NTNU

Norges teknisk-naturvitenskapelige universitet

Masteroppgave

Fakultet for gkonomi
NTNU Handelshayskolen

Havard Tangen og Sine Brynestad Stokke

Hvordan utvikles baerekraftige
oppstartsbedrifter?

Masteroppgave i Ledelse av Teknologi
Veileder: Marianne Terese Steinmo

Mai 2021

@ NTNU

Norwegian University of
Science and Technology






Havard Tangen og Sine Brynestad Stokke

Hvordan utvikles baerekraftige
oppstartsbhedrifter?

Masteroppgave i Ledelse av Teknologi
Veileder: Marianne Terese Steinmo
Mai 2021

Norges teknisk-naturvitenskapelige universitet

Fakultet for gkonomi
NTNU Handelshgyskolen

@ NTNU

Kunnskap for en bedre verden






Forord

Denne masteravhandlingen markerer avslutningen pa vart 2-arige masterstudie i Ledelse av
Teknologi ved NTNU Handelshgyskolen. Prosessen vi har vert gjennom det siste halve aret har

vert bade krevende og lererikt. Vi har mange a takke for at vi har klart 8 komme oss i mal.

Vi ma fgrst og fremst takke var fantastiske veileder Marianne Terese Steinmo, Fgrsteamanuen-
sis ved Nord Universitet. Marianne, tusen takk for alle konstruktive tilbakemeldinger som har
hjulpet oss 1 riktig retning. Du har vert en inspirerende stgttespiller fra dag én, og oppmuntret
oss nar ting har vert vanskelig. Ditt bidrag har hatt stor betydning for at vi har kommet til et
resultat vi er stolt av. Vi vil ogsa takke alle informantene som har bidratt i denne studien. Vi
har opplevd dere som inspirerende, engasjerte og samarbeidsvillige. Takk for at dere sa apent
har delt deres erfaringer. Vi vil rette en stor takk til alle medstudenter ved MLT for kaffepauser,
lunsj og quiz som har gjort dagene lysere. Det vil bli savnet. Vi vil spesielt takke Oscar for a
vare var [T-konsulent gjennom hele semesteret. Vi ma takke venner og familie for a alltid sta
klar med oppmuntringer og trgst. Foreldre skal ogsa endelig fa slippe mas om korrekturlesning
na. Vi vil ogsa gi en helt spesiell takk til vare kjaerester, Andy og Nathalie. Uten deres stgtte og

talmodighet ville ikke dette gatt!

Sist men ikke minst ma vi takke hverandre for et fantastisk samarbeid. Vi var virkelig heldig
som ble satt sammen i gruppe det fgrste semesteret, og at samarbeidet oss 1 mellom har fungert
sa bra som det har gjort. Det har vaert mye hgye skuldre, men ogsa mang en god latter. Sammen
har vi klart a produsere en oppgave vi begge er stolte av, og samtidig bygget opp et sterkt

vennskap. Tusen takk!

Innholdet i denne oppgaven star for forfatterenes regning.
N S7oreL

Havard Tangen Sine Brynestad Stokke
Trondheim 26.05.2021




Sammendrag

Vi star i dag ovenfor store barekraftsutfordringer. Da oppstartsbedrifter spiller en sentral rolle
i utviklingen av nye Igsninger, er det viktig at vi bygger en kultur som stgtter opp og legger
til rette for griindervirksomhet. Vi vil derfor studere «barekraftige oppstartsbedrifter» 1 den-
ne masteravhandlingen. Problemstillingen for studien er: «Hvordan utvikles beerekraftige opp-
startsbedrifter?». Problemstillingen er operasjonalisert i fire forskningsspgrsmal som tar for seg
kjennetegn ved en barekraftig griinder, mal og verdilgfte for hva virksomheten skal oppna og
levere, finansiering for oppstartsselskaper, og til slutt samhandling med sentrale aktgrer for a
styrke barekraftsarbeidet. For a besvare problemstillingen har vi utfgrt en kvalitativ casestudie
av fem oppstartsbedrifter som fokuserer pa barekraft. Vi har intervjuet griindere i hver bedrift,
1 tillegg til to ytterlige virksomheter for dypere innsikt i kapitalinnhentingsprosessen i dag. Vi
har 1 hovedsak benyttet litteratur om baerekraft, oppstartsbedrifter, forretningsmodeller, kilder

til kapital og styring av leverandgrkjeder i denne studien.

Ngkkelfunn i var studie viser at griinderne uttrykker en sterk indre motivasjon til a bidra til den
barekraftige utviklingen av samfunnet. Motivasjon for a starte opp en barekraftig oppstartsbe-
drift blir pavirket av griinder sine egne holdninger og eksterne drivere. Vi ser ogsa at barekraf-
tige griindere kjennetegnes av viljestyrke, pagangsmot, kreativitet og en evne til a identifisere
trender og utnytte muligheter. Griindere spiller en sentral rolle i oppstartsselskapet, og vi finner
en sammenheng mellom de personlige verdiene til griinder og malsetningene som utarbeides.
Dette ser vi ogsa pavirker hvordan virksomheten skaper og leverer verdi. Studien finner ogsa
at kapitalinnhenting er generelt utfordrende for oppstartsbedrifter, og at barekraft ikke ngdven-
digvis gir fordeler med finansiering. Men, ettersom barekraft har blitt mer attraktivt de siste
arene har det ogsa blitt mer lgnnsomt. Basert pa intervju med investor, offentlig stgtteordning
og griindere selv, kommer det frem en overordnet enighet om at innhenting av kapital vil vaere
lettere for baerekraftige oppstartsbedrifter fremover. Det vi ogsa ser gjennom denne studien er
at oppstartsbedrifter vurderer sin maktposisjon som sterkere i relasjon med leverandgrer, sam-
menlignet med kundene. Dette medfgrer at de ovenfor leverandgrene stiller krav til barekraftig
arbeid, mens de heller opptrer som rollemodeller ovenfor sine kunder. Videre finner vi at et
samarbeid med bade leverandgrer og kunder kan gke den barekraftige verdien oppstartsbedrif-
ter leverer. I sum gir vare funn verdifulle implikasjoner til hvordan griindere kan lykkes med

barekraftige oppstartsbedrifter fremover.
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Abstract

We are currently facing major sustainability issues. Considering that start-up companies play
an important role in the creation of innovative solutions, it is important that we facilitate the
success of new start-up companies. The thesis question for this study is therefore: «How are
sustainable start-up companies developed?». This question is operationalized into four research
questions that addresses the following areas: characteristic of sustainable entrepreneurs, the
objectives and value proposition that are prepared, financing of start-ups and interactions with
key actors for increased sustainable initiatives. In order to answer the thesis question, we have
conducted a qualitative case study consisting of five sustainable start-up companies. We have
interviewed founders in each start-up, as well as two additional companies for more in-depth
knowledge regarding the financing of start-up companies. This study is primarily based on
theories of sustainability, start-up companies, business models, sources of capital and supply

chain management.

A main finding from this study is that the founders express a strong internal motivation to contri-
bute to sustainable development. The motivation to develop a sustainable start-up will therefore
be influenced by the founders’ own attributes as well as external forces. Furthermore, from this
study we can see that sustainable entrepreneurs are mainly characterized by willpower, creati-
vity, and the ability to identify and exploit opportunities. Since entrepreneurs play an important
role in start-up companies, we find a correlation between the values of the founder and the ob-
jectives. Further, we can see that this has an impact on how the company creates and delivers
value. Moreover, we also identify financing of start-ups to be challenging, and that sustainabi-
lity does not necessarily provide benefits in regard to raising capital. However, as sustainability
has become increasingly sought after, it has also become increasingly profitable. Based on our
findings, there is an overall agreement that the financing of sustainable start-ups will be easier
going forward. Additionally, we find from this study that start-ups evaluate their power-position
to be stronger in relation to their suppliers compared to their customers. This essentially means
that they are able to make demands in regard to their supplier’s sustainability work, whereas
in contrast, they will act more as role models with customers. Finally, we find that cooperation
with both suppliers and customers can increase the sustainability value that the company deli-
vers. To sum up, our findings in this study provide valuable implications to how entrepreneurs

can succeed with sustainable start-up companies.
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1 Innledning

Berekraftig utvikling er en av var tids stgrste trender. Uttrykk som «klimakrisen» og «gkolo-
giske fotavtrykk» har glidd inn i dagligtalen, og om man sgker pa «sustainable development»
i Google, far man omlag 526 millioner unike treff. Selve begrepet ble f@grst omtalt i rapporten
«Our common future» som ble utarbeidet av Brundtlandkommisjonen. «B&rekraftig utvikling
er utvikling som tilfredsstiller dagens behov uten a gdelegge fremtidige generasjoners mulig-
heter til a tilfredstille sine behov» (Brundtlandkommisjonen, 1987). Denne definisjonen inne-
barer en samordning av miljgrelatert, sosial og gkonomisk utvikling (Nygaard, 2019). Den
store utfordringen ligger i at maten vi lever pa i dag, og maten vi forvalter jordens ressurser,
ikke samsvarer med definisjonen. Forskning viser at det hvert ar tilfgres 100 milliarder tonn
med nye materialer inn i den globale gkonomien (Circle Economy, 2020), og dersom en slik
ressursbruk skulle vert i trad med regenereringsevnen, ville vi behgvd 1,6 jordkloder (Global
Footprint Network, 2021). I tillegg viser tall fra FN-Sambandet (2021) at de sosiale ulikhetene

1 samfunnet gker.

Bedrifter opplever i dag et gkende press til a reagere og agere pa barekraftsutfordringer. Det er
ogsa en forventning til at bedrifter tar en mer aktiv rolle i & utvikle flere berekraftige Igsnin-
ger. Det argumenteres for at barekraft er ngkkeldriveren for innovasjon i mange virksomheter
(Joyce og Paquin, 2016), og det er i dag en bred enighet om at vi trenger innovasjoner for a
drive neringslivet i en grgnnere retning. Her spiller griindere og oppstartsbedrifter en sentral
rolle. Gjennom kommersialisering av nye ideer og lgsninger er nytenkende oppstartsbedrifter et

ngkkelelement i utviklingen av samfunnet (Hanohov og Baldacchino, 2018).

Med et globalt barekraftig fokus, ligger det ogsa et stort potensiale for griindere som klarer a
identifisere og utnytte mulighetene (Natural Marketing Institute, 2018; The Nielsen Company,
2014). Gjennom a integrere sosiale, miljgrelaterte og gkonomiske forhold, i sine mal og for-
retningsmodeller, kan barekraftige oppstartsbedrifter svare bedre til de forventninger markedet
har. Likevel mislykkes om lag 90% av alle oppstartsselskaper (Bednar og TariSkova, 2017), og
dette er ofte en konsekvens av mangel pa gjennomfgringsevne eller utilstrekkelig kapital. I til-
legg setter ogsa forretningsmodeller med bakgrunn i de tre dimensjonene sgkelys pa hvordan
produkter og tjenester pavirker miljg og samfunn gjennom hele sitt livslgp. Dette innebzrer at

en barekraftig oppstartsbedrift i stgrre grad ma kontrollere alt fra uthenting av ravarer frem til



produktet er kjgpt og konsumert (Nygaard, 2019).

1.1 Oppgavens formal
Gjennom denne masteravhandlingen vil vi sette lys pa teamet «barekraftige oppstartsbedrifter».
For a fa en forstaelse av sentrale elementener i utviklingen av en barekraftig oppstartsbedrift er

det i denne studien benyttet fem ulike oppstartsselskaper som casebedrifter.

For a besvare oppgavens problemstilling « Hvordan utvikles beerekraftige oppstartsbedrifter? »

har vi utarbeidet fglgende forskningsspgrsmal som vil bli undersgkt:

F1: Hva kjennetegner griindere som fokuserer pa beerekraft i sin oppstart?

F2: Hvordan utvikler beerekraftige oppstartsbedrifter mal og verdilgfte?

F3: Hvordan far beerekraftige oppstartsbedrifter tilgang til kapital?

F4: Hvilken innflytelse har sentrale samarbeidspartnere pa hverandre til a opptre

mer beerekraftig?

For a forsta hvordan man utvikler baerekraftige oppstartsbedrifter vil vi i det fgrste forsknings-
spgrsmalet se pa hva som kjennetegner griindere som fokuserer pa barekraft i sin oppstart. Vi
vil deretter analysere funnene i sammenheng med tidligere forskning pa barekraftige griinde-
re (Patzelt og Shepherd, 2011; Hanohov og Baldacchino, 2018; Schlange, 2007). I det andre
forskningsspgrsmalet vil vi ga inn pa malsetninger barekraftige griindere setter for sin opp-
startsbedrift, og videre hvordan disse malene pavirker hvordan bedriften skaper og leverer verdi.
For & analysere vil vi vurdere funnene sammen med litteratur om malsetninger (Ionita, 2013)
og barekraftige forretningsmodeller hvor verdilgfte er sentralt (Bocken mfl., 2014; Boons og

Liideke-Freund, 2013).

Det tredje forskningsspgrsmalet omhandler finansiering av oppstartsbedrifter. Tilstrekkelig med
kapital blir ansett som en kritisk suksessfaktor. Vi vil derfor belyse kapitalinnhentingsproses-
sen gjennom a undersgke holdninger til baerekraftige oppstartsbedrifter fra investor, offentlig
stgtteordning og griinder selv. Deretter vil holdningene vurderes opp mot eksisterende litteratur
(Garg og Shivam, 2017; Norrman og Klofsten, 2008; Clark mfl., 2015). Pa denne maten gnsker
vi a oppna kunnskap om hvordan situasjonen er i dag, og hvordan den vil utvikle seg fremover.
I det fjerde og siste forskningsspgrsmalet vil vi undersgke pa hvilken mate sentrale samarbeids-

partnere kan pavirke hverandre til a opptre mer barekraftig. Deretter vil funnene analyseres opp



mot litteratur om styringen av barekraftige leverandgrkjeder (Carter og Rogers, 2008; Koberg
og Longoni, 2019) og oppstartsbedrifters posisjon ovenfor etablerte aktgrer (Kim mfl., 2005;
Oukes mfl., 2019). Vi vil ogsé benytte teori om hvordan barekraftige forretningsmodeller kan
formes (Bocken mfl., 2014; Joyce og Paquin, 2016; Nygaard, 2019) for a analysere hvordan

ulike aktgrer kan samarbeide om barekraftig arbeid.

1.2 Oppgavens struktur

Vi vil begynne med a trekke frem det teoretiske rammeverket benyttet i denne masteravhandlin-
gen. Det neste kapittelet omhandler metodevalg og forskningsdesign. I kapittel 4 blir studiens
empiri presentert med sitater fra intervju med casebedriftene, og gvrige informanter. I det neste
kapittelet blir teori og empiri sammenstilt til en analysedel. Gjennom relevant litteratur, empiri
og analyse vil vi i det siste kapittelet kort besvare problemstillingen gjennom de fire forsknings-

spgrsmalene. Til slutt vil vi presentere implikasjoner og forslag til videre studier.

I denne studien vil nyetableringer benyttes som en alternativ terminologi til oppstartsbedrifter.

I den sammenheng definerer vi nyetableringer pa samme mdte som oppstartsbedrifter.



2 Teori

I dette kapittelet presenteres litteraturen som legger det teoretiske rammeverket for denne stu-
dien. Vi vil fgrst definere baerekraft og pa hvilken mate det er knyttet til oppstartsbedrifter. Vi-
dere presenteres teori om oppstartsbedrifter og griindere. Deretter vil vi presentere litteratur om
forretningsmodeller, og hvordan utformingen av barekraftige bedrifter skiller seg fra de mer
tradisjonelle virksomhetene. Til slutt presenters litteratur om kapitalinnhentingen og hvordan

barekraftig samhandling foregar.

2.1 Bearekraftig utvikling

For a kunne mgte baerekraftsutfordringene har FNs baerekraftsmal blitt utarbeidet som en felles
arbeidsplan (FN-Sambandet, 2021a). Som malenes navn tilsier, er barekraft en sentral del av
lgsningen. Begrepet baerekraft defineres som en utvikling som tilfredsstiller dagens behov uten
at det gar pa bekostning av fremtidige generasjoners muligheter til & tilfredsstille sine behov
(Brundtlandkommisjonen, 1987). Den fglgende figuren av «Den tredelte bunnlinje» illustrerer

hvordan begrepet er bygd opp av tre dimensjoner.

ifgit
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Figur 2.1: Den tredelte bunnlinje (Nygaard, 2019).

Som figur 2.1 viser er en barekraftig utvikling en samordning av miljg, samfunn og gkonomi.
En barekraftig bedrift er dermed en som klarer a balansere hensyn til Ignnsomhet, sosiale for-
hold, og klima 1 sin planlegging og handling (Nygaard, 2019). Videre i kapittelet presenteres

teori om de tre dimensjonene.



Miljprelatert beerekraft - omhandler de ressurser vi tar ut av naturen og avfall vi legger tilba-
ke (Goodland, 1995). For at ressursbruken skal vare barekraftig bgr den i all hovedsak besta
av fornybare ressurser, og vare innenfor et niva som naturen kan regenerere. Avfallet bgr be-
grenses og besta av sa lite miljgfarlig avfall som mulig (Goodland, 1995). De tre variablene
«befolkningsstgrrelse», «gjennomsnittsforbruk per person» og «ressurseffektivitet» bestemmer

det gkologiske fotavtrykket (FN-Sambandet, 2017).

Sosial beerekraft - omhandler at mennesker skal ha like muligheter til a fa dekket sine grunn-
leggende behov. Dette innebarer blant annet at folk i samfunnet har trygge n®rmiljg, tilgang
pa helsetjenester og utdanning, og at det ikke diskrimineres i arbeid eller dagliglivet (Missimer
mfl., 2017). Likevel er det en lang vei a ga for alle lever i et sosialt beerekraftig samfunn. Tall fra
FN-Sambandet (2021a) viser at store deler av verdens befolkning ikke har tilgang pa ngdvendig

medisinsk hjelp, og at kvinner diskrimineres i arbeidslivet.

Okonomisk beerekraft - handler om a bruke ressurser pa en mate som gjgr at dagens gkonomiske
utvikling ikke gar pa bekostning av fremtidig gkonomisk utvikling. Dette har vert et prinsipp i
lang tid, og helt tilbake til middelalderen har handelsfolk vurdert hvor mye av inntjeningen de
kunne bruke uten at det gikk ut over fremtidig handel (Goodland, 1995). @konomisk utvikling
er ogsa ngdvendig for a sikre menneskers utvikling, og utrydding av fattigdom er beskrevet
som en ngkkel for a na de andre barekraftsmalene (FN-Sambandet, 2021b). @kt velferd og gkt

befolkning er imidlertid med pa a presse opp behovet for naturlige ressurser.

2.1.1 Konkurransekraft gjennom baerekraft

Med et gkende fokus pa berekraftig utvikling bade fra myndigheter og markedet generelt, er
bedrifter i dag i stgrre grad pavirket til a handle pa en baerekraftig mate. Det a8 kunne demonstrere
at bedriften tar barekraftshensyn har blitt ngdvendig, da ulike interessenter krever sgkelys pa
og apenhet rundt temaet (Boiral og Gendron, 2010). Nielsen-studien (The Nielsen Company,
2014) undersgkte 30.000 konsumenter i 60 land. Det kommer her frem at 67% foretrekker a
arbeide i sosialt ansvarlige bedrifter, og at 55% er villig til a betale ekstra for produkter fra

bedrifter med baerekraftsfokus.

Bearekraft er altsa ikke bare en regulatorisk begrensende faktor. Det blir na ogsa sett pa som en
mulighet gjennom langsiktig tilpassing og Ignnsom strategisk utvikling (Nygaard, 2019). I en

rapport fra Natural Marketing Institute (2018) kommer det frem at det «grgnne markedet» er



estimert til a neerme seg 420 milliarder amerikanske dollar i USA, og mer enn 40 millioner ame-
rikanere har preferanser for barekraft i sine kjgpsbeslutninger. Muligheter for norske bedrifter
er ogsa betydelige, da markedet innen vannteknologi, automatisering, digitalisering og energi
forventes a gke (NHO, 2018). Stor etterspgrsel etter innovative og barekraftige ideer legger til

rette for nytenkende oppstartsbedrifter.

2.2 Oppstartsbedrifter og baerekraftige griindere

Oppstartsbedrifter spiller en fremtredende rolle i utviklingen av gkonomien og samfunnet. Gjen-
nom utnyttelsen og kommersialiseringen av nye ideer er de med pa a dra samfunnet fremover
(Hanohov og Baldacchino, 2018), og holde Norge i en konkurransedyktig posisjon. Nyetablerte
bedrifter star for 2 av 3 nye arbeidsplasser (MIT REAP, 2017), og er dermed viktig for & holde
arbeidsledigheten nede (Garg og Shivam, 2017). Utvikling av oppstartsbedrifter er imidlertid
krevende, og rundt 90% av alle oppstartsselskaper mislykkes (Bednar og TarisSkova, 2017). Det-

te er ofte en konsekvens av mangel pa gjennomfgringsevne eller kapital.

En oppstartsbedrift kan beskrives som en nyetablert virksomhet som arbeider mot a Igse et
problem hvor lgsningen ikke er apenbar, og suksess ikke kan garanteres (Forbes, 2021). En
slik bedrift omfatter en nytenkende kultur og mentalitet som involverer a Igse nye problemer fra
bunnen, eller innovere eksisterende lgsninger for forbedret funksjonalitet. Gjennom a identifise-
re muligheter, avdekke og velge ut ideer, samt realisere ideene i markedet, er oppstartsbedrifter
nert tilknyttet innovasjon og kommersialiseringen av oppfinnelser. Oppstartsbedrifter er ogsa
kjennetegnet av et stort vekstpotensial. Denne vekstfaktoren, som ikke er begrenset av geogra-
fi, skiller oppstartsselskaper fra andre sma virksomheter, restauranter eller franchiser (Forbes,
2021). Nyetableringer bestar i tidlig fase av bare en eller et fatall av personer. Disse kalles
gjerne griindere, og videre vil litteratur om hva som motiverer og kjennetegner en barekraftige

griinder legges frem.

2.2.1 Motivasjon og kjennetegn ved griindere som fokuserer pa baerekraft

Griinderen er den personen som tar initiativ til a starte opp en oppstartsbedrift. Det mange
muligheter for griinderne som har ideer til baerekraftige lgsninger, og er villig til a satse pa
dem. Det er imidlertid ikke lett a starte opp en barekraftig oppstartsbedrift. Da disse griinderne
ma levere langs tre dimensjoner i bunnlinjen, vil dette vere mer krevende enn for tradisjo-
nelle griindere. Entreprengrskap defineres av Hanahov og Beldacchino (2018) som a oppdage

og utnytte profitable lgsninger. Pazelt og Shepherd (2011) bygger pa denne definisjonen, samt
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Brundlandskommisjonen (1987) sin definisjon av barekraft nar de definerer barekraftige en-
treprengrskap som: «Oppdagelsen, skapningen og utnyttelsen av muligheter som skaper varer
og tjenester som bevarer miljget og lokalsamfunnet, og samtidig gir utviklingsmuligheter for
andre». De bearekraftige griinderne vurderes til a ha en sentral rolle i den barekraftige utvik-
lingen. Dette er spesielt ettersom deres bedrifter og prosjekter pavirker utviklingen gjennom a
gjgre forretninger pa en barekraftig mate (Hanohov og Baldacchino, 2018). Likevel, selv om
en griinder klarer a gjenkjenne muligheter for baerekraftig entreprengrskap, understreker Patzelt

og Shephard (2011) at griinderene selv ma avgjgre om det er en mulighet de er villig til & satse
pa.

Hva driver beerekraftige griindere?
I litteraturen er driverne eller motivasjonen for a starte en barekraftig oppstartsbedrift delt i to
hoveddimensjoner; eksterne og interne drivere (Schlange, 2007). Eksterne drivere omhandler
reguleringer fra myndighetene, eller endringer hos aktgrer i markedet som legger mer til rette
for berekraftige oppstartsbedrifter (Linnanen, 2002). I Rennings (2000) forskning om eksterne
determinanter for gkologiske innovasjoner er «technology push», «regulatory push» og «market
pull» sentrale. Ny teknologi i markedet, endrede holdninger hos kunder og barekraftige regu-
leringer fra myndigheter legger til rette for at grgnne oppstartsbedrifter kan lykkes. Dette kan
dermed bidra med a motivere griindere til & se og gripe muligheter. I den andre dimensjonen er
den interne motivasjonen et resultat av griinderens egne holdninger. Denne motivasjonen kan
stamme fra griinderens gnske om a «endre verden», ambisjon om & tjene penger, eller en kom-
binasjon av begge (Schlange, 2007). Griinderenes interne motivasjonsdrivere er ogsa sentral i
forskningen til Patzelt og Shepherd (2011) om hva som gjgr at berekraftige griindere ser og
utnytter muligheter. De skiller mellom to former for indre motivasjon for a starte en baerekraftig
oppstartsbedrift: Motivasjon for & oppna egen vinning, og motivasjon for a oppna vinning for
andre, ogsa kalt «altruisme». Det a oppna egen vinning er ofte basert pa den tradisjonelle mo-
tivasjonen griindere har, som for eksempel a tjene penger, skaffe seg arbeid, eller et gnske om
a veere uavhengig. Miljg eller sosiale forhold kan imidlertid ogsa pavirke. Patzelt og Shepherd
(2011) beskriver at dersom en person lever i et omrade med hgy luftforurensing kan han eller
hun oppleve dette som en trussel mot sin egen velvare, og dermed gnske a fa ned forurensing
for a bedre egen livskvalitet (Patzelt og Shepherd, 2011). Altruisme, pa den andre siden, kan be-
skrives som en individuell motivasjon for a bedre velferden for en annen (Patzelt og Shepherd,

2011). En kan videre dele altruismebegrepet inn 1 «ren altruisme» og «ikke-ren altruisme». Ren



altruisme er motivasjon for a kunne skape gevinster eksklusivt for andre, mens ikke-ren altruis-
me er en individuell motivasjon for & bedre velferden for andre, i tillegg til seg selv (Hanohov
og Baldacchino, 2018). Patzelt og Shepherd (2011) beskriver hvordan Ben & Jerry’s har bygget
opp sin virksomhet ved a bruke gkologiske ingredienser for a bedre kundenes helse og bevare
miljget. At det ogsa er grunnlaget for hele forretningen deres viser imidlertid at det er ikke-ren

altruisme.

Griinderens evne til a oppdage muligheter
I et rent gkonomisk perspektiv vil Ignnsomme muligheter komme fra endringer i markedet. Det
kan enten vere endringer i tilbudet eller endringer i etterspgrselen. Barekraftige griindere, pa
sin side, kan gjerne oppdage muligheter som er gunstige utelukkende for egen finansiell situa-
sjon, men ogsa muligheter som er gunstige for bevaringen og utviklingen av miljg og sosiale
forhold (Patzelt og Shepherd, 2011). Erfaring innen entreprengrskap, kunnskap om miljg og so-
siale forhold, motivasjon for a oppna noe for seg selv, og motivasjon for a oppna noe for andre
er sentrale faktorer for & oppdage barekraftige muligheter (Patzelt og Shepherd, 2011). Hana-
hov og Baldicchino (2018) stgtter opp under resultatene, og understreker spesielt viktigheten av
a ha inngaende kjennskap til trender og utvikling innen sosiale, miljgrelaterte og gkonomiske
sektorer. I tillegg til dette understreker forskerne hvor kritisk det er & ha kunnskap om entre-
prengrskap generelt, da det er denne erfaringen som fasiliterer hele prosessen med a oppdage
forretningsmuligheter. Etter at muligheter og lgsninger er identifisert, starter griinder arbeidet
med a realisere forretningsideen. Sentralt i utviklingen av enhver bedrift er forretningsmodellen.

I neste kapittel vil derfor litteratur om barekraftige forretningsmodeller presenteres.

2.3 Bearekraftige forretningsmodeller

Forretningsmodellen beskriver hvordan en bedrift skaper, leverer og sikrer verdi, for seg selv
og sine kunder (Osterwalder og Pigneur, 2010). Den fungerer som en representasjon av de ulike
elementene som en virksomhet bruker for a skape og levere verdi, og koblingene mellom dem
(Geissdoerfer mfl., 2016). Slike elementer innebarer blant annet aktiviteter, varer og relasjoner.
I den sammenhengen viser forretningsmodellen helhetlig hvordan bedriften setter sin forret-
ningside ut i live. Forretningsmodellen skal ogsa forklare hva bedriften leverer, hvem kundene
er, vise til eventuelle konkurrenter og samarbeidspartnere, samt hvordan virksomheten skal ge-
nerere lgnnsomme inntektsstrgmmer (Altinn, 2020). I et dynamisk marked er det ogsa viktig at

forretningsmodellen legger til rette for at bedriften kan endre seg i takt med omgivelsene, for a



unnga at virksomheten stagnerer. For en oppstartsbedrift som skal vokse vil det dessuten vare

viktig & ha en forretningsmodell alle interessenter forstar (Osterwalder og Pigneur, 2010)

2.3.1 Tradisjonelle forretningsmodeller

I tradisjonelle forretningsmodeller ligger fokuset i a skape verdi for bedriften selv, og dens kun-
der (Geissdoerfer mfl., 2018; Nygaard, 2019). Slike forretningsmodeller vokste frem etter andre
verdenskrig hvor det var et enormt behov for a igangsette produksjonen av ngdvendighetsvarer
(Nygaard, 2019). Som en fglge av dette blir de ofte betegnet som «linezre modeller». Slike
forretningsmodeller er kjennetegnet ved en «utvinn og bruk»-mentalitet, hvor miljg og sosiale
dimensjoner har lite innflytelse pa bedriftens malsetninger (Nygaard, 2019). Hverken bedrifte-
ne eller kundene la serlig vekt pa hva som skjedde med materialene og produktene etter de var
brukt, noe som vi i ettertid ser skaper konsekvenser for milj¢ og samfunn. Med bakgrunn 1 det
globale fokuset pa barekraftig utvikling, har barekraftige forretningsmodeller blitt presentert

som et «grgnnere» alternativ til de tradisjonelle lineere modellene.

2.3.2 Berekraftige forretningsmodeller

Barekraftige forretningsmodeller leverer verdi til kunden, samtidig som den jobber mot en
barekraftig utvikling bade i bedriften og samfunnet (Bocken mfl., 2014). I motsetning til de tra-
disjonelle modellene vurderer baerekraftige forretningsmodeller alle interessenters behov, ikke
bare bedriftens eiere og kunder (Bocken mfl., 2014). Dette understgttes ogsa av Geissdoer-
fer mfl. (2018) som beskriver at en barekraftig forretningsmodell skaper finansiell og ikke-
finansiell verdi for mange interessenter, og at den har et langtidsperspektiv. Eksempelvis har
baerekraftige forretningsmodeller som setter fokus pa a utnytte materialene bedre gjennom hele
sin livssyklus vokst frem de siste arene (Nygaard, 2019). Det en bedrift skal male etter, og
levere pa, bgr alltid defineres ut fra hvem bedriftens viktigste interessenter er (Kakabadse og
Morsing, 2010). Da miljg og samfunn er viktige interessenter, maler barekraftige forretnings-
modeller mot milj@- og samfunnsmal i tillegg til vekst og Ignnsomhet. Forskning har ogsa vist at
bedrifter kan gke sin gkonomiske inntjening gjennom a implementere barekraftige forretnings-
modeller. Et eksempel her er hvordan reduksjon av avfall fgrer til reduserte kostnader (Joyce og
Paquin, 2016). I dag blir barekraftige forretningsmodeller i gkende grad sett pa som et konkur-
ransefortrinn (Geissdoerfer mfl., 2018). Samtidig beskriver Bocken mfl. (2014) at for a lykkes
med en barekraftig forretningsmodell ma den designes pa en mate som gjgr at bedriftene kan

sikre seg gkonomisk verdi, gjennom a levere sosiale og miljgrelaterte gevinster. I artikkelen



beskriver forskerne et forslag til en systematisert kategorisering over ulike baerekraftige forret-

ningsmodeller (Figur 2.2) (Bocken mfl., 2014).
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Figur 2.2: Kategorisering av ulike baerekraftige forretningsmodeller (Bocken mfi., 2014).

2.3.3 Rammeverk for baerekraftige forretningsmodeller

Osterwalder og Pigneur (2010) beskriver «business model canvas» som en effektiv fremstilling

for a visualisere og forklare en bedrifts forretningsmodell for ulike interessenter. Rammever-

ket bestar av ni ulike «byggesteiner» som sammen beskriver hele virksomheten (Osterwalder

og Pigneur, 2010). En slik fremstilling blir dermed som en blakopi for virksomhetsstrategi-

en som skal implementeres (Osterwalder og Pigneur, 2010). Gjennom sitt intuitive design kan

rammeverket hjelpe bedriften selv og andre interessenter a visuelt forsta elementene i en forret-

ningsmodell, og sammenkoblinger mellom dem.

I trad med at barekraftige forretningsmodeller har vokst frem, har ogsa et «Triple Layered Bu-

siness Model Canvas» (TLBMC) blitt utarbeidet (Joyce og Paquin, 2016). TLBMC skiller seg
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fra det klassiske rammeverket ved at det integrerer en sosial og en miljgrelatert dimensjon i
tillegg til den eksisterende gkonomiske dimensjonen. Det barekraftige rammeverket er et prak-
tisk og enkelt verktgy som stgtter utvikling, visualisering og kommunikasjon av barekraftige
forretningsmodeller (Joyce og Paquin, 2016). Med de tre lagene far man et mer komplett og
helhetlig bilde av hvordan en virksomhet skaper og leverer gkonomisk, miljgrelatert og sosi-
al verdi. De tre ulike lagene i verktgyet muliggjgr ogsa at bedrifter kan presentere horisontale
sammenkoblinger av elementene innenfor hvert av de tre lagene, men ogsa vertikalt eller pa
tvers av lagene (Joyce og Paquin, 2016). Ifglge Joyce og Paquin (2016) legger dette til rette for
at en kan se muligheter for hvordan forretningsmodellen kan utvikles for & mgte miljgrelaterte

og sosiale utfordringer.

A
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Figur 2.3: Illustrasjon av «Triple Layered Business Model Canvas» (Joyce og Paquin, 2016).

Et viktig element i enhver forretningsmodell er beskrivelsen av hvordan bedriften skal levere
verdi. Dermed vil blir utformingen av «verdilgftet» sentralt i utarbeidelsen av en forretnings-

modell.

2.3.4 Verdilgftet

Formalet til verdilgftet er & kommunisere verdien som er iboende i produktet eller tjenesten
bedriften tilbyr (Boons og Liideke-Freund, 2013; Bocken mfl., 2014). Dermed bgr verdilgftet
vaere utformet pa en mate som gjgr at det beskriver sa presist som mulig hvorfor kunden bgr
velge akkurat det produktet eller tjenesten, fremfor konkurrentens. For & kunne levere et unikt
og overlegent verdilgfte benytter virksomheter seg av de gvrige «byggesteinene» eller elemen-
tene i forretningsmodellen (Boons og Liideke-Freund, 2013). Verdilgftet beskriver dermed den

samlede verdien en bedrift leverer via sin forretningsmodell (Bocken mfl., 2014)
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I tradisjonelle forretningsmodeller ligger verdilgftets fokus i hvordan produktet eller tjenesten
kan generere gkonomiske gevinster. I berekraftige virksomheter derimot, er verdilgftets fokus
ogsa pa a skaffe miljgrelaterte og eller sosiale gevinster i tillegg (Boons og Liideke-Freund,
2013). Dette kan medfgre at bedrifter ma gjgre avveiinger mellom & produsere barekraftig eller
gkonomisk optimalt (Boons og Liideke-Freund, 2013). Ngkkelen til a fa til et konkurransefor-
trinn gjennom et barekraftig verdilgfte blir derfor & identifisere effektive lgsninger hvor man
ogsa ivaretar ulike interessenters behov (Boons og Liideke-Freund, 2013). Et eksempel er hvor-

dan en bedrift kan redusere sine materialkostnader ved a redusere materialbehovet.

2.3.5 Mal og strategi

En av forretningsmodellens viktigste funksjoner er a tilrettelegge for at bedriften nar sine mal.
Slike mal kan eksempelvis vare vekst, lgnnsomhet eller kundetilfredshet (Osterwalder og Pig-
neur, 2010). En virksomhets malsetninger sier noe om hvorfor en virksomhet er til, og hva de
skal oppna. I tillegg tjener malene som inspirasjon og motivasjon internt i virksomheten. Malene
er ogsa et eksternt signal om ambisjoner mot andre aktgrer i bransjen. En bedrifts mal kan vere
bade kortsiktige og langsiktige. De kortsiktige malene fokuserer pa innhenting av raske gevins-
ter, mens de langsiktige malene er ofte mer ambisigse og setter en retning for virksomheten.
Lgnnsom drift er en viktig malsetning for enhver konkurransedrevet bedrift (Carroll, 1991), og
bedrifter vil alltid ha en eller annen form for finansielle malsetninger. Samtidig viser forskning
pa sma- og mellomstore bedrifter (Toledo-L6pez mfl., 2012) at finansielle mal, som omsetning
og profitt, ikke ngdvendigvis er hovedmalsetningene. I stedet er det mal om autonomi, kreati-
vitet og jobbtilfredshet som star sentralt. Hva som til slutt blir bedriftens mal vil avgjgres av
hvordan virksomheten definerer suksess (Ionita, 2013). I fglge litteraturen vil griinders verdier
pavirke beslutningene som tas, og strategiene som utarbeides i en oppstartsbedriften (Tomczyk
mfl., 2013; Kotey og Meredith, 1997). Dermed vil holdningene til griinder ogsa kunne pavirke

malene som settes i virksomheten.

For a kunne realisere forretningsmodellen vil det a skaffe de ngdvendige investeringene sta sen-
tralt. For oppstartsbedrifter vil det gjerne vare ekstra viktig ettersom de mangler infrastrukturen
og de etablerte ressursene andre bedrifter innehar. I den neste delen vil det presenteres teori som

omhandler kilder til finansiering for barekraftige oppstartsbedrifter.
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2.3.6 Finansieringskilder for barekraftige oppstartsbedrifter

Oppstartsbedrifter befinner seg ofte i en situasjon uten betydelig markedsposisjon eller nettverk.
Garg og Shivam (2017) forklarer dermed at det & skaffe finansiering er det viktigste trinnet som
folger etter at planen for oppstart er utarbeidet. Da det kan vare krevende med kapitalinnhenting
1 tidlig-fase prosjekter, er det ofte slik at grilnderen selv finansierer den nye satsingen (Aldrich,
1999). Griindere klarer som oftest a tilegne seg nok startkapital til a starte prosjektet gjennom
egen oppspart egenkapital eller fra familie og venner (Wang og Schett, 2020). Problemet opp-
star som oftest i neste fase hvor startkapitalen er tgmt, og oppstartsbedriften behgver kapital
for & kommersialisere ideen. I de tidlige fasene har kostnadene til nye virksomheter en tendens
til & overga inntektene, og uten nytt tilskudd av kapital vil ikke virksomheten overleve. Dette
er en av de vanligste arsakene til at oppstartsbedrifter mislykkes (Garg og Shivam, 2017). Et
ngkkelmoment ligger dermed i & skaffe kapital gjennom ulike ordninger, investorer eller ban-
ker. Dette blir likevel et paradoks da selskapene er i en fase hvor de kritisk trenger kapital, men
ikke har kommet langt nok til & kunne vise til resultater eller sikkerhet. Forskerne argumenterer
for at dette vil medfgre vanskeligheter med a skaffe ekstern finansiering (Van de Ven, 1993;
Lindholm-Dabhlstrand og Cetindamar, 2000; Zimmerman og Zeitz, 2002). Oppstartsselskaper
anses a vare virksomheter med sterkt vekstpotensiale, men de er ogsa karakterisert som hgyri-
siko (Mustapha og Tlaty, 2018). Risiko er nettopp det investorer og banker er opptatt av, og det
kan dermed bli vanskelig for oppstartsbedrifter a fa gjennomslag. Da barekraftige oppstarts-
bedrifter ma levere mot en tredelt bunnlinje, blir det ogsa flere risikomomenter a kontrollere.
Et oppstartselskap som klarer a vise potensialet og overbevise investorer om mulighetene vil

lettere kunne skaffe finansiering mot a overgi noe kontroll og eierskap (Garg og Shivam, 2017).

Bearekraft er en av de mest signifikante trendene i finansmarkedet de siste arene (Clark mfl.,
2015). Vi lever nd i en tid hvor barekraft ikke bare er bra, det er ogsa lgnnsomt! Investo-
rer uttrykker na en sterkere interesse og gkende anerkjennelse for barekraftige virksomheter.
Forskning til Clark mfl. (2015) som baseres pa mer enn 200 akademiske studier, bransjerappor-
ter, avisartikler og bgker, viser at det er en bemerkelsesverdig sammenheng mellom barekraft
og gkonomisk ytelse. Likevel er det a skaffe finansiering til barekraftige nyetableringer ut-
fordrende for griindere, selv med mange tilbud tilgjengelig. Videre vil sentrale kapitalkilder for

oppstartsbedrifter presenteres.
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Investorer og Banker
Det er en begrenset mengde kapital tilgjengelig for oppstartsbedrifter. Samtidig blir det etablert
mange nye virksomheter hver eneste dag, hvorav alle konkurrerer om de samme midlene. In-
vestorer ma derfor gjgre grundige vurderinger som ofte innebzrer gjennomtenkte analyser for
a finne de selskapene som har hgy vekst og gode avkastningsmuligheter (Amat og Perramon,

2011).

I dag er investorer mer villig til a investere i barekraftige oppstartsselskaper da baerekraft i seg
selv har fatt gkende oppmerksomhet og blitt mer ettertraktet (Clark mfl., 2015). Ideelt sett er en
investor pa jakt etter et selskap med en klar og skalerbar forretningsmodell de kan investere i.
Det investorer ma vurdere er hvor mye penger som kreves for 4 fa ideen ut i markedet. A utfgre
en gjennomtenkt analyse kan vare dyrt, noe som gjgr at stgrre investeringer blir mer attraktivt
for investorer (Harding, 2002). Dette bekreftes fra statistikken som omhandler Venture Capital
investorer (risikokapitalselskaper), hvor det viser seg at kun 6-8% av total investering er rettet
mot oppstartselskaper. De store belgpene er derimot rettet mot selskaper i ekspansjonsfaser eller
i etablerte selskaper (Norrman og Klofsten, 2008). Investorer er ikke like villig til & investere et
stort belgp 1 et oppstartsselskap som er preget av risiko og usikkerhet, uten at de er overbevist
om at potensialet og mulighetene eksisterer. Ngkkelen til suksess ligger i ngye planlegging
(Garg og Shivam, 2017). De som sikrer seg finansiering er de som har demonstrert hvordan den
gode ideen faktisk vil bli realisert, altsa klart & overbevise investorene om at bade griinder og

prosjektet er interessant, og verdt a satse pa (Mustapha og Tlaty, 2018).

For investorer ma avkastning reflektere risiko. Banker, pa en annen side, er opptatt av sikring
nar de skal gi ut lan til et prosjekt eller en bedrift. I de fleste tilfeller er det slik at oppstartsbe-
driftene ikke har mye sikring a vise til i tidlig fase. I tillegg er det en fare for at banker ikke har
muligheten, eller kompetansen, til a vurdere kvaliteten pa innovative prosjekter (Mustapha og

Tlaty, 2018), noe som ogsa kan vere en utfordring.

Virkemiddelapparat
Fremveksten av nye og innovative satsninger et viktig bidrag til nasjonal vekst og samfunnsut-
vikling (Lindholm-Dabhlstrand og Klofsten, 2002; European Commission, 2005). Dette rasjona-
liserer offentlige stgtteordninger (Storey og Tether, 1998; Norrman, 2005; Nouira mfl., 2005).
For a fremme en kultur for entreprengrskap og nyskaping finnes det flere ulike stgtteordninger

for norske oppstartsbedrifter. Slike programmer eller ordninger er designet for a stgtte nye sat-
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singer med bade radgiving og finansiering (Storey og Tether, 1998, North mfl., 2001). Et viktig
spgrsmal er hvorfor noen nyetableringer far gjennomslag, mens andre far avslag. Det eksiste-
rer 1 dag begrenset med kunnskap om seleksjonskriterier for tidlig-fase satsninger (Norrman og
Klofsten, 2008), spesielt for baerekraftige oppstartsbedrifter. Nar det eneste man har er svevende
ideer og motiverte individer, blir det utfordrende for offentlige stgtteordinger a sgrge for at de

har tilstrekkelig med kompetanse til a vurdere slike prosjekt.

I seleksjonsprosesser vil offentlige aktgrer fokusere pa griinderen, selve ideen eller begge. En
mate a velge er a la markedet bestemme, en sakalt «overlevelse av de sterkeste». En annen mate
innebzrer a velge den ideen eller griinderen som har det beste potensialet, en sakalt «velge ut
vinnerene»-tilneerming. Sistnevnte innebarer ofte en omfattende evalueringsprosedyre (Norr-
man og Klofsten, 2008). En markant forskjell mellom Venture Capital investorer og offentlige
ordninger er at det er en forventing til at offentlige aktgrer bruker midlene de har pa best mulig
mate (Nutek, 2007). De er altsa ikke markedsdrevne pa samme mate som private aktgrer. Det er
en forventing til at investeringene bidrar til samfunnsutviklingen (European Commission, 2005)
da offentlige aktgrer har gitte rammeverk vedtatt at myndighetene. Overordnet kan man si at a
bruke en «velge ut vinnere»-tiln@rming er mest benyttet av Venture Capital investorer, mens
en «overlevelse av de sterkeste» benyttes av offentlige stgtteordninger (Norrman og Klofsten,

2008).

Selv om barekraftige oppstartsbedrifter tilegner seg kapital vil forretningsmodellen sjelden rea-
liseres eksklusivt internt i bedriften. Verdilgftet vil ofte ogsa bero pa eksterne aktgrer som ek-
sempelvis leverandgrer og kunder. Videre vil derfor litteratur om hvordan barekraftige opp-

startsbedrifter samhandler med sine partnere 1 barekraftige oppstartsbedrifter legges frem.

2.3.7 Beerekraftig samhandling med leverandgrer

Med en tredelt bunnlinje blir bedriftenes evne til a kontrollere hele produktets livssyklus ut-
fordret (Nygaard, 2019). Bedrifter ma tenke strategisk, planlegge, operere og organisere hele
nettverket av organisasjoner fra ravareproduksjon til salg og resirkulering. En gkende grad av
globalisering i markedene, og stgrre leverandgrnettverk, kan imidlertid gjgre en barekraftig
ledelse av leverandgrene utfordrende (Nygaard, 2019). I litteraturen har ledelse av globale le-
verandgrkjeder med bakgrunn i den tredelte bunnlinjen blitt utforsket. En slik ledelse blir ofte
betegnet som «Sustainable Supply Chain Management» eller SSCM (Koberg og Longoni, 2019,
Carter og Rogers, 2008).

15



Barekraftige styringsmekanismer beskrives som praksis eller initiativer benyttet av en bedrift
for a styre relasjoner med leverandgrer og interessenter med et sikte pa a styrke en barekraftig
utvikling (Koberg og Longoni, 2019). Disse styremekanismene kan deles inn 1 direkte og indi-
rekte mekanismer. De direkte mekanismene innebarer samarbeid med leverandgren for a bedre
arbeidet gjennom for eksempel trening eller finansiell stgtte. De indirekte styringsmekanismene
beror i stgrre grad pa a vurdere og kontrollere leverandgrene gjennom uavhengige sertifiserin-
ger og dokumentasjon av arbeidet (Koberg og Longoni, 2019). Forskning viser at krav om a
folge uavhengige standarder sjelden fgrer til baerekraftig utvikling i verdikjedene (Koberg og
Longoni, 2019), og de har blant annet blitt kritisert for at de kan vare enkle a etterleve (Boiral
og Gendron, 2010). Koberg og Longoni (2019) anbefaler bedrifter a heller se pa ledelsen av sine
leverandgrer som et strategisk initiativ, hvor man samarbeider med leverandgrene om a forbedre
barekraftsarbeidet. Carter og Rogers (2008) argumenterer ogsa for at gjennom en barekraftig
ledelse av leverandgrer kan man skaffe seg konkurransefortrinn ved at leverandgrkjeden blir
vanskelig a imitere, samtidig som den treffer mange av dagens bevisste konsumenters behov. I
tillegg kommer forskerne med flere eksempler pa hvordan en strategisk barekraftig ledelse av

leverandgrene kan medfgre gevinster:

Kostnadsbesparelse gjennom redusert emballasje.

Bedre arbeidsforhold hos leverandgrer kan gke produktiviteten og dermed redusere leve-

randgrrisiko.

Mulighet til & proaktivt pavirke fremtidige reguleringer.

Gunstig pavirkning av bedriftens rykte ovenfor andre kunder, leverandgrer, arbeidssgken-

de og investorer.

2.3.8 Barekraftig samhandling med kunder

Barekraftige forretningsmodeller setter ogsa i stgrre grad fokus pa a kontrollere miljgrelaterte
og sosiale bidrag, ogsa etter produktet er solgt til kunden (Nygaard, 2019; Joyce og Paquin,
2016). Prosesser som legger til rette for at produktet kan resirkuleres kalles «reversert logis-
tikk» (Nygaard, 2019). Gjennom a benytte seg av slike prosesser kan bedriften sikre at verdiene
i materialene og produktene ikke kommer pa avveie, og materialene kan benyttes igjen for a
skape ytterlig verdi for miljget og samfunnet. For & pavirke kunden til a bidra i den reverserte
logistikken kan de legge til rette for gode kanaler for a gjenvinne ressursene (Nygaard, 2019).

I forretningsmodeller som skaper verdi fra avfall, eller hvor formalet er & maksimere material-
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effektiviteten (Bocken mfl., 2014), er en effektiv utnyttelse av ressursene ogsa selve kjernen av
virksomheten. Ved a ga sammen med kunden kan barekraftige bedrifter finne kreative og ny-
skapende lgsninger for hvordan verdien kan maksimeres gjennom samarbeid og en god reversert

logistikk (Nygaard, 2019).

2.3.9 Oppstartsbedrifters posisjon ovenfor leverandgrer og kunder

Det kan vare utfordrende for oppstartsbedrifter a styre sine leverandgrer og kunder nettopp pa
bakgrunn av at de er oppstartsbedrifter. De mangler ofte ressurser, og har ikke enda etablert rela-
sjoner til kunder og leverandgrer (Oukes mfl., 2019). Med bakgrunn i slike «barnesykdommer»
har studier vist at oppstartsbedrifter gjerne er i en ugunstig maktposisjon sammenlignet med
sine mer etablerte partnere (Oukes mfl., 2019). Den strukturelle makten til en part i en relasjon
avgjgres av to variabler: Hvor gode alternativer en har og hvor verdifull den er for den andre
parten (Kim mfl., 2005). Likevel er ikke makt i en relasjon et objektivt konsept. Bedrifter ledes
av mennesker som aldri vil oppna perfekt informasjon om en motpart (Kim mfl., 2005). Dermed
blir «opplevd makt» mellom partene er et mer relevant fenomen for a beskrive maktforholdet
i en relasjon. Opplevd makt er definert som partens vurdering av bade sin egen og motpartens
strukturelle makt (Oukes mfl., 2019). Med andre ord vil det vere en subjektiv oppfatning av
de variablene som utgjgr partenes strukturelle maktforhold. Disse oppfatningene vil ogsa ligge
1 grunn ved bedriftenes avgjgrelser for hvordan de videre kan endre maktforholdet, og til slutt

utnytte sin makt for a oppna et gnsket utfall (Oukes mfl., 2019).
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2.4 Oppsummering teori

Tabell 2.1: Oppsummering av teori.

rer pa berekraft i sin
oppstart?

Tema Sentral Teori
F1: Hva kjennetegner | En bzrekraftig griinders motivasjon pavirkes av bade interne og eksterne
griindere som fokuse- | drivere (Schlange, 2007).

Berekraftige griindere oppdager bade muligheter som er gunstige for
egen vinning, og ogsa muligheter som er gunstige for utviklingen av miljg og
sosiale forhold (Patzelt and Shepherd, 2011).

Viktige faktorer som pavirker griinders evne til a oppdage muligheter
for barekraftig entreprengrskap er erfaring innen entreprengrskap, kunnskap
om miljg og sosiale forhold og motivasjon (Patzelt and Shepherd, 2011;
Hanahov and Baldacchino, 2018).

F2: Hvordan
baerekraftige oppstartsbe-

utvikler

drifter mal og verdilgfte?

Forskning pa sma- og mellomstore bedrifter viser at finansielle mal som
omsetning og profitt ikke ngdvendigvis er hovedmalsettingene. I stedet
er det mal om autonomi, kreativitet og jobbtilfredsheten som star sentralt
(Toledo-Lopez mfl. 2012).

Hva som tilslutt blir bedriftens mal vil avgjgres av hvordan virksomhe-

ten definerer suksess (Ionita, 2013).

Verdilgftet beskriver den samlede verdien en bedrift leverer gjennom
sin forretningsmodell (Bocken mfl., 2014).

I baerekraftige virksomheter er verdilgftets fokus ogsa pa a skaffe miljgrelaterte
og eller sosiale gevinster i tillegg til gkonomiske (Boons og Liideke-Freund,
2013).

F3: Hvordan far bere-

kraftige oppstartsbedrif-

ter tilgang til kapital?

En av de vanligste arsakene til at oppstartsbedrifter mislykkes er mangel pa
tilstrekkelig med kapital (Garg og Shivam, 2017).

Det er en bemerkelsesverdig sammenheng mellom barekraft og gkono-
misk ytelse (Clark mfl., 2015).

Oppstartsselskaper er i en fase hvor de kritisk trenger kapital, men ikke
har kommet langt nok til & kunne vise til resultater eller sikkerhet (Garg og
Shivam, 2017).

F4: Hvilken innflytelse har
sentrale samarbeidspart-
nere pa hverandre til a
opptre mer baerekraftig?

Gjennom samarbeid med leverandgrer og kunder kan oppstartsbedrifter styrke

produktets berekraftige verdi (Koberg og Longoni, 2019; Nygaard, 2019).

Oppstartsbedrifter er gjerne i en svak maktposisjon i relasjon med etab-
lerte aktgrer (Oukes mfl., 2019).
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3 Metode

I dette kapittelet vil vi gjgre rede for metodiske valg for a besvare problemstillingen: « Hvordan
utvikles beerekraftige oppstartsbedrifter». Vi vil forst redegjgre for metodiske valg knyttet til
forskningsdesign. Deretter vil vi beskrive utvalget som er trukket, og hvordan datainnsamlingen
har foregatt. Vi vil ogsa forklare hvordan dataanalysen er gjennomfgrt, fgr vi til slutt gjgr en

kritisk refleksjon av vare metodevalg.

3.1 Forskningsdesign

Det er problemstillingen som legger fgringer for hvordan forskningsdesignet utformes (Johan-
nesen mfl., 2011), og ettersom var problemstilling er eksplorerende og gnsker a forstd, ma me-
toden som benyttes gi oss mulighet til a skaffe innsikt i fenomenene som undersgkes. I tillegg er
barekraftige oppstartsbedrifter et dynamisk fenomen. En oppstartsbedrift som ble regnet som
barekraftig for ti ar siden er ikke ngdvendigvis det i dag. Dette medfgrer ogsa at litteratur om
barekraftige oppstartsbedrifter fort blir utdatert, og vi mener at forskning pa fenomenet i dagens
kontekst ikke er tilstrekkelig. Med bakgrunn i at fenomenet er begrenset belyst i litteraturen, og
det vil kreve dyptgaende innsikt for & forsta fenomenet, har vi benyttet en kvalitativ metode

(Johannesen mfl., 2011) for a undersgke hvordan baerekraftige oppstartsbedrifter utvikler seg.

Forskningsdesign i seg selv handler om a formgi forskningsprosessen for & kunne svare pa pro-
blemstillingen gjennom undersgkelser (Johannesen mfl., 2011). Dermed blir ogsa ambisjonen
a benytte et design som gir oss mulighet til & ga i dybden, og dermed oppna kunnskap. For a
kunne forsta og skaffe oss innsikt om hvordan barekraftige oppstartsbedrifter utvikles, har vi
valgt a benytte en kvalitativ casestudie som forskningsdesign. Casestudier kjennetegnes ved at
et eller fa tilfeller studeres inngdende (Johannesen mfl., 2011). Det vil ogsa vere nyttig i var
studie for a kunne skaffe den dyptgaende innsikten problemstillingen krever. Dessuten er case-
studier nyttige for a forsta hvordan virkeligheten utfolder seg (Malge, 2002). I vart tilfelle vil det
vare hensiktsmessig for a forsta hvordan barekraftige oppstartsbedrifter utvikles i et virkelig

marked.

For det konkrete designet har vi benyttet et flercasedesign hvor hver oppstartsbedrift represen-
terer en case (Yin, 2009). Grunnen til dette er at problemstillingen var krever at vi undersgker

flere baerekraftige oppstartsbedrifter for a kunne avdekke funn pa tvers av bedriftene. Yin (2009)
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understreker at funnene i flercasestudier ofte er mer overbevisende enn ved casestudier med en
enkelt case, noe som gjgr studien mer robust (Yin, 2009). Dette er noe ogsa vi gnsker i var
studie. Analyseenhetene i1 casebedriftene er bedriftenes griindere, og i to tilfelle en leder av
bedriften som uttalte seg pa vegne av griinderen. For a fa gode sammenlignbare svar er det
ngdvendig at analyseenhetene, som er individene studien tar utgangspunkt i (Johannesen mfl.,
2011), har god kjennskap til hele oppstartsprosessen i bedriften. Vi har derfor vurdert det som
hensiktsmessig at analyseenhetene var personer som hadde vert med 1 bedriften fra tidlig fase

til dags dato.

3.1.1 Utvalg

Fgr vi startet med datainnsamlingen foretok vi et «strategisk utvalg» (Johannesen mfl., 2011) av
casebedrifter. Malsetningen med utvalget var a velge bedrifter som kunne gi oss ngdvendig data
for a besvare problemstillingen. I var studie var det gnskelig at utvalget representerte enkelte
likheter som gjorde det mulig for oss a studere dem sammen, samtidig som de representerte
ulikheter som gjorde de verdt a studere. Pa den maten er vart utvalg basert pa en kriteriebasert
utvelgelse (Johannesen mfl., 2011). For a sikre de ngdvendige likhetene valgte vi fgrst og fremst
a sikte oss inn pa oppstartsbedrifter som var kommet godt i gang med kommersialiseringen. I til-
legg valgte vi a fokusere pa bedrifter som leverte et produkt eller tjeneste som representerte noe
nytt i det norske markedet. Ved a ha slike likhetstrekk kunne bedriftene ha opplevd felles utford-
ringer knyttet til oppstarten som kunne undersgkes narmere. I samsvar med var problemstilling
vil ogsa utvalget bli naturlig avgrenset til & gjelde oppstartsbedrifter, og videre oppstartsbedrif-
ter som leverer barekraftige lgsninger. I tillegg til disse overordnede likhetstrekkene tok vi ogsa
utgangspunkt i litteratur og vare egne oppfatninger om bade barekraft og oppstartsbedrifter for
a definere gvrige utvalgskriterier. I den sammenheng kom vi frem til fglgende kriterier for vart

strategiske utvalg av oppstartsbedrifter som:

Ikke har startet opp senere enn 2015.

Leverer et produkt eller en tjeneste som tydelig leverer miljgrelatert og/eller sosial verdi.

Har startet opp i Norge eller Skandinavia.

Leverer produkter eller tjenester som representerer noe nytt i markedet.

* Har ambisjoner om gkonomisk vekst og teknologisk utvikling.

Er forbi oppstartsfasen, og er godt i gang med kommersialiseringen.
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Utover disse utvalgskriteriene gnsket vi a finne casebedrifter som ogsa representerte ulikheter.
Problemstillingen er bred i den forstand at vi ikke har valgt & studere nermere en spesifikk
bransje. Sgkelyset er heller rettet mot a vurdere hvordan bedrifters bearekraftige orientering
pavirker utviklingen av en oppstartsbedrift, og de utfordringene som er knyttet til a starte opp.
Ved a benytte et bredt utvalg som representerte ulike oppstartsbedrifter kunne vi sammenligne
funn pa tvers av for eksempel bransjer. Et slikt utvalg kunne bidra til a nyansere funne vare i

stgrre grad.

Gjennom forskningsprosessen sa vi at det ville vare behov for flere synspunkt for a kunne be-
lyse forskningsspgrsmalet om kapitalinnhenting. Derfor valgte vi & benytte en offentlig stgtte-
ordning og et Venture Capital (risikokapitalselskap) i datainnsamlingen. Dette ble ngdvendig
ettersom mange av informantene kom med utspill angaende innhenting av kapital. Disse opp-
fatningene kunne bedre analsyeres i sammenheng med informasjon fra ulike kapitalkilder. Vi vil
likevel understreke at disse informantene ikke er behandlet som casebedrifter, men heller som
informasjonskilder for a belyse et viktig aspekt av problemstillingen. Tabell 3.3 gir en oversikt

over bedriftene benyttet i denne studien.
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Tabell 3.1: Oversikt over casebedrifter og gvrige informasjonskilder

Norsk selskap som investerer og bistar i sma- og mellomstore

solcelle-prosjekter, hovedsakelig i Afrika.

Bedrift Beskrivelse Etableringsar
Aion Gjenbruk av havplast 2017
Utvikler og produserer nye produkter av gjenvunnet plast fra
havet.
Inaventa Solar Utvikling og kommersialisering av solfangere 2019
Utvikler og produserer solfangere som et alternativ til opp-
varming av bygg og vann.
Empower New Energy | Investering i fornybare energiprosjekt 2017

Investerer i nordiske teknologiselskaper som er i en tidlig
fase.

Everfuel Produksjon og distribusjon av hydrogendrivstoff 2019 (spinoff fra an-
Produserer konkurransedyktig grgnt hydrogen og bygger opp | net selskap)
infrastruktur for distribusjon i Nord-Europa.

Nabobil Delingstjeneste for privatbiler 2015
Delings-app som muliggjgr deling av biler mellom privatper-
soner i Norge.

Skyfall Ventures Venture Investering Ikke relevant

Innovasjon Norge

Offentlig stgtteordning
Tilbyr tilskudd og lan til norske prosjekter og oppstartsbe-
drifter.

Ikke relevant

3.1.2 Datainnsamling

For & samle inn relevant data har vi benyttet sekunderdata og intervjuer. Sekundardata bestar i

hovedsak av bedriftenes nettsider, og rapporter vi har fatt tilsendt. I tillegg har vi gjennomgatt

offentlige investorpresentasjoner pa YouTube, og en podcast en av informantene anbefalte oss.

Denne dataen har vi brukt for a fa en forstaelse av konteksten bedriftene opererer i, og pro-

duktet eller tjenesten de leverer gjennom sin virksomhet. I tillegg har vi benyttet denne dataen

aktivt i forberedelsene til intervjuene. Samtidig, da vart forskningsdesign er femenologisk (Jo-

hannesen mfl., 2011), hvor den baserer seg pa menneskers erfaringer, behgvde vi a fa innsikt

i oppstartsbedriftenes egne oppfatninger for & kunne svare pa problemstillingen. Vi har derfor

hovedsakelig benyttet dybdeintervju i datainnsamlingen.
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Ved utarbeidelsen av hvordan intervjuet skulle utformes vurderte vi hvilken form som best
kunne gi svar pa problemstillingen. For var del var det viktig at informantene kunne dele sine
erfaringer uoppfordret. Pa denne maten kunne interessante aspekter, vi som forskere ikke har
vurdert pa forhand, komme frem. Samtidig innsa vi tidlig at et helt apent intervju kunne fgre
til at informantene beveget seg langt utenfor hva som var oppgavens formal. Vi valgte dermed
a benytte «semistrukturelle intervjuer» basert pa en intervjuguide (Johannesen mfl., 2011). Ut-
arbeidelsen av intervjuguiden startet tidlig i forskningsprosessen. Vi hadde pa forhand satt oss
inn i temaene vi ville undersgke, og brukte dette sammen med problemstillingen som en over-
ordnet struktur for intervjuguiden. I trad med anbefalinger fra Tjora (2010) og Johannesen mfl.
(2011) kategoriserte vi intervjuguiden i ulike tema som barekraft, motivasjon, kapital og sam-
arbeidspartnere. Innenfor hver av kategoriene beskrev vi relativt apne spgrsmal hvor vi inviterte
informantene til a ga bredt. Selve intervjuguiden kan ses i vedlegg A. Det er viktig a understreke
at det ble gjort mindre endringer i intervjuguidene for ulike casebedrifter. Dette betyr ikke at
innholdet i spgrsmalet ble endret, men at de ble utformet pa en mate som samsvarte med den
enkelte casebedriftens kontekst og forretningsmodell. En slik semistrukturert intervjuform gav
oss mulighet til a la intervjuene flyte relativt fritt ut ifra hvordan samtalen utsprang. Samtidig
brukte vi intervjuguiden aktivt for a holde oversikt over at vi fikk spurt om det vi gnsket, og for a
avgrense intervjuet til oppgaven. Var opplevelse var at informantene oppfattet intervjuene som
uformelle, hvor de enkelt kunne tenke hgyt og snakke om personlige erfaringer og opplevelser.

En slik avslappet stemning er ogsa noe Tjora (2010) anbefaler a sikte mot under dybdeintervju.

De faktiske intervjuene varte i mellom 30 og 60 minutter. Likevel valgte vi a beskrive et litt
lengre tidsestimat for informantene. Dette ble gjort for at informantene skulle oppleve at de ikke
hadde det travelt. Dersom informantene skulle unnlate a fortelle noe pa bakgrunn av tidspress
kunne vi ga glipp av mye relevant informasjon. Selve intervjuet ble gjennomfgrt etter Tjoras
(2010) dybdeintervjustruktur med de tre fasene: oppvarming, refleksjon, og avrunding. Disse
tre fasene inneholder ulike typer spgrsmal med ulik grad av refleksjon fra informanten. Vi vil gi

en nermere innfgring i de tre fasene, samt hvordan vi gjennomfgrte dem i vart intervju.

Oppvarming: [ samtlige intervju har vi gjort en kort presentasjon av oss og hva som er for-
malet med oppgaven. Deretter repeterte vi kjapt hvilke rettigheter informanten har bade under
og i etterkant av intervjuet. Utover dette har oppvarmingsfasen bestatt av enkle konkrete spgrs-

mal om dagliglivet. Tjora (2010) beskriver slike enkle oppvarmingsspgrsmal som uformelle og
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ufarlige. Selv om de ikke gir mye reflektert informasjon kan de vaere med pa a skape en trygghet

hos informanten, og en fglelse av at han eller hun behersker situasjonen.

Refleksjon: Det er i denne fasen vi inviterer informanten til & ta oss med inn i fortellingen.
Her stilles de «store» spgrsmalene hvor informanten far mulighet til 4 ga i dybden av temaene
(Tjora, 2010). Som oftest stilte vi kun det overordnede spgrsmalet innenfor hvert tema, og pa
egenhand kom informantene innom de ulike oppfglgingsspgrsmalene. Enkelte ganger matte vi
selv benytte oppfalgingsspgrsmalene for a fa informantene inn pa det riktige sporet, men dette
var unntaket fremfor reglen. Vi passet ogsa pa at alle spgrsmalene ble formulert pa en mate
som inspirerte til refleksjon og kanskje ogséa digresjoner. I den sammenheng var det essensielt
at vi unngikk a formulere ja/nei-spgrsmal eller graderingsspgrsmal. I tillegg hadde vi ogsa et
fokus pa at det var informantene som skulle fortelle, og vi unngikk i sa stor grad som mulig a
avbryte ungdvendig. Dersom vi stilte et oppfglgingsspgrsmal, prgvde vi a vente i lengst mulig.
Under den «pinlige» stillheten opplevde vi at informantene valgte a utdype, uten at det var
ngdvendig for oss a lede dem i riktig retning. Dette er ogsa en teknikk Tjora (2010) anbefaler

ved dybdeintervjuer.

Avrunding: For a normalisere situasjonen etter den lengre refleksjonsfasen avsluttet vi in-
tervjuet med litt uformell prat og informasjon i etterkant. Her beskrev vi hvordan vi gnsket a
bruke intervjuet i oppgaven, og undersgkte muligheten for a fglge opp informanten. Dette enten
ved oversending av spgrsmal via e-post, eller et tilleggsintervju senere i forskningsprosessen.
Vi takket ogsa for informantens innsats i intervjuet, og minnet igjen om rettigheter med tanke
pa personvern. Vi satt igjen med et inntrykk av at avrundingen bidro til at informantene stilte

seg positiv til videre kommunikasjon, og at vi tok deres tid og innsats pa alvor.

Det ble gjennomfgrt et lengre intervju med hver av casebedriftene, og det er dataen fra dette
intervjuet som 1 hovedsak er benyttet som datamateriale. I etterkant av transkriberingen av in-
tervjuene valgte vi likevel a intervjue informantene en gang til for a fa ytterligere data til enkelte
av forskningsspgrsmalene. Disse intervjuene var Kortere, og med enkelte casebedrifter ble de
gjennomfgrt skriftlig over e-post. Gjennom oppfglgingsspgrsmalene kunne vi belyse flere ny-
anser av informantenes opprinnelige svar. Samtidig gav det oss mulighet til a fa casebedriftenes

syn pa enkelte aspekter vi opplevde som mindre belyst i det f@grste intervjuet.
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3.2 Dataanalyse

Opptakene av intervjuene ble transkribert enten samme dag, eller dagen etter gjennomfgringen.
Dette ble gjort da vi gnsket at det informantene la hovedvekt pa skulle gjenspeiles ogsa i tran-
skripsjonen. Selv om de transkriberte intervjuene i all hovedsak var ustrukturerte, sgrget vi for a
utheve viktige aspekter eller sitat hvor informanten var engasjert. Da intervjuene besto av infor-
mantenes subjektive meninger, analyserte vi intervjuene gjennom de fire fasene for analysering

av meningsinnhold (Johannesen mfl., 2011):

1. Helhetsinntrykk

2. Koder, kategorier og begreper

3. Kondensering

4. Sammenfatning

Ettersom vi transkriberte intervjuene hver for oss, startet vi med a lese gjennom hverandres
transkripsjoner for at begge skulle ha tilstrekkelig innsikt 1 hva informantene hadde sagt. Her
fikk den andre mulighet til & markere viktige aspekter og sammenhenger som den fgrste kunne
ha oversett. Dette gav oss et tydelig helhetsbilde over funnene vare, og gjorde oss i stand til 4 se
likhetstrekk og sammenheng i dataen. Fra helhetsinntrykket vi satt igjen med definerte vi nye
forskningsspgrsmal som funnene vi hadde avdekket kunne belyse. Pa den maten modifiserte vi

de eksisterende forskningsspgrsmalene for a bedre kunne presentere funnene.

Vi tok utgangspunkt i forskningsspgrsmalene for a ga videre med a definere koder. I utgangs-
punktet delte vi kodene inn i fire kategorier hvor hver kategori representerte et forskningsspgrs-
mal. Under disse kategoriene definerte vi ulike koder. Disse kodene ble formulert deduktivt,
altsa fra eksisterende teori og vare forskningsspgrsmal. Enkelte ganger fant vi sammenhenger i
dataen vi ikke hadde vart innom 1 litteraturinnhentingen. Disse ble da behandlet med en induk-

tiv tilnrming, og vi la dermed til koder etter hvert.

I kondenseringsfasen inndelte vi datamaterialet fra intervjuene i de forhandsbestemte kodene. I
trad med Johannessen mfl. (2011) sin beskrivelse trakk vi deretter ut det kodede innholdet fra
de ulike intervjuene og kategoriserte de sammen i en samlet tabell. Pa den maten kunne vi se

alle de individuelle funnene sammen, og lettere finne likheter og sammenhenger.

Den siste delen av dataanalysen gikk ut pa & sammenfatte datamaterialet. Vi valgte a beskri-
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ve sammenhenger og mgnster gjennom a presentere de ulike funnene i en resultatdel hvor vi
brukte sitater fra ulike informanter for a understreke refleksjonene. Vi gikk deretter videre med
a tolke og vurdere de empiriske funnene opp mot eksisterende litteratur i diskusjonsdelen. Yin
(2009) beskriver dette som en «pattern-matching» teknikk, og at det er gunstig for a analyse-
re funnene i casestudier. Gjennom denne tolkingen av data opp mot teori, klarte vi a svare pa

forskningsspgrsmalene og problemstillingen.

Gjennom hele dataanalysen ble kodeprogrammet «Nvivo» benyttet. Vi tok to gjennomganger

av kodingen ettersom vi underveis i prosessen valgte a tilfgre og endre enkelte koder.

3.3 Kritisk refleksjon av metodevalg
I denne delen vil vi reflektere rundt kritiske aspekter i studiens metode og gjennomfgring. Vi

vil ogsa ga inn pa de etiske problemstillingene i denne studien.

3.3.1 Validitet og reliabilitet

For a sikre undersgkelsens validitet har vi, som Johannesen mfl. (2011) anbefaler, gjennom hele
forskningsprosessen alltid stilt oss spgrsmalet: «Maler vi det vi tror vi maler?». Gjennom var
kvalitative metode er malet & belyse var problemstilling, ikke a male noe konkret. For a kun-
ne belyse problemstillingen, har vi gjennom forskningsprosessen vurdert om de spgrsmalene vi
stiller informantene frembringer de dataene som er ngdvendige for a svare pa problemstillingen.
I den sammenheng har vi reflektert over om funnene vi avdekker virkelig kan knyttes til ulike
arsaker. Eksempelvis, dersom vi avdekker at griindere beskriver det som utfordrende a innhente
kapital, skyldes det da at investorer oppfatter barekraft som mer risikofylt? Det kan ogsa vere
en konsekvens av at bedriften er en oppstart, eller at griinderen har presentert ideen for en inves-
tor som har et annet mandat. Samtidig har vi ogsa reflektert rundt var tolkning av informantenes
utsagn. Dersom vi fortolket data for & bedre passe til var oppgave, vil det svekke validiteten til
de funn vi avdekker. Dette vurderte vi spesielt som en trussel under analysen av dataen. Det kan
vere lett a tolke data fra en informant for a stemme overens med informasjon fra en annen, eller
eksisterende teori. For a unnga dette, har vi gjennomlest hverandres transkriberinger og begge
har gjennomfgrt kodingen. Dette har medfgrt at vi har kommet med korrigeringer til hverandre,
og vi har fatt til en mer objektiv analyse av dataen. I den sammenheng tror vi at en dobbel
koding ogsa har styrket validiteten i var oppgave. Dessuten har vi etter kondenseringen og utar-
beidelsen av funndelen latt informantene lese over. Dette ble gjort for a forsikre at vi ikke hadde

misforstatt noe, og vi mener det ogsa bidro til a kvalitetssikre det innsamlede datamaterialet.
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For a sikre reliabilitet, eller palitelighet (Johannesen mfl., 2011), i forskningen gnsker vi fgrst
og fremst og gi en inngaende innfgring i hvordan vi har gjennomfgrt forskningen i dette me-
todekapittelet. Det er samtidig verdt a reflektere rundt reliabiliteten til utvalget vart. Da vart
utvalg ikke inneholder oppstartsbedrifter i blomstrende sektorer, som for eksempel IT og hav-
bruk, er det usikkert om utvalget er representativt for alle barekraftige oppstartsbedrifter. I et
enda stgrre perspektiv har vi fokusert pa fire norske og en dansk oppstartsbedrift. Vare funn
blir dermed vanskelig a overfgre med hensyn til utenlandske oppstartsselskaper. Dette er en av
begrensingene med en kvalitativ metode (Johannesen mfl., 2011). Vi har likevel vurdert det som
usannsynlig a kunne belyse problemstillingen sa grundig dersom malet var a generalisere til en
stgrre populasjon. Vi har ogsa reflektert rundt informantenes rolle, og oppfatning av a delta i et
forskningsprosjekt som dette. De jobber i en virkelig bedrift som konkurrerer i et reelt marked.
Vil det da vere hensiktsmessig for bedriften a svare taktisk pa spgrsmalene for a stille seg i
et bedre lys? For a kontrollere dette har vi tydeliggjort for informantene at dette er et forsk-
ningsprosjekt hvor vi gnsker a belyse utfordringer, og at vi er ute etter informantenes oppriktige
meninger. Vi har ogsa, gjennom apne spgrsmal, forsgkt a fa frem informantenes egne meninger

gjennom refleksjon rundt relativt store spgrsmal.

I tillegg har vi ogsa reflektert rundt var relasjon til informantene. Da casebedriftene ble utvalgt
fra vart eget nettverk har en av oss en relasjon til informantene, enten direkte eller indirekte gjen-
nom familie, venner eller tidligere kolleger. Vi har i den anledning vurdert om informantene har
besvart spgrsmalene annerledes pa bakgrunn av at vi kjenner dem og har en tilknytting til dem.
Dette kunne vare et usikkerhetsmoment for reliabiliteten dersom informantene var motvillige
til & besvare erlig i frykt for a virke «svake», eller at dataene skal bli snakket om i personlige
sammenhenger. For a unnga at dette skal pavirke resultatene vare, har vi igjen vert tydelig pa
at all innsamlet data vil behandles konfidensielt og slettes i etterkant av forskningsstudiet. Vi
har vert tydelig pa at vi i denne studien opptrer utelukkende som objektive forskere, og vil be-
handle data i trad med oppgavens retningslinjer. Vi informerte ogsa om at all informasjon som
kom frem ville tolkes i beste mening. Pa en annen side opplevde vi informantene vi hadde en
relasjon til som svert apne. Det kunne virke som disse informantene hadde lettere for 8 komme
med apne og direkte meninger, uten a «pakke det inn». Vi har reflektert i ettertid pa om det
kunne vere en konsekvens av at de hadde tillit til at vi kom til a tolke dataen rasjonelt, og det

dermed reduserte frykten for a bli misforstatt.
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Vi har ogsa vurdert om intervjukonteksten kan ha pavirket informasjonen. Med bakgrunn i
Covid-19 pandemien, og at informantene befant seg i @stlandsomradet eller Danmark, ble alle
dybdeintervjuene gjennomfgrt digitalt gjennom videosamtale. Dette medfgrer at mye av den
ikke-audible kommunikasjonen uteblir. Vi har tenkt i ettertid at det kunne vert mer gunstig om
vi hadde tatt opptak av videosamtalen vi hadde med informantene, fremfor a utelukkende ta opp
lyd. Da kunne kroppsspraket til informantene i stgrre grad hatt innflytelse pa de transkriberte

intervjuene.

Det kan ogsa tenkes at sinnsstemningen til informantene under intervjuene kan ha pavirket data-
en. En travel eller tung dag kunne fgre til at informanter var negativt innstilt under intervjuet.
Samtidig som en god dag kunne fgre til at informantene var kunstig optimistiske. Det er selv-
sagt vanskelig for oss som forskere a styre informantenes sinnsstemning. Vi har likevel prgvd a
legge til rette for at informantene sa godt som mulig skulle vare i samme stemning. Blant annet
har vi oppfordret informantene til a ikke avtale intervju med oss pa dager hvor det er veldig
travelt. Vi har ogsa forsgkt sa godt det lar seg gjgre a gjennomfgre alle intervjuene pa formid-
dagen. Samtidig er det kanskje vel sa viktig at vi som forskere klarer a behandle informantene
pa samme mate, for & unnga intervjuskjevhet (Johannesen mfl., 2011). For & oppna dette unn-
gikk vi a gjennomfgre intervjuer med ulike casebedrifter pa samme dag. Vi har reflektert rundt
om flere intervjuer pa samme dag kunne medfgre at vi var mer utmattet hos enkelte, og dette
kunne pavirke datainnsamlingen. Vi sgrget ogsa for a vere ferdig med transkriberingen av fore-
gaende intervju for vi satte i gang med neste. I tillegg sgrget vi for a lese oss opp pa bedriftens

hjemmesider fgr intervjuet for a ha tilstrekkelig med kjennskap i forkant.

3.3.2 Kritisk refleksjon av var studie
Fogr vi satte i gang med forskningsprosessen gjorde vi ogsa flere refleksjoner rundt mulige feil-
skjer som kunne pavirke var studie negativt. Disse har vi gjennom prosessen vurdert, og vi vil

presentere de i denne delen.

Allerede i det innledende arbeidet vil vi som forskere uunngaelig ha egne subjektive oppfatnin-
ger av fenomenene som undersgkes. Vi har begge studert Ledelse av Teknologi, og gjennom
dette studiet blitt farget i vare oppfatninger av hvordan en oppstartsbedrift utvikler seg. I tillegg
driver en av oss en oppstartsbedrift ved siden av studiene, og begge to har et brennende enga-
sjement for baerekraftig utvikling. Det blir derfor vanskelig a ga inn i et slikt forskningsprosjekt

helt uten forhenverende fordommer eller inntrykk. For a unnga at dette pavirket objektiviteten
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eller bekreftbarheten til studien (Johannesen mfl., 2011), har vi forsgkt a legge dette til side
gjennom datainnsamling og analyse. Slike oppfatninger kan uansett ha pavirket hva vi oppfatter
som mest relevant personlig, og det er en fare for at vi legger ekstra vekt pa det. Gjennom hele
prosessen har hver av oss passet pa at den andre ikke har latt sine subjektive inntrykk pavirke

forskningen.

Vi hadde ogsa tidlig en tanke om hvordan var bakgrunn som ingenigrer kunne pavirke forsk-
ningen. Fra tidligere studier og arbeidserfaring er vi vant med harde konkrete tall og kvantitativ
forskning. Med en slik bakgrunn opplevde begge en viss skepsis for om var kvalitative tilneer-
ming virkelig kunne frembringe kunnskap. Dette er noe vi har forsgkt a legge bort og heller se
pa det som en inngaende studie i noe som vi opplever at verken vi eller eksisterende litteratur
ikke fullt forstar. Gjennom intern diskusjon kom vi frem til at det ville vaere bedre med en mal-
setning om a forsta et sosialt fenomen fremfor a finne revolusjonerende oppdagelser. Vi tenker i
ettertid at malsetningen har fgrt til at vi har mgtt en relativt ukjent metode for oss med mer tillit

0g optimisme.

Det kan ogsa reflekteres litt over utvalget vart, bade nar det gjelder stgrrelsen og bredden. Et
stgrre utvalg kunne gitt funnene vare mer tyngde, og det kan tenkes at vi kunne oppdaget fle-
re viktige aspekter ved utviklingen av barekraftige oppstartsbedrifter. Likevel mener vi at et
mindre utvalg har gitt oss bedre mulighet til & virkelig ga i dybden i de oppstartsbedriftene vi
faktisk har valgt ut. Det har ogsa gitt oss mulighet til a jobbe grundig med hver casebedrift bade
i forkant og etterkant av intervjuene. Vi har opplevd det som utslagsgivende, bade for a kunne
engasjere oss i intervjuene, men ogsa for a kunne trekke ut viktige funn i etterkant. Det har
ogsa blitt reflektert over hvor lurt det var med en relativt stor bredde med hensyn til sektorer
og forretningsmodeller casebedriftene opererte henholdsvis i og med. Det kan tenkes at et mer
spisset utvalg kunne gitt oss et enda dypere innblikk i trad med var kvalitative metode. Likevel
har vi tenkt at det vil flytte hvor fokuset pa forskningen ligger. Det vi gnsket a undersgke var
fenomenet «barekraftige oppstartsbedrifter». Ved a ga nermere inn pa en spesifikk bransje eller
aktgrer med en bestemt forretningsmodell, kunne vi endt opp med a ikke se mange av nyansene

vi har avdekket.

Ut ifra refleksjonene over ser vi at det er muligheter for at enkelte av vare valg og tolkninger
kan fgre til feil. Vi tror likevel at det & vaere to om arbeidet har bidratt til at vi har klart a fange

opp og unnga feil mellom oss. Gjennom samarbeid tidligere har vi oppnadd en forstaelse av
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hverandres arbeidsteknikker. Det har ogsa fgrt til at vi kan stille spgrsmal og utfordre hverandre.
Konstruktive diskusjoner, bade med veileder og hverandre, tror vi har bidratt til a fange opp og

eliminere potensielle kilder til feil. Det har gjort forskningen enda mer objektiv.

3.3.3 Etiske problemstillinger

Ved en kvalitativ undersgkelse som denne, hvor vi har hentet informasjon direkte fra infor-
manter, vil det uunngaelig ogsa dukke opp enkelte etiske problemstillinger (Johannesen mfl.,
2011). Dette er subjektive meninger informantene deler med oss, og det ma vurderes hva som
kan og bgr anonymiseres. Vi har gjennom hele forskningsprosessen vert svert bevisste pa at
var forskning skulle vere etisk forsvarlig. Fgr hvert intervju sendte vi derfor ut en invitasjon
til informantene. Her forklarte vi oppgavens formal, og hvilke rettigheter de hadde gjennom
studien. Inkludert 1 skjemaet la vi ved en samtykkeerklering, se vedlegg B. I forkant av data-
innsamlingen sendte vi ogsa inn var undersgkelse til Norsk Senter for Forskningsdata (NSD).
Dette ble gjort 26.01.21, sa vi sgrget for a ha en mellomperiode pa to uker fgr vi gjennomfgrte
fgrste intervju. Godkjenningen fra NSD kan ses i vedlegg C. I trad med NSDs retningslinjer
uttrykte vi tydelig ovenfor informantene at de sto fritt til & trekke seg fra forskningsprosjektet
om de skulle gnske det, uten at vi krevde noe begrunnelse eller forklaring. Vi var ogsa tydelige,
bade fgr og etter intervjuene, at alle informantene hadde sin fulle rett til & fa utsagn slettet eller
endret i etterkant av intervjuet. Vi har reflektert over om dette kanskje satte informantene i en
litt vanskelig situasjon. Dersom informanten hadde gnsket a slette eller redigere utsagn, ville det
uansett veere vi som utfgrte redigeringen. Dette ville medfgrt at informanten matte ha tillit til at
vi utfgrte endringen korrekt og objektivt. Dersom de ikke stolte pa at vi behandlet data pa en god
mate, kunne det fort til at terskelen var lavere for a trekke hele sin deltakelse fremfor a endre et
enkelt utsagn. For a handtere en slik utfordring bestemte vi oss for a sende over resultatsdelen
til informantene fgr innlevering slik at de kunne fgle seg trygge pa at vi ikke hadde tuklet med
deres uttalelser. Samtidig ligger det ikke i undersgkelsens og problemstillingens natur a fa frem
kritiske persondata eller kontroversielle fglelser. Spgrsmalene i intervjuene har heller sgkt mot
a fa frem informantenes oppfatninger rundt etablerte fenomen. Det har heller ikke veert noe mal

a fa frem spesifikk kritikk eller ros av enkeltpersoner, institusjoner eller bedrifter.

Vi forsto tidlig 1 arbeidet med dataanalysen at full anonymisering ville bli utfordrende. Alle
forskningsspgrsmalene har inneholdt momenter som innebzrer at informantene har eksemplifi-

sert med bedrifter de har en relasjon til. Pa den maten er det relativt enkelt a finne ut hvem som
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har sagt utsagnet, selv om vi anonymiserer. Vi vurderte ogsa om vi skulle beskrive slike utsagn
uten a nevne de spesifikke bedriftene, men i sa tilfelle matte store deler av konteksten beskrives
narmere, og med vare ord fremfor informantens. Dette ble raskt utelukket ettersom dette ville

tilfgrt vare nyanser i utsagnene, og dessuten svekket oppgavens reliabilitet.

En annen etisk problemstilling vi mener det er verdt & reflektere over, er hvordan vi har en
relasjon enkelte av informantene. Vi har sa godt som det lar seg gjgre vert opptatt av at dette
ikke skal gjenspeiles i forskningen. Ovenfor informantene har vi vert tydelig pa at deltakelse
er helt frivillig, og at vi bare er interessert i a benytte de som informanter dersom de ogsa fatter
interesse for oppgaven. Vi har derimot ikke gnsket at deltakelsen skal gjgres som «en tjeneste»
for oss. Det ble understreket at vi kom til & behandle data fra slike informanter pa lik linje med
gvrige informanter, og at vi gnsket at informantene skulle behandle oss som en hvilken som
helst ekstern forsker. Dessuten har vi sgkt mot a holde intervjuene mest mulig profesjonelle.
Derfor har vi unngatt & snakke om irrelevante tema, eller benyttet teoretiske begrep som kan

vare vanskelig a forsta.
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4 Presentasjon av empiriske funn

For a kunne besvare problemstillingen « Hvordan utvikles beerekraftige oppstartsbedrifter?», vil
vi i denne delen av oppgaven presentere funn fra intervjuene med griindere, investor og offent-
lig stgtteordning. Funnene presenteres gjennom de fire forskningsspgrsmalene. Avslutningsvis

oppsummeres funnene i tabell 4.4.

4.1 F1: Hva kjennetegner griindere som fokuserer pa beerekraft i sin opp-

start?

For a belyse det fgrste forskningsspgrsmalet vil vi fgrst presentere funn knyttet til hva som
motiverer barekraftige griindere. Deretter vil funn relatert til personlige karakteristikk ved slike
griindere presenteres. Basert pa funn fra intervju, viser det seg at baerekraftige griindere primeert
kjennetegnes ved en sterk motivasjon for a bidra i den bearekraftige utviklingen, og at de har
en evne til 4 identifisere trender og utnytte muligheter. De kjennetegnes ogsa av viljestyrke,

pagangsmot og kreativitet.

Motivasjon og holdninger knyttet til beerekraftige oppstartsbedrifter
Gjennom intervju med informanter fra de ulike casebedriftene kommer det frem en gjennom-
gaende oppfatning om at det er essensielt a ha en motivasjon for a bidra i den barekraftige
utviklingen, for a lykkes med en barekraftig oppstartsbedrift. Flere informanter papeker altsa
at berekraft og samfunnsansvar er grunnpilarer i deres holdninger. Informant fra Empower New
Energy forklarer i sitt intervju: «Jeg hadde nok gitt meg for tre dar siden om ikke motivasjonen
hadde ligget i bunn...Hos oss er det ikke pengene som ligger i bakgrunn i motivasjonen. Det er
den fremdriften mot beerekraftsmdlene vi har satt oss, og som vi madler mot hver eneste dag».
En annen informant, griinder av Aion, nevner ogsa: «Dersom jeg skulle veere Norges mest beere-
kraftige nettbutikk mdtte jeg gjpre noe med emballasjen...Det var en periode jeg selv pakket inn
med gammelt avispapir istedenfor d kjppe grapapir. Da har man tatt det til det ekstreme. Man
tenker pa miljget og lommeboken da». Informant fra Empower New Energy forklarer at de kon-
tinuerlig maler og kontrollerer opp mot sine malsetninger med hensyn til barekraft: «Vi satte
oss fem klare mdl med hensyn til beerekraft...Disse skal firmaet vdrt jobbe mot. Vi skal male pa
dem; hvordan vi leverer mot dem...Det skal ikke bare veere noe som ligger i bakgrunnen...Alt vi

gjor maler vi mot de malene...Jeg foler at det er mye kjernen av det vi driver med». 1 intervju
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med en av informantene blir det forklart at det & oppna personlig gkonomisk suksess ikke er
sa viktig. Motivasjonen ligger i det a kunne bidra med a tilby nye lgsninger til de ulike beare-
kraftsutfordringene vi star ovenfor: «Jeg har kanskje veert litt sann hele livet. Jeg har ikke hatt
et behov for a leve veldig ekstravagant, jeg er veldig npktern. Man ma ha det litt i ryggraden».
En annen informant fortalte at motivasjonen 1a i fa jobbe med noe han selv var engasjert for:
«Jeg bruker tid pa a investere i de tingene jeg har «passion» for, og det er akkurat det der med

energisiden, fordi det pavirker miljp».

Informant fra Inaventa Solar beskriver 1 sitt intervjuet at det eksisterer ulike grunner til moti-
vasjon bak et oppstartselskap, og at det kan vare en kombinasjon av forskjellig ting: «Det kan
for eksempel veere et rent pkonomisk motiv, og det bor ikke veere noe uetisk med det...En annen
tilncerming er en etisk tilnerming, at man har lyst til a bidra med de ressursene man har til d
lpse de store samfunnsproblemene». Samtlige informanter papeker samtidig at det ma ligge er
motivasjon i a lykkes gkonomisk. Dersom forretningsmodellen er bygget opp uten et fokus pa
a vere lgnnsom blir det vanskelig a lykkes med de barekraftsmalene som er satt i det lange
Igp. En av informantene forklarer fglgende: «Om man tipper for mye, at man slutter d male
pad inntjening, er det ikke en beerekraftig forretningsmodell lenger. Da gar man over i en god
verden, hvor man ikke skal ha noe inntjening. Det er en fin balanse, og folk ma ikke tro at det
ene trumfer det andre». Dette blir ogsa understreket av en annen informant som forteller at fo-
kuset pa gkonomisk vekst legger grunnlaget for at bedriften kan levere baerekraftige gevinster:
«Dersom du gnsker a ha en langsiktig beerekraftig innvirkning, md en ogsa ha det pkonomiske
perspektivet». Dette stgttes ogsa opp av en annen informant: «Selskapet vart er laget med fokus
pa at det skal bidra. Men det kan ikke bidra hvis ikke forretningsmodellen fungerer. Hvis ikke
det er gkonomi der sa blir det bare en liten fabrikk som leverer solceller. Det er hyggelig og

smasgtt, men det betyr ingenting».

Identifisere og folge trender knyttet til beerekraft
Gjennom intervju med informantene kommer det frem at det a klare & identifisere trender i
markedet, og unytte de mulighetene som er tilgjengelig, er viktig for utviklingen av barekraftige
oppstartsbedrifter. Med et dynamisk marked far baerekraft i dag stadig en mer sentral rolle, noe
som apner for mange nye muligheter. En av informantene forklarte fglgende: «Jeg fikk se at det
virkelig var noen megatrender der ute som gikk pa netthandel og beerekraftige produkter, og at

folk ble mer opptatt av det. Sa tenkte jeg, hvis jeg da har de sma aktgrene som lager beerekraftige
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produkter og prover a matche det med de megatrendene du har pa netthandel sa kan du kanskje
ha en ganske god ide». Informant fra Nabobil understreker ogsa at nye trender i markedet var
helt sentralt for at virksomheten ble utviklet: «7iden hvor Nabobil ble lansert var en tid hvor
delingspkonomi ble et skikkelig buzz-ord. AirBnB og Uber begynte a bli godt kjent i Norge...Sa

man sa en klar mulighet der. »

Ved spgrsmal relatert til hvordan griinderne oppdaget mulighetene for sine berekraftige ide-
er, beskrev flere at det var gjennom markedsbehov i bransjer de kjente godt til. Flertallet av
informantene hadde fgr oppstart jobbet i bransjer hvor det var et behov for mer barekraftige
lgsninger. Utfordringer i de ulike bransjene spilte derfor en viktig rolle i utformingen av de
barekraftige Igsningene. En informant beskrev det slik: «Det vi sa var at det var nye marked
og bedrifter som kontaktet oss og gnsket solkraftverk, men det var ikke noe interesse for a gjpre
sa smd solkraftverk». Informant fra Empower New Energy, som kom med denne uttalelsen, be-
skrev at begge griinderne tidligere hadde jobbet med solenergi i Afrika, og dette var apenbart en
av hovedgrunnene til at de oppdaget potensialet til ideen: « Vi sd veldig mange som gnsket a ga
i en ny retning og bli mer beerekraftig, men sd var det ikke noe finansieringslpsning pa plass for
at de kunne gjgre det. De som gjorde det tidlig, gjorde det ut av egen lommebok. Dette gnsket
Vi d ta tak i». Everfuel understrekte ogsa dette i sitt intervju. Informanten forklarte at de iden-
tifiserte muligheter for hydrogendrivstoff gjennom sitt arbeid med hydrogenbiler: «Vi begynte
med utvikling av hydrogenbiler, og fant ut at vi trengte drivstoff til disse bilene. Dette ble veldig
ineffektivt og dyrt, og vi tenkte derfor «hvorfor ikke gjpre det selv». Vi startet derfor a utvikle
hydrogen-baserte «bensinstasjoner», og fant ut at dette var et bedre omrade a jobbe med enn
hydrogenbiler». 1 tillegg sa de ogsa at markedet manglet en Igsning mellom distribusjonen og
handteringen av hydrogen som var sentral for at teknologien skulle kunne vokse og kommersia-
liseres: «Det mangler et ledd mellom distribuering og handtering av hydrogendrivstoff, som kan
integrere det hele pa en smart mate. En slik lpsning er ngkkelen for a kommersialisere hydrogen
for sluttbrukeren». Informanten fra Inaventa Solar fortalte pa sin side om hvordan han identi-
fiserte muligheter for entreprengrskap i en nyutviklet teknologi. Informanten tok selv kontakt
med forskeren som oppfant teknologien. Her hadde forskeren forsgkt & kommersialisere tek-
nologien, men hadde ikke lykkes og gikk konkurs. Informanten kjgpte selv opp konkursboet.
Dette ble gjort fordi han sa potensialet i teknologien, og vurderte det som ngdvendig a skalere
opp produksjonen om den virkelig skulle fa gjennomslag: «Altsa hvis man bare har en smd-

skala produksjon sa blir det sa lite, men hvis man har en ordentlig produksjon sa kan det bety
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noe i det totale energibehovet».

Viljestyrke & Pagangsmot
Oppstartsbedrifter blir ansett som risikofylte nye satsninger med lav suksessrate. Ord som gjen-
tas mye pa spgrsmal relatert til hva som ma til for a lykkes med en barekraftig oppstartsbedrift
er blant annet «guts», viljestyrke og pagangsmot. En av informantene forklarer fglgende i in-
tervjuet: «Nar man skal starte opp noe ma man ha «guts». Man ma ha en god ide, og vise at
det er penger a hente i det. Man ma ha et bra team og sanne ting, men det a ha timing og guts
er essensielt». Samtidig understreker informanten at man ma vere villig til & ga ekstra langt,
dersom en skal lykkes med en barekraftig oppstartsbedrift: «Hadde det derimot veert vanlig
business hadde jeg gatt rett mot mal, droppet besgk og stolt pa folk. Sa det krever mer for de

som er i denne bransjen, og gnsker a sta med rak rygg a si at de er beerekraftig».

Kreativitet
Flere av informantene forklarer i intervjuene om betydningen av a vare kreativ, altsa det a kom-
me opp med mange ideer i oppstartsprosessen: « Man mda ha noen som bare mater pd med ideer
hele veien...og sa ma man bare veere crazy og si ja hele veien. Steve Jobs sa at kunsten med
innovasjon er at du md kunne si nei til 1000 ting og ja til 1. Vi har en litt annen tilncerming hvor
vi skal si ja til det meste». Dette stgttes av informant fra Nabobil som sier fglgende: «...tanke-
gangen til nabobil hele tiden veert a kaste ut ting (bruker alt for lang tid pa a lage noe perfekt)

og heller se hva som fungerer og ikke».

4.2 F2: Hvordan utvikler bzerekraftige oppstartsbedrifter mal og verdi-
lofte?

Etter vi na har sett pa funn som omhandler motivasjon og holdninger til berekraftige oppstarts-
bedrifter, samt karakteristiske trekk ved griinder selv, vil vi i denne delen f@rst presentere funn
som omhandler malsetninger som barekraftige griindere setter for sin nyetablering. Deretter vil

vi presentere funn relatert til hvordan en barekraftig oppstartsbedrift skaper og leverer verdi.

4.2.1 Mal for baerekraftige oppstartsbedrifter

Ved etablering av et oppstartselskap er det naturlig at griinder fgrst setter noen overordnede
mal for hva virksomheten skal oppna. Funn fra intervjuene tyder pa at griindere setter ambi-

sigse forretnings- og barekraftsmal for virksomheten, og at disse malene blir pavirket av bare-
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kraftsrelaterte holdningene griinderen selv har. I tillegg opererer samtlige av griinderne med

langsiktige malsettinger for hva virksomheten skal oppna.

Betydningen av a balansere mellom gkonomiske-, sosiale- og miljgrelaterte mal
I intervjuet med Inaventa Solar, forklarte informanten at de har valgt a kategorisere de ulike
malsetningene virksomheten har utformet: «Vi har miljpmessige mdl, gpkonomiske mdal, tekno-
logibaserte mal, konkurransekraft-mal og fagmiljpmal, det er det vi deler opp i». Informanten,
som selv er svert opptatt av a bidra med de barekraftsutfordringene vi har i dagens samfunn,
forklarer fglgende om de miljgrelaterte malene: «Vi gnsker a bidra i forhold til regjeringens
malsetning om CO2 utslipp, som ogsd har sammenheng med EU og FNs mdlsetninger om
klimamal. Vart mal er a kunne vere en del av lgsningen, selv om vi er en liten del, men en
del av totallpsningen». Dette ser vi ogsa fra intervju med informant fra Empower: «...vi har jo
satt ganske store mdl i forhold til hva vi skal levere...Og de mdler vi pd hver enkelt investering
vi gjor mot et prosjekt». Dermed har virksomheten satt bestemte barekraftsrelaterte mal som
virksomheten jobber mot: « Vi satt opp de mdlene i utgangspunktet med en gang og sa «dette er

det vi gnsker a mdle mot»...».

Selv om flere informanter setter lys pa betydningen av barekraft, papeker samtlige at det ma
vare lgnnsomt a drive virksomheten. Det er derfor viktig a sette gkonomiske mal virksomheten
skal jobbe mot: «Nar det gjelder pkonomiske mal har vi selvfplgelig et mal om a tjene penger,
for hvis vi ikke kan tjene penger og drive lpnnsomt sd kan vi heller ikke investere i maskiner
og utstyr...». Informanten forklarer videre at dersom de skal kunne bidra positivt til den bare-
kraftige utviklingen ma forretningsmodellen fungere langsiktig, og det innebzrer at det er god
gkonomi: «Man kan ikke bidra hvis ikke forretningsmodellen fungerer. Man ma tenke stort».
Fra intervju med Nabobil kommer det frem at de ogsa har satt tydelige gkonomiske mal: «Det
er satt mal om at Nabobil som selskap skal ha lpnnsom drift fra og med 2021. For d na dette
malet jobber vi med a redusere ungdvendige kostnader og gjennomga eksisterende avtaler med
alle mulige leverandprer. Samtidig jobber vi med a effektivisere og forbedre tjenesten slik at
vi kan gke kundetilfredsheten og dermed gke «repeat rate»». Lgnnsom drift innen 2021 er et
ambisigst mal. En generell oppfatning fra griinderne er at man ma sette et hgyt ambisjonsniva
for nye satsninger: «Det er en skikkelig satsing». Informanten forklarte videre: «Ambisjonen
vdr er d komme i gang med en stgrre produksjon, i dag har vi bare en sann prgveproduksjon».

Funn fra intervjuene tyder pa at det er viktig at de ansatte har en felles forstaelse av ambisjonen
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til selskapet, og dette blir betegnet som en viktig suksessfaktor: «Sgrge for at vi har verdier i
selskapet og at alle som jobber her jobber mot det samme mdlet». Dette stgttes av informant fra

Aion: «Jeg vil si det er avgjgrende a ha en felles ambisjon».

En beerekraftig oppstartsbedrift stammer fra en beerekraftig griinder
Fra intervjuene kan vi se at griinderens barekraftige holdninger vil pavirke hvordan de utformer
strategi og malsetninger, samt hvilke ambisjoner de har for sin virksomhet. Griinder av Aion be-
skriver at han personlig er opptatt av baerekraft, og disse holdningene er integrert i virksomheten
helt fra starten av: «De ansatte i selskapet skal opptre beerekraftig, ikke bare pa jobb, men ogsa
privat. Jeg har selv skrevet «policies» om kildesortering. De ansatte ma kildesortere, selv om
det bare er en ansatt». Informant fra Inaventa Solar er ogsa personlig opptatt av barekraft, og
gnsker at det virksomheten gjgr skal gi et positivt bidrag til de utfordringene vi star ovenfor:
«Det vi prgver a gjore som selskap er a ligge i forkant av den generelle oppfatningen av hva
samfunnsansvar er...Vi ma ligge i forkant i forhold til det vi mener er riktig, og i forhold til det
vi mener vi kan bidra med». Tidlig integrering av barekraft i nyetableringen kan ogsa ses fra
intervju med Empower. Det beskrives at berekraft burde vare integrert i1 selskapets strategi fra
dag én, og at det vil bli en mer krevende prosess a integrere det i etterkant av lansering: «Jeg
har aldri dyttet inn beerekraft i en allerede eksisterende strategi...Jeg tror det blir mye tyngre,
for det betyr jo i utgangspunktet at du skal endre kulturen i det firmaet...Det tar tid med sanne
kulturelle endringer». Empower har satt tydelige mal for hva virksomheten skal oppna i for-
hold til barekraft, og blir motivert av a se hvordan de bidrar: «For d veere helt eerlig ligger det

Jfryktelig mye motivasjon i det for oss.

Betydningen av langsiktig perspektiv pa beerekraft
Vi var interessert i a finne ut hvilket tidsperspektiv griindere opererer med nar de utarbeider
malsetningene for oppstartsbedriften. Et funn som kommer tydelig frem i flere av intervjuene
med de ulike casebedriftene er at man ma tenkte langsiktig og stort fra dag en: «Det er viktig a
ha et langsiktig perspektiv. Man ma ha et 10 ars perspektiv. Kunne sta i det». Dette stgttes av
informant fra Empower: «Berekraftsmdlene er satt for de forste 10 drene, sa vi haper jo selfpl-
gelig at vi skal klare a oppna de i lgpet av 10 ar. Det er jo det vi mdler mot». Da griinder av
Aion ble spurt om de jobber med et langtidsperspektiv ble fglgende sagt: «Ja! Og sdnne lgp er
til en viss grad som innovasjonslgp. De tar fort 5-10 dr». Everfuel beskriver ogsa at det blir satt

langsiktige mal for virksomheten:« Vi satt opp noen enkle mdal, og enkle mdl er ofte bra. Sa har
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vi ogsd noen mdl vi kan jobbe mot frem til 2028». Et langtidsperspektiv er altsa en gjennomga-
ende tankegang blant griinderne, men det ekskluderer ikke viktigheten av korttidsmal forteller
Nabobil: «Ting skal ogsa gi kortsiktig gevinst». De har satt spesifikke kortsiktige malsettinger
som skal gi raske gevinster, samt mer langsiktige mal: «Kortsiktig gnsker vi a opprettholde og
forsterke var markedsposisjon som en av de ledende aktprene innen bildeling i Norge. Lang-
siktig gnsker vi a sla oss sammen med Getaround EU og USA for a bygge verdens ledende
bildelingstjeneste». Informant fra Inaventa Solar forklarer ogsa at de bade jobber med kortsik-
tige og langsiktige mal, men med en litt annen tankegang: «Langsiktig, sann 10 ar. Jeg sa pa
budsjettet for 2025 og sa at der hvor det star 2025, der skal det sta 2022. Tanken er at ting skal
bygges over lang tid, men man trenger ikke a bruke sa lang tid. Markedet er der, sa det kommer

bare an pd hvor gode vi er til a selge og hvor gode vi er pa d produsere».

4.2.2 Et baerekraftig verdilofte

Gjennom datainnsamlingen ble det ogsa undersgkt hvordan verdilgftet reflekterte bedriftens
mal om a kunne bidra til en barekraftig utvikling. Alle informantene beskrev hvordan deres
produkter eller tjenester var med pa a lgse ulike barekraftige utfordringer. Samtidig beskrives

det hvordan ogsa kundene er ivaretatt.

Informanten fra Aion oppsummerte forretningsmodellen forenklet pa fglgende mate: «Sa er jo
forretningsmodellen til Aion sann at man gdr ut og ser pa alle eksisterende produkter som er
der ute av plast...Sa erstatter man de med resirkulert plast. Man forer ingenting nytt inn til ver-
den». Med andre ord leverer produktet verdi til miljget i form av at ingen nye ressurser blir tatt
ut av naturen for a skaffe ramaterialer. Videre beskriver informanten at man sammen med sam-
arbeidspartner Snghetta ser etter muligheter for a forbedre kvaliteten pa eksisterende produkter
gjennom et forbedret design som kan gjgre produktene mer robuste: «Sd har vi jo da samarbeid
med Snghetta, og de er rasende flinke...Det man gjgr da er a se pa de eksisterende produktene,
og ser at dette her kan faktisk designes bedre, 0og sa kan man designe det pa en mdte som gjor
at det far evig liv». Ved a forbedre designet pa brettene sgker Aion mot a levere et utvidet verdi-
lgfte som ikke bare inkluderer et resirkulert produkt. De gnsker & utforme produktene slik at
de kan benyttes til utvidede formal. Eksempelvis kan det implementeres «mikrochipper» som
kan vise en kunde som NorgesGruppen hvor kundene deres beveger seg i butikken. I tillegg er
produktene resirkulerbare, og informanten beskriver at kundene enkelt kan levere tilbake utslit-

te eller ubrukte brett: «Da vil det veere en plattform som McDonalds/NorgesGruppen har hvor
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de kan ga inn d fortelle at pa restauranten/butikken er 50 brett utslitt. Da trykker man at de ma
hentes og erstattes. Da kommer beskjeden inn til Aion, og sa vil det leveres nye brett mens de
gamle tas inn og kvernes slik at man kan lage nye». Pa den maten resirkuleres produktene, og

utnyttelsen av materialene gker ytterligere.

I intervjuet med Nabobil forklarer informanten at de har et gnske om at deres Igsning skal tilby
trygg og forutsigbar bilutleie for sine kunder. Informanten forklarer at tjenesten skaper verdi for
miljget gjennom at personbiler blir «brukt opp» f@r de byttes ut: «Det jeg nevnte i sted med a
utnytte ressursene er veldig viktig...Flere av oss bruker de bilene som er der ute og de bli brukt
opp raskere sa at de kan eventuelt bli byttet ut med nyere og mer miljgvennlige biler. Men mdlet
i seg selv ma ikke veere a erstatte hver eneste bil som er pa veien i dag med en elbil. Det ma
Jo veere d erstatte deler av den bilparken, og samtidig gke bruken av bilene». Samtidig forteller
informanten at tjenesten bidrar med andre samfunnsutfordringer. Det er flere som flytter til
storbyer, noe som gjgr at det blir minimalt med plass tilgjengelig. Gjennom a frigjgre areal som
ellers ville veert brukt som parkering kan det bedre livskvaliteten i byene: «I byen sd kan man
gjore mye i forhold til forurensing osv., men det gar ogsa pa livskvalitet i forhold til a ikke eie

bilen. Feerre biler rundt omkring i byene tar mindre plass, og dermed mer plass til andre ting».

I intervju med Inaventa Solar forklarer informanten at Igsningen deres vil tilby en mer effektiv
mate a oppvarme bade bygg og vann: «Grunnen til at vi jobber med solvarme, det er fordi
hvis man tar de 115 TwH som produseres av fornybar energi i Norge i dag, sa gdr ca. 45 til
oppvarming». Ved & fange og benytte varme direkte fra solen til oppvarming, kan mer av den
fornybare energien benyttes til a elektrifisere andre deler av samfunnet. Lgsningen de leverer vil
dermed fungere som et supplement til andre fornybare energikilder som uansett ma omformes til
elektrisitet fgr det kan benyttes til oppvarming. Samtidig gnsker bedriften a utvikle teknologien
sa den kan lgse flere andre utfordringer enn kun direkte oppvarming: «Vi ser ogsa pa bruk av
den teknologien i forhold til a produsere ferskvann og vi ser pa a bruke det i forhold til jordbruk
(at vi kan varme opp jorden tidligere)». Ut ifra dette er det tydelig at lgsningen skal utforske
og utvinne potensiale fra en hittil lite utnyttet teknologi. Til slutt understreker informanten ogsa

fokuset pa a levere billige kvalitetsprodukter som benytter mindre materialer.

Empower New Energy gnsker a tilby finansiering og kunnskap til mindre solkraftprosjekter:
«Vi utfordret oss selv med a finne en bedre lpsning, og en lavere kost lpsning, for a finansiere

smakraftverk som vi kan godt kalle det...og mdten vi har gjort det pa er a sette opp et fond
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sammen med «impact» investorer som forstdr ideen var og ser det samme problemet». Ved a
tilby en slik lgsning haper bedriften bade pa a gke bruken av fornybar energi i Afrika, men
ogsa a bidra til andre barekraftutfordringer som eksempelvis a skape vekst i lokalmiljg og fa
flere kvinner i arbeid: «Vi har jo satt oss ganske store mal i forhold til hva vi skal levere bdde
med tanke pa CO2 og arbeidsplasser og kvinner i arbeid osv.». Ettersom griinderne har erfaring
og kompetanse om markedet, innebarer verdilgftet ogsa at risikoen investorer forbinder med
slike prosjekter reduseres: « Vi kjenner risikoprofilen pa prosjektene veldig godt... Sa mdten det
er satt opp pa er at de investerer mot prosjekter og vi star i utgangspunktet ansvarlig for d
levere prosjekter til en fornuftig risiko». Det at investorene stoler pa bedriftens kompetanse gjgr
at Empower kan handtere risikoen i prosjektene internt fremfor a tilskrive seg store kostnader

gjennom eksterne konsulentselskap og forsikringsselskap.

Everfuel, forklarer at de gnsker a levere en miljgvennlig lgsning for hydrogendrivstoff over hele
Europa: «Vi skal levere produksjon, distribusjon og fylling av 100% grenn hydrogen til kon-
kurransedyktige priser i forhold til tradisjonell bensin og diesel». Med sin innovative teknologi
gnsker de a levere grgnt hydrogen som et alternativ til fossilt drivstoff. Gjennom sin vertika-
le modell, hvor de har kontroll pa hele verdikjeden fra uthenting av ramaterial til distribusjon,

gnsker de ogsa a levere en helhetlig og enkel lgsning for sine kunder.

4.3 F3: Hvordan far baerekraftige oppstartsbedrifter tilgang til kapital?

Tilstrekkelig med kapital blir ansett som en kritisk suksessfaktor for oppstartsbedrifter, og vi har
derfor valgt a utarbeide et eget forskningsspgrsmal som skal belyse prosessen med kapitalinn-
henting. Dette kapittelet er todelt, og 1 den fgrste delen vil vi trekke frem funn som omhandler
kilder til kapital og griinderens opplevelser knyttet til denne prosessen. I den andre delen vil
vi presentere funn som omhandler hvilke krav og forventinger ulike kilder til kapital stiller til
barekraftige nyetableringer i dag. Ved a se pa denne prosessen fra perspektivet til bade griinder,
investor og en offentlig stgtteordnings, far vi et mer komplett bilde av de finansieringsmidlene

som er tilgjengelig for oppstartsbedrifter i dag.

4.3.1 Kilder til kapital og opplevde utfordringer fra griinderperspektiv
Finansieringskilder tilgjengelig for nyetableringer 1 Norge i dag inkluderer hovedsakelig Inno-
vasjon Norge, Skattefunn, Enova, Forskningsradet, investorer og i noen tilfeller banker. Gjen-

nom intervju med de fem casebedriftene kommer det frem en generell enighet om at det eksiste-
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rer mange kilder til finansiering for oppstartsbedrifter, men samtidig at det kan vere utfordrende
a fa gjennomslag. Denne utfordringen stgttes gjennom funn fra intervju med griinder av Aion:
«Da jeg provde med Innovasjon Norge fikk jeg ikke noe gjennomslag». Informant fra Nabobil
forklarer fglgende etter a ha blir spurt om hvilke stgtte de har fatt til prosjektet: «Skattefunn
er vel det eneste». Inaventa Solar, som selv har fatt gjennomslag hos Innovasjon Norge, Forsk-
ningsradet, Skattefunn, Enova og EU forklarer det slik: «Det er vanskelig. Na har det veert
veldig «hypet» pa bgrsen med grgnne energiselskaper, men det er i utgangspunktet ikke sa vel-
dig enkelt». Selv om Inaventa Solar har fatt stgtte fra diverse ordninger, utgjgr det bare en liten
prosentandel av kostandene knyttet til bedriften. Funn trukket ut fra intervju med informantene
viser altsa at det er tydelige utfordringer knyttet til kapitalinnhenting gjennom stgtteordninger,
men at disse kan variere fra bedrift til bedrift. Noen har fatt gjennomslag hos Skattefunn, og and-
re har ikke. Det samme gjelder stgtte fra Innovasjon Norge. Griinder i Empower New Energy
forklarer i intervjuet at de har fatt litt stgtte, men ettersom de er et investeringsfirma fremfor en
teknologibedrift forekom ikke de samme vilkarene som en teknologibedrift ville dgmmes etter:
«Vi driver ikke med teknologi, sa Skattefunn er jo ikke ordningen for oss. Vi har fatt stgtte fra
Innovasjon Norge, bade i forbindelse med etableringsstipend, kommersialiseringsstipend, og

oppstartslan. Sa Innovasjon Norge har veert veldig med pa a stptte Empower New Energy».

Flere informanter forklarer at det er lettere a fa kapital nar man allerede kan vise til at det
fungerer, at prosjektet har fatt aksept fra markedet, eller at andre har investert. Det blir som en
dominoeffekt. Om du fgrst har fatt én til a investere i prosjektet, vil det blir lettere a fa med flere.
Dette er likevel en utfordring for oppstartsbedrifter da de er i en fase hvor de trenger kapital,
men ikke har kommet langt nok til a kunne vise noe resultat. Som informanten fra Inaventa
Solar forklarer: «Der er mange investorer, mange selskaper med suksess, sa de har det nok
mye lettere med a tiltrekke seg arbeidskraft og investorer, fgr vi kan dokumentere at det faktisk
er utrolig smart det vi driver med». Vi finner gjennom intervjuene gjentakende oppfatninger av
hva som ma til for & gke sjansen for suksessfull kapitalinnhenting for oppstartsbedrifter, spesielt
baerekraftige oppstartbedrifter. Informant fra Inaventa Solar sier fglgende: « Dokumentere at ting
fungerer sa er det lettere a fa banker og investorer inn». Dette stgttes videre av informant fra
Empower: «Gi investorene tillitt, «dere trenger ikke a investere alt na», vi som management tar
en god del av den kostnaden og sd beviser vi at det fungerer, sa gar vi ut en gang til og henter
mer penger pa den basisen at na vet vi at dette fungerer». Funn fra intervju viser en samstemt

oppfatning om at det er dokumentasjon pa at det faktisk fungerer som kan veare avgjgrende
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pa om du vil motta stgtte eller ikke: «Bare fa det opp, dokumenter at det fungerer, vise pd
skala, folk ma se at det fungerer. Og da tror jeg det vil bli lettere a fa penger fra EU og andre
steder». Dette blir likevel et paradoks; oppstartsselskaper trenger kapital for a utvikle videre
og realisere forretningsideen, men far ikke kapital for det eksisterer dokumentasjon pa at det

faktisk fungerer.

Griinderperspektiv av prosessen med a hente inn kapital fra investorer og banker
Oppstartsbedrifter er som regel risikofylte prosjekter og det kan derfor vare utfordringer knyt-
tet til innhenting av lan eller investeringskapital. Banker og investorer vil se en bunnlinje og de
vil minimere risikoen, eller fa en avkastnings som reflekterer den risikoen de tar. Informant fra
Inaventa Solar forklarer det slik: «Banker, de skal ha sikkerhet, sd der er det ikke noe penger
a hente, for det er ikke mye sikkerhet til a begynne med». Dette stgttes av informant fra Aion:
«Man mgter en lukket dgr. Man kommer med svevende tanker, men de vil se bunnlinje. Banke-
ne tenker risikoeksponering». Informanten forklarer videre: «De vil se «cash-flow» for de gar
videre. Men det er vanskelig ndar man starter opp». Om det er hgy risiko knyttet til prosjektet
vil de ha avkastning som reflekterer denne risikoen: «Det er en av mdaling i forhold til risiko og
avkastning. Det er det investorene ser pd. Altsda de er mer villig til a ta risiko, men de ma ogsa
se en fornuftig avkastning til risikoen de tar. Og dette er noe som stopper spesielt banker da».
Det er flere av informantene som kommenterer pa vanskeligheten med a fa investorer og banker
med i startfasen av prosjektet, da risikoen er hgy. Dette resulterer dermed i at store deler av
finansieringen blir basert pa egenkapital. Som Inaventa Solar forklarer i sitt intervju: «Banker
kan ldane ut penger dersom de har garantier osv., og investorer skal ogsa ha en trygghet for in-
vesteringene sine, og de vil gjerne se at ting fungerer». Griinder forklarer videre: «Det er veldig
egenkapital basert til a begynne med. Jeg finansierer store deler av investeringen selv». Dette
synet stgttes av blant annet griinder av Aion: «Jeg satt til side 30.000 kroner som startkapital.
De 30.000 fikk jeg nesten ut 70.000 av. Dette ga meg startkapital videre». Empower forklarer
ogsa at mye av startkapitalen ofte finansieres fra egen lommebok: « Vi sd at veldig mange ville
ga i en ny retning og bli mer beerekraftige. Men sa var det ikke noe finansieringslgsning pa
plass for at de kunne gjpre det. De som gjorde det tidlig, gjorde det ut av egen lommebok».
Flere av griinderne opplever det som generelt vanskelig a tilegne seg kapital fra investorer eller
banker, og at barekraft ikke ngdvendigvis gker sjansen for gjennomslag: «Jeg oppfatter ikke
at man far noen fordeler som en start-up pa finansieringssiden om man driver med beerekraft.

Bankene tenker risikoeksponering». Funn fra intervju med griinder av Empower tilsier at ikke
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alle har denne oppfatningen: «Det vi ser er at beerekraft er veldig viktig i forhold til investo-
rer. Om det er private gjennom «crowdfunding» eller institusjonelle investorer sa er beerekraft
viktig. Og da ma det veere viktig for oss ellers far vi ikke hentet penger til prosjektene». Dette
stgttes av informant fra Nabobil som forklarte fglgende i sitt intervju: «Det er blitt en forvent-
ning fra investorens side at man tenker beerekraft. Dog er ikke et beerekraftsfokus nok i seg selv.
De bedriftene som greier d vise at de kan drive beerekraftig og lgpnnsomt vil veere de som far

oppmerksomheten til investorene i stgrre grad fremover, tror jeg».

Vi stilte et spgrsmal knyttet til informantenes egen oppfatning om barekraft kommer til a bli
mer utslagsgivende nar det kommer til a innhente kapital fra investorer fremover. Samtlige av
informantene har en felles oppfatning om at kapitalinnhenting kommer til & bli enklere i frem-
tiden for baerekraftige oppstartsbedrifter: « Det kommer til a snu. Man ser nd bare de siste seks
mdnedene hvor mye mer risikovillig investorene har blitt». Informanten forklarer videre: «Jeg
tror man vil se det mer og mer fremover. At banker lgser opp, forsikringsselskap og investorer
begynner a tenke pa de tingene. Rett og slett for du har et «regulatory push» og et push fra
markedet. Jeg tror at for de som skal starte opp nda, som er beerekraftige fra bunnen av, sa er det
bedre tider for det na». Denne oppfatningen stgttes gjennom funn trukket ut fra intervju med
informant fra Nabobil, hvor fglgende blir kommentert: «Det er klart at de stiller strengere krayv.
Etter hvert sa er det stgrre institusjoner som er investorer i selskapet og de forventer jo at vi
tar en aktiv rolle i dette her, og det arbeidet har alltid veert der, men det er stgrre fokus pa det
na». Et gjennomgaende funn er uansett at alle informantene ser en utvikling blant investorer.
For fremtiden tror de flere vil gnske a satse pa det, og vi har gjentatte ganger blitt oppfordret til

a hive oss rundt dersom vi har en barekraftig ide.

Griinderperspektiv av prosessen med innhenting av kapital fra virkemiddelapparat
Vi spurte informantene fra de ulike casebedriftene om deres oppfatninger knyttet til kapital-
innhenting fra offentlige stgtteordninger for barekraftige nyetableringer. Griinder av Empower
forklarte fglgende ved spgrsmal om berekraft gker sjansen for gjennomslag: «Ja og nei! Inno-
vasjon Norge er jo et offentlig stptteprogram for etablering av enhver bedrift i Norge. Beerekraft-
fokus eller ikke-bcerekraftfokus tror jeg har veldig lite a si. Det innovasjon Norge programmet
ligger jo der for alle. Pa Norad siden sa har beerekraft veert veldig viktig. Det er et av hoved-
mdlene deres, som de maler mot». Videre forklarer informanten fra Empower at det eksisterer

stgtteordninger som spesifikt ser etter berekraft i aktuelle oppstartsbedrifter: «Om du ser pa
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Skattefunn og Forskningsradet sa har jo de potter som er allokert til beerekraft». Informanten
forklarer ogsa om en annen stgtteordning som heter ICFA (International Climate Finance Ac-
celerator): «ICFA, ja beerekraft til en viss grad, men det var mer mot klima enn bare beerekraft
som et stort spekter». Nar informanten fra Everfuel fikk spgrsmal om sin oppfatning om det er
lettere a fa finansiering med en berekraftig forretningsmodell ble fglgende sagt: «Ja...hvis du
har en gronn profil, og det ikke bare er noe du sier du har men du kan bevise det, da har du

bedpre tilgang til finansiering».

4.3.2 Vurdering av baerekraftige oppstartsbedrifter fra perspektivet til ulike finansie-
ringskilder

Som fglge av at tilgang til kapital er et ngkkelmoment for utvikling av barekraftige oppstarts-

bedrifter, vil vi videre presentere funn som belyser hvordan ulike kapitalkilder vurderer bidrag

og investering.

Hvordan vurderer en investor finansielle bidrag i beerekraftige nyetableringer?
I denne delen av oppgaven presenterer vi funn fra intervju med et investeringsselskap, Skyfall
Ventures. Vi gnsket a finne ut hva et investeringsselskap ser etter nar de skal investere i en
oppstartsbedrift. Da vi spurte om hvordan de investerer, svarte informant fra Skyfall Ventures
fglgende: «Risikoprofilen til selskapene vi investerer i er sapass stor, sd flesteparten av selska-
pene vi investerer i kommer ikke til a funke, og vi kommer til a tape alle pengene vare pa det.
Det er bare sann risikoprofilen er pd de selskapene vi ser pa. Det betyr at vi ma sgrge for at
Vi gjor investeringer som faktisk kommer til a funke, og gir oss utrolig god avkastning». Det
er altsa stor risiko knyttet til selskapene Skyfall investerer i, noe som stemmer med den gene-
relle profilen til oppstartsselskaper. De fleste investeringene kommer til 4 mislykkes, men som

informanten forklarte: «En liten handfull genererer all avkastning».

Videre ville vi se pa hva en investor tenker i forhold til barekraft, og pa hvilken mate det
pavirker deres investeringer. Er det slik at en barekraftig virksomhet har stgrre sjanse for a fa
investeringskapital enn andre? I likhet med oppfatningene til informantene fra casebedriftene
ma det veere en god gkonomi i prosjektet. Det har ikke noe a si hvor bra ideen er hvis ikke det
er lgnnsomt gkonomisk, for da vil det ikke vare barekraftig langsiktig. Informant fra Skyfall
Ventures forklarte felgende: «Var forretningsmodell er jo bygget pa at vi skal generere bra
avkastning. Sd da ma vi investere i ting som gir bra avkastning. Beerekraft i seg selv er ikke

ngdvendigvis sann at det hjelper oss mot det mdlet». Baerekraft har blitt er hett tema de siste
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arene, og det er dermed blitt store muligheter for innhenting av gevinster: «Det er jo veldig i
tiden, mange vil investere i det, mange vil jobbe med det». Informanten forklarte videre at et
selskap som bade er bra gkonomisk, og har en barekraftskomponent, bare er positivt: «Det er
hot, man ser potensialet...Bade investorer, ansatte og nye kunder gnsker at selskapet skal veere
beerekraftig. Og at det er ytterligere motivasjoner i tillegg til det finansielle. Sa er det jo bare
vinn-vinn for alle». Informanten forklarer at det ikke vil vere Ignnsomt for de a investere i
et selskap kun basert pa baerekraftsverdiene som ligger til grunn. Det ma ogsa vere lgnnsomt
gkonomisk: «Vi mener det er i stor grad feil d ta utgangspunkt i beerekraft for beerekraftens
skyld. Da blir det mer non-profit organisasjoner, og vi er en for-profit organisasjon». 1 tillegg
nevnte informanten at selskaper som ikke driver barekraftig kommer til a slite fremover, ogsa da
i sammenheng med at baerekraft har blitt et hett tema: « Vi tror sdanne type selskaper kommer til a
slite med a hente kapital, og slite med a ansette de flinkeste folkene fremover fordi folk syntes det
er lite attraktivt d hjelpe selskaper med a hente opp mer olje». 1 sluttfasen av intervjuet spurte
vi informanten om hvordan investorer kommer til & tenke fremover i forhold til investering i
barekraftige oppstartsselskaper: «For beerekraftssiden sa tror jeg at du har noen regulatoriske
tiltak som kommer til a vippe investorer mer over i beerekraftskategorien...Om det bygges opp
nye selskaper som har en tydelig beerekraftig profil, som gjor det bra, er de bra for investorer.
Om man i tillegg har ulike former for reguleringer, eller pavirkninger fra det offentlige, som

dytter investorer i retning av beerekraftig investeringer, kommer det til a hjelpe».

Hvordan vurderer en offentlig stptteordning finansielle bidrag i beerekraftige oppstarts-
bedrifter?
Gjennom intervju med informant fra Innovasjon Norge kom det frem flere interessante funn. Vi
gnsket a finne ut hva en offentlig stgtteordning, som Innovasjon Norge, ser etter i en sgknadspro-
sess; altsa hva som gjgr at en virksomhet far gjennomslag mens en annen far avslag. Vi gnsket
samtidig a undersgke hvordan Innovasjon Norge sgrger for at de har tilstrekkelig med kompe-
tanse for a vurdere slike tidlig-fase innovasjonsprosjekt: «Det som oftest er inngangsporten til
d fa finansiering av oss er et krav om, eller en forventning om at dette er nytt. Ikke bare i norsk
sammenheng, men faktisk internasjonalt. Og at det setter ny bransjestandard». Det at noen virk-
somheter far aksept og bidrag, mens andre far avslag, kan skape et uheldig konkurransebilde for
virksomhetene i samme bransje. Innovasjon Norge, og andre offentlig stgtteordninger gnsker a
unnga dette: «En viktig ting vi er opptatt av hos oss, og som alle offentlige finansielle organi-

sasjoner vil veere opptatt av, er at man ikke bidrar til uheldig konkurransevridning. Fordi det at

45



Vi gar inn og gir stgtte til en aktgr, er jo konkurransevridende for alle andre som holder pa med
det samme i samme bransje». Det som kan forsvare at et prosjekt eller en virksomhet far stgtte,
mens en annen aktgr i samme bransje far avslag, er om de gjgr ting som ligger helt i front, in-
novasjonsmessig eller teknologisk. Dette innebzrer at de er med pa a trekke forskningsfronten

videre og dra bransjen inn pa nye omrader, forklarer informant fra Innovasjon Norge.

De finansielle midlene som er tilgjengelig for nyetableringer er begrenest, noe som betyr at
inngangsporten blir smal: « Vi er ganske tydelige pa at vi har relativt lite penger til oppstartsfi-
nansiering. Det betyr at porten for oppstartsbedrifter pa mange mater er smal og trang». Det er
dermed satt strenge krav til innovasjonshgyden til prosjektet eller bedriften. Innovasjon Norge
gnsker at bedriften som sgker stgtte forklarer hvordan det aktuelle problemet er lgst i dag. Det
blir ogsa poengtert at de gnsker a se hvilke lgsninger konkurrerende aktgrer har pa markedet

idag, og pa hvilken mate den aktuelle virksomheten differensierer seg fra denne lgsningen.

Da det er begrenset med midler tilgjengelig, vil kravene som stilles av offentlige ordninger bli
hgye. Dette betyr at en ordning som Innovasjon Norge ma gjgre seleksjoner pa hvilke prosjekt
som far stgtte, og hvilke som far avslag. Informanten fra Innovasjon Norge forklarer at det er
flere ting som skjer i en slik seleksjonsprosess, eksempelvis at de sgrger for a ha folk internt
med ulik spisskompetanse. Samtidig far de inn sgknader fra et bredt spekter med ulike tema,
noe som resulterer i at de enten ma sette seg inn i temaet selv, eller sgke kompetanse eksternt:
«Det er sd mye forskjellig som kommer til oss at vi har ikke spisskompetanse pa alt...Og det
betyr at vi ma bruke vanlige verktpy for a sette oss inn i tematikken, jobbe med det, grave oss
inn i det...Hos oss er taushetsplikt veldig viktig. Vi vil aldri gd utenfor egen organisasjon for
a stille spgrsmal til eksterne, med mindre vi far tillatelse fra kunden til a gjore det». Dersom
det kommer inn sgknader som omhandler mer betydelige belgp vil et ekspertpanel gjgre eva-
luering, hvor bedriften presenterer seg selv og panelet kan stille spgrsmal: «Ndr tilskuddet er
fra 4 millioner kroner eller mer gjennomfgrer vi et radgivende panel. Da kaller vi inn eksterne

eksperter som blir med i mgte med bedriften til stede».

Etter noen generelle spgrsmal om kapitalinnhenting for oppstartsbedrifter gnsket vi a finne mer
ut av Innovasjon Norge sitt syn pa berekraftige oppstartsbedrifter. Det ble undersgkt om et
barekraftig fokus pavirket sjansen for gjennomslag. Informanten forklarte fglgende pa spgrs-
malet relatert til baerekraftige oppstartsbedrifter: «Hovedmadilet til Innovasjon Norge er a bidra

til varig verdiskapende aktivitet i Norge. Det vil si at vi skal veere med d bidra til at bedrif-
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ter opprettholder sin virksomhet og har aktivitet i Norge...Derfor snakker vi om verdiskapene
aktivitet, ikke bare verdiskaping...Ogsa snakker vi om varig. Det har noe med at vi ikke kan
veere med pa prosjekter som har en risiko for a forsvinne». Informanten forklarer i intervjuet at
baerekraft blir sett pa i to ulike dimensjoner. Den ene dimensjonen gar pa bedriftens barekraft.
Informanten forklarer videre at samfunnsansvar har vart et tema som Innovasjon Norge har
vert svert opptatt av i flere ar: «I noen sammenhenger snakker vi om god forretningskikk, og at
man ivaretar viktige prinsipper for ansvarlig neeringsliv. At bedriftens systemer som handerer
korrupsjon, unngar sosial dumping, ivaretar menneskerettigheter og har etiske retningslinjer, at
man har gode arbeidsforhold. Egentlig alle de tingene som ligger i d veere en ansvarlig bedrift».
Den andre dimensjonen gar pa prosjektet som Innovasjon Norge finansierer. Informanten for-
klarte fglgende: «Da ser vi pa prosjektet og beerekraftsaspektet ved det. Hvilke problemer skal
det lpse? Hvilke effekter far prosjektet? Bade den pkonomiske effekten for bedriften, men ogsa
hvilke effekter vil det fa pa samfunnet og pd miljpet». Prosjektsgknader blir altsa vurdert pa tre

dimensjoner: miljg, samfunn og gkonomi.

Da informanten ble spurt om barekraft vil spille en mer sentral rolle 1 forhold til seleksjonspro-
sess, ble fglgende nevnt: «Prioriteringsmessig internt hos oss vil dette med beerekrafft tillegges
stgrre vekt». Selv om et prosjekt har gode intensjoner og en visjon om a «gjgre verden til et
bedre sted» vil dette ikke ngdvendigvis bidra med a gke sjansen for gjennomslag hos en of-
fentlig stgtteordning som Innovasjon Norge. Det nytter ikke bare a ville noe godt. Det ma vare
gkonomisk gunstig, hvis ikke vil det ikke overleve og da er det ikke barekraftig. Informant
fra Innovasjon Norge nevner fglgende: «Et prosjekt som kanskje har stor beerekraftsverdi vil
veere et bra tiltak, men det vi fort vil spgrre om er «Hvordan skal din bedrift tiene penger pa
dette?» Rene filantropiske initiativer vil ikke finne sin plass hos oss ettersom det ikke er en del
av vdart mandat». Det er altsa en generell felles enighet blant casebedriftene, Innovasjon Norge
og Skyfall Ventures om at det bade er viktig at oppstartsbedrifter har et baerekraftig fokus, og
at gkonomisk lgnnsomhet ma ligge i grunn for at prosjektet skal vaere berekraftig langsiktig:
«Om du vil ha en pavirkning pa beerekraft langsiktig, da ma du ogsa tenke pa det pkonomiske
perspektivet». Dette ser vi ogsa fra intervju med en annen informant: «Jeg tror man begynner a
komme dit at vi gjgr det ikke ngdvendigvis fordi det bare er det riktige a gjgre, men ogsa fordi

man har lyst til a gjpre det - at det gir mening pkonomisk».
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4.4 F4: Hvilken innflytelse har sentrale samarbeidspartnere pa hverand-

re til a opptre mer baerekraftig?

For & besvare det siste forskningsspgrsmalet, vil vi i denne delen av oppgaven trekke ut funn
om hvordan casebedrifter pavirker leverandgrer og kunder til a bidra i beerekraftsarbeidet. Flere
av informantene la vekt pa at det var viktig for dem a tenke barekraft i alt de gjgr, noe som ogsa

inkluderer relasjonene med kunder og leverandgrer.

4.4.1 Krav til leverandgrer om a opptre baerekraftig

Gjennom intervju med informantene kommer det frem at oppstartsbedriftene har tydelige for-
ventninger til sine leverandgrer, og at de ogsa stiller krav: «Alle leverandgrer blir stilt krav til —
i forhold til at vart produkt skal veere fullstendig transparent». Informanten beskriver at dersom
de skal kunne oppna malsettingen om a veare apne, er de avhengig av at ogsa leverandgrene
er det. Betydningen av apenhet understrekes ogsa av informant fra Empower som beskriver at
de maler pa barekraft helt ned pa individniva i prosjektene: «Vi mdler alle prosjektene, sa alle
leverandgrene ma levere i forhold til beerekraftsmdlene. Eksempelvis, CO2-reduskjon leveres
gjennom det produktet vi bygger. Men sa har vi krav i forhold til for eksempel kvinnelige ansat-
te, og hvilke kontrakter de bruker med tanke pa arbeiderne sine». Informanten beskriver hvor
viktig det er at disse kravene blir oppfylt av leverandgrene med tanke pa at det er en viktig del
av malene de har satt seg. Informanten fra Everfuel beskriver ogsa hvordan det er et mal for
virksomheten a kunne vise apent hvordan produktet deres er baerekraftig: «Det d kunne vise og
forklare kundene hvorfor man er beerekraftig er viktig. For eksempel, for et logistikkfirma som
vurderer hydrogen som et drivstoff gnsker vi a kunne vise at hydrogenet er gront og at det er
fremstilt pa en grgnn mate». Dette understgttes ogsa av informanten fra Aion: «En viktig ting
for en beerekraftig start-up, og som har veert viktig for meg, er a kjgre med apen bok for kun-
dene...Det viktigste er dpenhet, og at man tar med kunden pa en reise. Det ser jeg eksempelvis
at McDonald's verdsetter». Gjennom a male og kontrollere bade sin egen, og leverandgrenes
bidrag i verdiskapingen, forteller informantene at det kan bli lettere a dokumentere virksomhe-
ten ovenfor kundene, noe som er viktig for a lykkes: «Den viktigste suksessfaktoren for d lykkes
med en beerekraftig forretningsmodell er dokumentasjon for at det faktisk fungerer, bade at det
fungerer teknologimessig men ogsa at det fungerer forretningsmessig». En annen informant
forteller ogsa hvordan dokumentasjon av hele verdikjeden, inklusivt leverandgrenes bidrag, har

vert essensiell for a sikre at produktet er baerekraftig: « Hvis du skal ha en beerekraftig verdikje-
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de ma du ut a se alt. Jeg har eksempelvis veert ute pa fabrikkene for a se og kontrollere at de
ogsa driver beerekraftig. Her har jeg sett etter at de hverken har barnearbeid eller at de kaster

ting ungdvendig».

Pa bakgrunn av oppfatningen om at det er viktig a kunne bevise at verdikjeden til produktet
eller tjenesten er barekraftig, beskriver flere av informantene at de stiller tydelige krav til at
sine leverandgrer ogsa opptrer barekraftig. Griinder av Aion forteller at leverandgrene ma ha
et forhold til berekraftsmalene. Han beskriver at de gjennom sitt kundenettverk av store mar-
kedsaktgrer har en god posisjon til a stille krav: «Leverandgrene ma ogsa ta stilling til FNs
beerekraftsmal. Dersom de ikke gjor det, kan man til en viss grad pavirke. Om kunden ogsa har
en forestilling om at tingene skal lages beerekraftig sa kan jeg ga ned til leverandgren og si at
dersom du vil ha McDonalds eller NorgesGruppen som kunde sa ma du gjgre sann og oppfyl-
le disse kravene». Samtidig nevner ogsa informanten at ettersom de er et mellomledd mellom
leverandgr og de store kundene, ma de vurdere i hvilken grad de palegger leverandgrene krav:
«Det som er med den modellen vi har na er at vi eier ingen «assets». Det blir bare kjgpt inn som
«contract manufacturing». Det er jo en risiko der at man blir sett pa som et fordyrende ledd, og
at de som granulerer for oss gar rett til kunden og sier «om du kutter ut Aion kan du spare 15 %
eller noe i den duren»». Ogsa informant fra Nabobil stgtter opp under pastanden om at en stgrre
markedsmakt spiller en viktig rolle for hvilken grad man kan pavirke leverandgrer. Informanten
nevner fglgende i intervjuet: «Etterhvert som vi blir en mer etablert aktgr, og ogsa del av et
stgrre nettverk, sa er det klart at man har et stgrre ansvar. Men, ogsa stgrre makt i forhold til
hva man kan kreve av sine samarbeidspartnere eller leverandgrer». Informanten forklarer vide-
re at ettersom bedriften vokser vil selskapets kunder stille mer krav til Nabobil, og hvilke krav
Nabobil stiller til sine leverandgrer. Everfuel beskriver at de i stor grad styrer hele verdikjeden
selv. Likevel er de svert observante pa hvilke partnere de knytter til seg i sin virksomhet: « Vi
vil ikke knytte oss til en partner som benytter underbetalte ansatte og slike ting». Informanten
forteller videre at dette ogsa er et aspekt for a kunne overholde de hgye standardene i land de
opptrer i. Deres virksomhet er bygget pa at kunden skal kunne ha tillit til at produktet deres er
produsert pa en god og tillitsvekkende mate: «Nar du fyller et kilo med hydrogen som det star
Everfuel pd, skal man kunne gjgre det med god samvittighet. Det er et ngkkelaspekt ved var

virksomhet».
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4.4.2 Pavirkning av kunder til a opptre mer baerekraftig

Gjennom funn fra intervjuene er det en gjennomgangsmelodi at oppstartsbedriftene 1 mindre
grad stiller krav ovenfor kundene sammenlignet med leverandgrene. Informant fra Empower
forklarer fglgende pa spgrsmal om hvordan de gnsker a pavirke kunden: «Vi har satt en be-
grensing om at vi gnsker a veere rollemodeller, men vi gnsker ikke a veere predikanter. Slik at
mot kundene vare sa er det begrenset hva vi krever av dem». Ettersom oppstartsbedriften i slike
tilfeller er leverandgren, er dynamikken i relasjonen snudd: «Man ma gjgre alt man kan for a
ha kunden for livet» forteller en informant. Videre forteller informant fra Empower: «Jeg tror
ikke riktige maten d gjore det pa er a kreve at kunden skal fplge de standardene vi fplger i deres
bedrift, vi vil heller veere veldig gode rollemodeller. Det vi leverer skal i hvert fall veere i veldig
god standard. Sa far de se hvordan det fungerer. Nar vi gjor et prosjekt hos dem, sd haper vi de
motiveres selv til d ta den beslutningen». Pa den maten tar oppstartsbedriften pa seg en litt an-
nen rolle nar de selv er leverandgr i relasjonen. En annen informant beskrev ogsa at de ville vise
kunden at baerekraft kunne vere lgnnsomt: «Det er ingenting som tilsier at dersom man mdler
beerekraft vil inntjeningen ga ned. Alt vi viser derimot er at vist du fokuserer pa beerekraftsmdal

sa gker faktisk inntjeningen».

Griinderen 1 Aion, forklarer 1 sitt intervju at de aktivt sgker etter kunder som viser en tyde-
lig baerekraftig orientering: «Kravet til kundene er at de har en strategi som er tuftet pa FNs
beerekraftsmal. Det har altsa veert et krav fra min side at kundene har et bevisst forhold til FNs
beerekraftsmal og at de jobber med de. Jeg er ikke interessert i a jobbe med de som rett og slett
ikke bryr seg. Det vil ogsa veere vanskelig d selge inn da». Pa den maten stiller ikke oppstarts-
bedriften konkrete krav til kundene, men heller til utvelgelsesprosessen av hvilke kunder de
skal sikte seg inn mot. Ved at bade oppstartsbedriften og kunden begge har et aktivt forhold til
barekraft og berekraftsmal er det allerede et felles rammeverk hvor begge parter jobber mot de
samme malene. En slik felles ambisjon mot barekraft er ogsa noe Aion har opplevd som viktig
i relasjonene sine: «Jeg vil si det er avgjgrende at man har en felles ambisjon. Det gjor det ogsa
mye enklere a fa et godt samarbeid, ogsa med tanke pd a kunne utfordre etablerte sannheter

sammen».
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4.5 Oppsummering av empiriske funn
I denne delen har vi sammenfattet hovedfunn fra forskningsspgrsmalene og supplert med illust-

rative sitat. Dette er presentert i tabell 4.4.

Tabell 4.1: Samling av hovedfunn, supplert med illustrative sitat

Forskningsspgrsmal

Hovedfunn

Ilustrative Sitat

F1: Hva kjenneteg-
ner griindere som
fokuserer pa baere-

Et gjennomgéaende funn er
at griinderne har en person-
lig motivasjon om & bidra til
den berekraftige utviklingen

gjennom sin virksomhet.

«Hos oss er det ikke pengene som ligger i bakgrunn
i motivasjonen. Det er den fremdriften mot beerekraft-

smdlene vi har satt oss»

Samtlige informanter papeker
at det ma ligge en motivasjon
i & lykkes gkonomisk for a

vare berekraftig langsiktig.

«Dersom du gnsker d ha en langsiktig beerekraftig inn-

virkning, ma en ogsd ha det gkonomiske perspektivet»

Det a identifisere og treffe
trender i markedet er viktig
for & skape lgnnsomme lgs-

ninger.

«Tiden hvor Nabobil ble lansert var en tid hvor de-

lingspkonomi ble et skikkelig buzz-ord...»

Informantene beskriver egen
bransjeerfaring som sentral
for a identifisere muligheter
og utvikle berekraftige Igs-

ninger.

«Det vi sa var at det var nye marked og bedrifter som
kontaktet oss og gnsket solkraftverk, men det var ikke

noe interesse for a gjgre sa sma solkraftverk»

Et gjennomgaende funn er at
det er utfordrende a starte opp
berekraftige oppstartsbedrif-
ter. Det krever viljestyrke.

«Ndr man skal starte opp noe ma man ha guts»

«Det krever mer a sta med rak rygg og si at

man er beerekraftig»

kraft i sin opp-
start?
F2: Hvordan ut-

vikler berekrafti-
ge oppstartsbedrif-
ter mal og verdilgf-
te?

Ambisigse forretnings- samt
baerekraftsmal er gjennomga-

ende funn blant griinderne.

«...Vi har jo satt ganske store mdl i forhold til hva vi
skal levere bade med tanke pa CO2, arbeidsplasser og

kvinner i arbeid...»

En berekraftig oppstartsbe-
drift stammer fra en barekraf-

tig griinder.

«Jeg har aldri dyttet inn beerekraft i en allerede eksis-
terende strategi...Jeg tror det blir mye tyngre, for det
betyr jo i utgangspunktet at du skal endre kulturen i
det firmaet»

Det & tenke langsiktig med
tanke pa malsetninger blir an-
sett som et viktig aspekt.

«Det er viktig d ha et langsiktig perspektiv. Man ma

ha et 10 ars perspektiv. Kunne sta i det»
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F3: Hvordan far
bearekraftige opp-
startsbedrifter til-
gang til kapital?

Selv om det eksisterer mange
kilder til kapital for oppstarts-
bedrifter, kan det vaere utford-

rende & fa gjennomslag.

«Det er vanskelig. Na har det veert veldig «hypet»
pa bgrsen med grgnne energiselskaper, men det er i

utgangspunktet ikke sa veldig enkelt»

«Man mgter en lukket dor. Man kommer med
svevende tanker, men de vil se bunnlinje. Bankene

tenker risikoeksponering»

Dokumentasjon pa at konsep-
tet fungerer kan bidra med a
fa gjennomslag hos finansie-
ringskilder.

«Dokumentere at ting fungerer sd er det lettere a fa

banker og investorer inn»

Det er delte meninger om et
barekraftig fokus i virksom-
heten gker sjansen for gjen-

nomslag i en sgknadsprosess.

«Jeg oppfatter ikke at man far noen fordeler som en
start-up pa finansierings-siden om man driver med

beerekraft. Bankene tenker risikoeksponering»

«Ja og nei! Innovasjon Norge er jo et offentlig-
stotteprogram for etablering av enhver bedrift i
Norge. Beerekraftfokus/ikke-beerekraftfokus tror jeg

har veldig lite a si»

«Ja..his du har en grgnn profil, og det ikke
bare er noe du sier du har men du kan bevise det, da

har du bedre tilgang til finansiering»

Det er en generell oppfatning
om at oppstartsselskaper med
grgnne profiler vil lettere fa fi-

nansiering i fremtiden.

«Prioriteringsmessig internt hos oss vil dette med
beerekraft tillegges stgrre vekt»

«For beerekrafts-siden sa tror jeg at du har
noen regulatoriske tiltak som kommer til a vippe

investorer mer over i beerekraftskategorien...»

De finansielle midlene til-
gjengelig for oppstartsselska-
per er begrenset.

«Vi er ganske tydelige pa at vi har relativt lite pen-
ger til oppstarts finansiering. Det betyr at porten for

oppstartsbedrifter pa mange mdter er smal og trang»

Selv om barekraft blir ansett
som viktig, er det hovedsake-
lig en lgnnsomhetsvurdering
som er avgjgrende for finan-

sieringskilder.

«Var forretningsmodell er jo bygget pda at vi skal
generere bra avkastning. Sa da ma vi investere i ting
som gir bra avkastning. Beerekraft i seg selv er ikke

ngdvendigvis sann at det hjelper oss mot det mdlet»

«Rene filantropiske initiativer vil ikke finne sin
plass hos oss ettersom det ikke er en del av vart

mandat»
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F4: Hyvilken
flytelse har sentra-

inn-

le samarbeidspart-
nere pa hverand-
re til 4 opptre mer
baerekraftig?

Flere griindere beskriver at
det stilles krav om barekraf-
tig arbeid ogsa hos leverandg-

rene.

«Alle leverandgrer blir stilt krav til — i forhold til at

vart produkt skal veere fullstendig transparent.»

Apenhet og dokumentasjon
pa barekraft i hele verdikje-
den blir betegnet som viktig.

«En viktig ting for en beerekraftig start-up, og som har
veert viktig for meg, er d kjore en dpen bok for kunde-

ne...»

Informantene beskriver at det
a ha en god markedsposisjon
gjor det lettere & pavirke le-
verandgrene til 4 jobbe bare-
kraftig.

«Etter hvert som vi blir en mer etablert aktgr, og ogsd
del av et stprre nettverk, sa er det klart at man har et
stgrre ansvar, men ogsa stgrre makt i forhold til hva
man kan kreve av sine samarbeidspartnere eller leve-

randgrer»

Ovenfor kundene setter opp-
startsbedrifter i mindre grad
krav, men de vil likevel pavir-
ke ved a vare gode rollemo-
deller.

«Jeg tror ikke riktig mdten a gjgre det pa er a kreve
at kunden skal fplge de standardene vi fplger i deres

bedrift. Vi vil heller veere gode rollemodeller»
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S Analyse

For a besvare den overordnede problemstilling «Hvordan utvikles beerekraftige oppstartsbe-
drifter?» vil vi i dette kapittelet sammenligne, samt analysere, teori og funn opp mot de fire

forskningsspgrsmalene. Avslutningsvis oppsummeres analysen i figur 5.5.

5.1 F1: Hva kjennetegner griindere som fokuserer pa baerekraft i sin opp-

start?

I denne delen av masteravhandlingen vil vi analysere motivasjon og holdninger griindere har
for a utvikle barekraftige oppstartsbedrifter. Vi vil videre se pa kjennetegn ved griindere som
fokuserer pa barekraft i sin oppstart, og undersgke hvorvidt det stemmer eller avviker fra litte-

ratur.

Motivasjon og holdninger knyttet til beerekraftige oppstartsbedrifter
Fra litteraturen kommer det tydelig frem at det er krevende a utvikle en oppstartsbedrift, og de
fleste vil ikke lykkes (Bednar og TariSkovd, 2017). Med en tredelt bunnlinje liggende til grunn
blir det ogsa flere aspekter a ta hensyn til samt levere opp mot for baerekraftige oppstartsbedrif-
ter (Nygaard, 2019; Schlange, 2007). Funnene i denne studien tyder pa at berekraftige griindere
deler denne oppfatningen, og for a kunne sta i den krevende prosessen det er a starte opp en ny
virksomhet, beskriver informantene at deres egen motivasjon har vert sentral. Griinderne be-
skriver at det ligger mye motivasjon i a kunne bidra i den barekraftige utviklingen, og at deres
bidrag kan vere med pa a skape et baerekraftig samfunn. En slik motivasjon kan tyde pa at
griinderne har altruistiske holdninger (Patzelt og Shepherd, 2011). Samtidig er det ogsa tydelig
at baerekraftige oppstartsbedrifter utvikles med et mal om a kunne vokse, og informantene be-
skriver at ambisjoner om Ignnsomhet og gkonomisk vekst er sentralt i deres oppstartsbedrifter.
Flere av informantene uttrykker ogsa at dersom en bedrift skal ha mulighet til a bidra til en
barekraftig utvikling ma den ogsa vare lgnnsom og kunne vokse. Dermed blir lgnnsom drift
en av forutsetningene for at oppstartsbedrifter skal kunne bidra 1 den baerekraftige utviklingen.
Dersom bedriften ikke kan vokse, vil den heller ikke vare en oppstartsbedrift (Forbes, 2021).
Da griinderne beskriver at de motiveres bade av personlige gevinster, og det a bidra i samfunns-
utviklingen, kan «ikke-rene altruistisk holdninger» (Patzelt og Shepherd, 2011) vere passende

for & beskrive en barekraftig griinders motivasjon.
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I tillegg til personlige drivere beskriver Schlange (2007) at eksterne drivere ogsa pavirker griin-
derenes motivasjon. I teorien legger determinantene «market pull», «technology push» og «re-
gulatory push» til rette for baerekraftig entreprengrskap (Rennings, 2000). Fra funnene kan det
virke som om «market pull» er en viktig determinant for motivasjonen. Flere av informantene
beskriver at de i forkant av oppstart sa at forbrukerbehovene endret seg, og flere etterspurte
nye barekraftige lgsninger. Det & se at berekraftige lgsninger kan vere lgnnsomme i markedet
virker for mange a veare et avgjgrende «dytt» for & starte oppstartsbedrifter. Dette pa tross av
at det er en krevende prosess (Bedndr og TariS8kovd, 2017). Informanten fra Inaventa Solar la
imidlertid mer vekt pa hvordan ny teknologi var en sentral driver. Informanten forklarte at han
sa muligheter i teknologien dersom den kunne benyttes til konkrete formal. Dermed ble det opp
til bedriften a bevise at teknologien og lgsningen de introduserte faktisk fungerte, og pa mange
mater skape et behov for den i markedet. Det er interessant at ingen av casebedriftene spesifikt
la vekt pa regulatoriske endringer som motivasjon for a starte opp sin oppstartsbedrift. En infor-
mant opplevde faktisk myndighetenes reguleringer som for innsnevrende, og som en utfordring
for a lykkes med bedriften. Det kom frem i intervjuet at myndigheter fokuserer pa spesifikke
lgsninger og teknologier, og dermed stenger dgrer for andre Igsninger som leverte den samme

funksjonen.

Ettersom flertallet av griinderne beskriver markedets holdninger til barekraft som en driver
for a starte opp, kan funnene tyde pa at dette er den mest sentrale av de eksterne driverne for
barekraftige oppstartsbedrifter. Dette kan umiddelbart vere litt overraskende med bakgrunn i
at Rennings (2000) beskriver at en driver alene ikke er sterk nok for a drive barekraftige in-
novasjoner. En forklaring kan vare at oppstartsbedriftene i denne studien i hovedsak leverer
barekraftige produkter, fremfor & utvikle baerekraftige prosesser. Forskning har vist at produkt-
innovasjoner er betydelig pavirket av «market pull», mens prosessinnovasjoner pa sin side er i
stgrre grad drevet av «regulatory push» (Cleff og Rennings, 1999). Inaventa Solar som beskri-
ver at ny teknologi var den viktigste motivasjonsdriveren for a starte oppstartsbedriften, vil ogsa
uunngaelig vere drevet av holdninger i markedet. Som de selv beskriver, vil de bruke solfan-
gerteknologien for a levere miljgvennlig oppvarming. Markedets behov for mer miljgvennlig
energi er dermed ogsa en motivasjonsdriver for a realisere teknologien. Samtidig kan det ogsa
diskuteres om et «regulatory push» ogsa er en indirekte driver for baerekraftige oppstartsbedrif-
ter. Cleff og Rennings (1999) beskriver at myndigheters reguleringer er den sentrale drivende

faktoren for barekraftige prosessinnovasjoner. Slike reguleringer blir derfor viktig for at andre
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store aktgrer utvikler sine forretningsmodeller for & gjgre produksjonen av sine produkter mer
barekraftig. De store aktgrene vil da veere pa utkikk etter barekraftige produkter eller tjenes-
ter de kan «plugge pa» sine egne verdikjeder. P4 den maten vil behovet hos de store aktgrene,
som flere av casebedriftene handler med, endre seg. Dette medfgrer da at markedet drar i en

baerekraftig retning.

Identifisere og folge trender knyttet til beerekraft
Som litteraturen beskriver er entreprengrskap definert som a oppdage og utnytte lgnnsomme
muligheter (Hanohov og Baldacchino, 2018). Disse profitable mulighetene er i tradisjonelle
forretningsmodeller kjennetegnet ved at de skaper verdi for bedriften selv og dens kunder (Ny-
gaard, 2019), mens i bearekraftige forretningsmodeller er fokuset pa alle interessenter, ogsa
miljg og samfunn (Geissdoerfer mfl., 2018). Det medfgrer at baerekraftige griindere har sjansen
til a oppdage profitable muligheter de kan utnytte bade for egen gkonomisk vinning, men ogsa
for miljget og andre samfunnsforhold (Patzelt og Shepherd, 2011). For a starte opp barekraf-
tige oppstartsbedrifter er dermed griinderens evne til & se og utnytte mulighetene sentral. Det
er interessant at nesten alle griinderne 1 denne studien oppdaget sine respektive muligheter for
entreprengrskap gjennom sin tidligere arbeidserfaring. Flere hadde jobbet i bransjen i mange ar.
Der hadde de oppfattet holdninger og trender i markedet som talte for at baerekraftige 1gsnin-
ger var etterspurt. Dette samsvarer ogsa med litteraturen hvor Hanohov og Baldacchino (2018)

beskriver kunnskap om markedet som en kritisk faktor for & oppdage mulighetene.

Pa en annen side beskriver Patzelt og Shepherd (2011) kunnskap om miljg og sosiale forhold
som en viktig variabel for a gjenkjenne muligheter for barekraftig entreprengrskap. Gjennom
datainnsamlingen gir ikke informantene inntrykk av at de har en slik inngaende kunnskap. Li-
kevel har mange en grundig forstaelse av sin egen bransje, og de kan se hvordan barekraftige
produkter og tjenester kan utformes for & utvikle bransjen. En forklaring kan dermed vere at
en griinder ikke ngdvendigvis behgver kunnskap om miljg og sosiale forhold generelt. Det er
derimot avgjgrende at griinderen har kunnskap om hvilke sosiale og miljgrelaterte utfordringer
som er knyttet til den spesifikke bransjen Igsningen er beregnet for. P4 den maten er kunnskapen
griinder har om sektoren og markedssegmentet mest sentral. Likevel, for a kunne se muligheter
og utvikle lgsninger, er griinderen avhengig av a ogsa forsta barekraftige utfordringer i den

aktuelle sektoren Igsningen er ment for.

Ut ifra funnene er det vanskelig & avgjgre hvor viktig det med erfaring fra entreprengrskap for
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a kunne identifisere og utnytte barekraftige muligheter. Enkelte av informantene beskriver at
de i forkant hadde god kjennskap til det a starte opp, mens andre beskrev at de startet opp som
relativt ferske. Med bakgrunn 1 at Hanohov og Baldacchino (2018) beskriver denne erfaringen
som viktig, da den fasiliterer hele prosessen med a oppdage og utnytte baerekraftige muligheter,
var det overraskende at det ikke kom tydeligere frem blant informantene. En sammenheng som
likevel er verdt a undersgke narmere er hvordan informanten fra Inaventa Solar tidligere har
startet opp flere andre oppstartsbedrifter. Han var ogsa den eneste som understrekte hvordan
«technology push» var den sentrale driveren. Det kan indikere at erfaring med entreprengrskap
er viktigere for griindere hvor innovativ teknologi er den sentrale driveren. En grunn til dette kan
vare at ved innovasjon som fglge av endringer i markedet kan lgsningen gjerne oppsta som en
felge av markedets endrede behov. Ved teknologidrevne innovasjoner formes Igsningen fra den
nye teknologien. For a realisere teknisk innovative produkter ma de kommuniseres og forklares,
og griinderen ma klare a overbevise markedet om at det er noe de trenger. Dette underbygges
ogsa av informanten fra Inaventa Solar, som beskriver det & dokumentere at produktet fungerer,
bade funksjonelt og forretningsmessig, er den viktigste faktoren for a lykkes. I slike tilfeller
vil erfaring fra entreprengrskap, kommersialiseringer og markedsfgring vare gull verdt for a

oppdage, og ikke minst a utnytte profitable muligheter.

Viljestyrke og pagangsmot
Funnene i denne studien viser at viljestyrke og pagangsmot er kjennetegn hos barekraftige
griindere. Da bade griinderne selv og litteraturen (Bednar og TariSkova, 2017) beskriver det a
starte en oppstartsbedrift som svert krevende, kan det argumenteres for at griindernes pagangs-
mot er essensielt for klare & «sta i det». Griinderne er klar over at det krever mye arbeid, og at
en ma veare villig til a legge ned mye innsats. Dersom en oppstartsbedrift skal klare a levere
med hensyn til den tredelte bunnlinjen (Nygaard, 2019), ma den ogsa planlegge og legge til
rette for at de kan levere barekraftig verdi helt fra startfasen. Dermed ma griindere som gnsker
at bedriften skal bidra til en barekraftig utvikling ogsa ivareta miljgrelaterte og sosiale behov i
utformingen. Dette kan vare krevende i seg selv da griinderen ikke da kan ta «strake veien mot
mal», men heller ma gjgre ngye avveiinger av hvordan bedriften kan ivareta alle interessenters
behov. Pa den maten kan kombinasjonen av at det er utfordrende a starte en oppstartsbedrift, og
at alle interessenters behov skal ivaretas, veere en grunn til at pagangsmot er ekstra ngdvendig

ved barekraftige oppstartsbedrifter.
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Kreativitet
Enkelte av informantene beskrev ogsa hvordan de hadde en «prgve og feile»-mentalitet til sine
ideer, fremfor & bruke lang tid pa a fa til noe perfekt. Slike utsagn kan tyde pa at barekraftige
griindere er kreative og velger a teste ut sine ulike ideer fgr de forkaster dem. Det er logisk a
tenke at dette ogsa henger sammen med griinderens pagangsmot, hvor man ma tgrre a prgve og
feile, for sa a prgve pa nytt igjen. Det kan ogsa tenkes at en av grunnene til at informantene har
en slik mentalitet er det store behovet for berekraftige l¢sninger 1 markedet. I et marked hvor
etterspgrselen er gkende etter barekraftige lgsninger (NHO, 2020; Natural Marketing Institute,
2018), er det viktig a veere tidlig ute for a skaffe seg en god markedsposisjon. I kombinasjon med
at bade behovene og teknologien er i rask endring kan det virke som om griinderne opplever en
kreativ mentalitet, hvor mange ideer blir utviklet og prgvd ut, som best for a lykkes. I tillegg
vil et marked hvor etterspgrselen er stor, mens tilbudet er begrenset, uunngaelig frembringe
konkurrenter (Porter, 2007). Med mange sma aktgrer som kjemper om den samme posisjonen

vil det legge ytterligere press pa a vare fgrst ute.

5.2 F2: Hvordan utvikler beerekraftige oppstartsbedrifter mal og verdi-
lofte?

Dette kapittelet vil vare todelt. I den fgrste delen vil vi se pa griinderens egne oppfatninger
av malsettinger og ambisjon knyttet til baerekraft, og se hvorvidt dette samsvarer med kjent
litteratur. I den andre delen vil vi ga neermere inn pa hvordan oppstartsbedriftens mal pavirkerer

forretningsmodellen, og hvordan de leverer verdi.

5.2.1 Malsettinger for beerekraftige oppstartsbedrifter
Mal som settes for barekraftige nyetableringer viser seg a vare nert relatert til kjennetegn
ved griinder selv da personlige verdier ofte er reflektert i oppstartsbedriftens malsettinger og

strategier. Dette vil bli diskutert videre.

Betydningen av a balansere mellom gkonomiske-, sosiale- og miljorelaterte mal
Det a sette malsettinger for hva en virksomhet skal oppna er et viktig aspekt i enhver virksomhet.
Malene sier noe om hva virksomheten gjgr, hvorfor de eksisterer og hva de gnsker a oppna.
De styrer atferd, setter retning og pavirker ytelsesniva. Gjennom denne studien kommer det
frem at flere griindere vektlegger sosiale og miljgrelaterte mal i sine oppstartsbedrifter. Likevel

poengterer samtlige av griinderne betydningen av a sette gkonomiske mal for hva virksomheten
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skal oppna. Informant fra Inaventa Solar forklarer at selskapet er laget for a bidra positivt, men

at de ikke vil kunne bidra om forretningsmodellen ikke fungerer.

Flere av griinderne setter mal som gar pa flere dimensjoner. For eksempel, informant fra Ina-
venta Solar forklarer i sitt intervju at de har satt bade miljgrelaterte mal, gkonomiske mal og
sosiale mal i sin virksomhet. Det a sette mal som bade gar pa gkonomiske faktorer, men ogsa
sosiale- og miljgrelaterte mal har bakgrunn i den tredelte bunnlinje (Nygaard, 2019). Dette gjgr
at en oppstartsbedrift opparbeider en mer helhetlig baerekraftig profil ved a balansere de ulike
dimensjonene. Vi kan ogsa se hvordan den tredelte bunnlinjen er implementert i Empower New
Energy sine mal. Der har eksempelvis mal knyttet til kvinner i arbeid, arbeidsplasser og CO?2.
Det er ogsa gjennomgaende at nyetableringene har hgye ambisjoner for hva virksomheten skal
oppna. Malene hjelper da med a sette kurs og retning for hva som ma gjgres for a komme til
denne ideelle posisjonen; noe konkret a jobbe mot. Malene tjener som inspirasjon og motiva-
sjon internt i selskapet. Dette tyder pa at det a ha felles forstaelse av malene man jobber mot har

stor betydning for oppstartsbedrifter.

En beerekraftig oppstartsbedrift stammer fra en beerekraftig griinder
Et interessant funn fra denne studien er sammenhengen mellom de personlige holdningene til
griinder selv og malsettinger som utarbeides for virksomheten. For mange griindere er det ikke
i hovedsak et gnske om a bli rik som styrer malene, men et gnske om a skape noe, autonomi
og det a bidra med utviklingen av samfunnet. Dette er noe vi ogsa kan se i litteraturen om sma-
og mellomstore bedrifter (Toledo-Lopez mfl., 2012). Griinder av Aion forklarer i sitt intervju at
han ikke har hatt noe behov for a leve et veldig ekstravagant liv, men at man ma ha dette med
lidenskap i ryggraden. Samtlige av informantene papeker at gkonomiske mal er sentrale for
virksomheten, men ikke ngdvendigvis de malene som styrer. Dette handler i bunn om hvordan
griinder definerer suksess. Det er nettopp dette som driver motivasjonen, styrer malsettinger
som settes for virksomheten og hvilke strategier som utarbeides for & na malene. Dette ser
vi eksempelvis fra intervju med griinder av Empower New Energy som forklarte at det a se

hvordan de bidrar positivt er en viktig del av det de gjor.

Malsettingene sier altsa noe om hva bedriften skal oppna, mens strategien skal legge til rette
for at virksomheten nar disse malene. Det er viktig at mal og strategi er tilpasset verdiene til
selskapet. Som forklart av informant fra Empower, vil det vere krevende & implementere bare-

kraft i en allerede eksisterende virksomhetsstrategi. Informanten argumenterer for at berekraft
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burde vere integrert i selskapet fra starten av. Organisasjonskultur er et dypt innebygget feno-
men, og det a endre en allerede eksisterende bedriftskultur er svart krevende (Schein, 2010).
En antagelse er at bedrifter som har integrert barekraft fra starten av lettere vil kunne na ma-
lene, sammenlignet med en bedrift som implementerer barkraftige mal etterhvert. De vil, etter
informant fra Empower sin mening matte endre kulturen i selskapet, noe som er krevende og

vil ta lang tid.

Griinder har en sentral rolle i oppstartsbedrifter, noe som gjgr at malsettinger, beslutninger og
strategier i stor grad blir pavirket av griinder selv (Tomczyk mfl., 2013; Kotey og Meredith,
1997). I trad med litteraturen, viser funnene at flere griindere styres av de ikke-gkonomiske ma-
lene. Eksempelvis, dersom oppstartsbedriften ble etablert med en ambisjon om a bidra til den
barekraftige utviklingen, vil barekraft med stor sannsynlighet vere inkorporert 1 hele virksom-
heten. Et godt eksempel her er hvordan Aion har utformet sin virksomhet. Der stilles det krav til
at bade produkter, leverandgrer og ansatte bidrar i beerekraftsarbeidet. Her er det altsa baerekraft
pa alle niva i virksomheten, i krav og forventninger, i malsettinger, i visjonen og strategien. Alt

fordi griinder selv styres av en motivasjon for a bidra i den barekraftige utviklingen.

Betydningen av langsiktig mal for beerekraft
I tillegg til a se pa hva som ligger bak malsettingene til nyetableringer, ble det undersgkt tids-
perspektivet griindere opererer med nar de setter malsettinger for virksomheten. Mal kan enten
vare mer av kortsiktig natur som har i hensikt a innhente raske gevinster, eller mer langsiktige
som ofte er mer ambisigse og setter retning for virksomheten i det store bildet. Gjennom in-
tervju med de ulike oppstartsbedriftene kommer det frem at samtlige griindere jobber med et
langtidsperspektiv. Dette innebzrer mal som er satt for de neste 10 arene. Flere informanter pa-
peker at slike store og langsiktige mal bidrar til 4 sette ambisjonsnivaet til nyetableringen. Dette
kan ogsa veare tett knyttet til at oppstartsbedrifter har vekstambisjoner. Som vi ser fra funn er
det gjennomgaende a sette langtidsmal, noe en kan anta er basert pa at baerekraft fgrst de siste
arene blitt mer fremtredende. Det vil si at de barekraftsrelaterte malene som settes i dag ma ha
en lengre tidsramme enn finansielle mal. Eksempelvis Nabobil som skal ha Ignnsom drift innen
2021 versus Aion som har barekraftsmal i et 10 ars perspektiv. Et slikt langtidsperspektiv er
i trad med selve definisjonen av barekraftig utvikling som omhandler fremtidige generasjoner

(Brundtlandkommisjonen, 1987).

Da en baerekraftig griinder selv har en sa stor innflytelse pa hvilke type mal, ambisjoner og stra-
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tegier som utarbeides for virksomheten, er det stor sannsynlighet for at dette videre vil pavirke
maten oppstartsbedriften skaper og leverer verdi til sine kunder. Dette vil vi se pa nermere i

den neste delen av dette kapittelet.

5.2.2 Berekraftige verdilgfter i oppstartsbedrifter

Fra funnene ser vi tydelig at oppstartsbedriftenes verdilgfte gjenspeiler malsettingen om a bidra
til den baerekraftige utviklingen. Oppstartsbedriftenes produkter og tjenester leverer verdi til fle-
re interessenter enn bare kunden og bedriften selv, i trad med Boons og Liideke-Freund (2013)
sin definisjon av barekraftige verdilgfter. Eksempler pa dette er hvordan produktene til Inaven-
ta Solar, Everfuel og Empower New Energy leverer miljgvennlig energi. I tillegg vil Nabobils
bildelingstjeneste bidra til a redusere behovet for nye biler, og frigjgr areal i tettbygde omrader.
Det er samtidig interessant at informantene tydelig beskriver hvordan ogsa forretningsmodelle-
ne er bygget opp med et fokus pa a bidra til den barekraftige utviklingen. Gjennom blant annet
trygge arbeidsplasser og effektiv bruk av materialer leverer barekraftige oppstartsbedrifter so-
sial og miljgrelatert verdi, ogsa i skapningen av produktene. I den forstand leveres det verdi for

flere interessenter gjennom produktet selv, og maten det er fremstilt pa.

Likevel understrekes det blant ulike informanter at produktene ogsa skal vere billige, funksjo-
nelle og av god kvalitet. Dette tyder pa at de mer tradisjonelle kundebehovene ogsa vektlegges.
Ettersom informantene ogsa beskriver en malsetting om a veare lgnnsom, virker det logisk at
deres verdilgfte i tillegg ma dekke kundens forventninger. Informantene indikerer at det fgrst
og fremst er gjennom salg og kontrakter med kunder at de sikrer seg gkonomiske verdier. Dette
medfgrer at bedriftene ma klare a balansere alle interessenters behov for a lykkes med en baere-
kraftig forretningsmodell, noe ogsa Bocken mfl (2014) beskriver. Dersom forretningsmodellen
ikke ivaretar miljgrelaterte og sosiale hensyn vil den ikke bidra i den barekraftige utviklingen,
og dersom den ikke dekker kundens behov vil den ikke veere i stand til a sikre gkonomiske ver-
dier. Det er imidlertid interessant at oppstartsbedriftene beskriver at a levere barekraftig verdi
ikke gar pa bekostning av den verdien de leverer til kunden, snarere tvert i mot. Flere griinde-
re forteller at kundene faktisk etterspgr barekraftige produkter og tjenester. Det innebarer at
den miljgrelaterte og sosiale verdien bedriften leverer ogsa er verdifull for kundene. Bedrifte-
ne behgver dermed i mindre grad a gjgre avveiinger av interessentenes behov som Boons og
Liideke-Freund (2013) beskriver. Verdien levert til miljget og samfunnet sammenfaller altsa

med verdien som leveres til kundene. Da salg til kundene sikrer gkonomisk verdi for bedriften,
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er det med pa a gjgre bedriften lgnnsom. Derfor, gjennom et verdilgfte som leverer verdi til flere

interessenter, kan oppstartsbedriftene ogsa na malsettingen om a gkonomisk vekst.

5.3 F3: Hvordan far bezerekraftige oppstartsbedrifter tilgang til kapital?

Finansiering er et kritisk steg i etableringen av nye satsninger. Vi vil i denne delen av oppga-
ven diskutere, samt analysere oppfatninger fra griindere, Skyfall Ventures og Innovasjon Norge.
Videre vil det vurderes hvorvidt disse oppfatningene stemmer eller avviker fra kjent litteratur.
Denne delen vil vare todelt, og i den fgrste delen vil det fokuseres pa investorer som kilde til
kapital. Her vil vi trekke inn oppfatningene fra griindere, informant fra Skyfall Ventures samt
kjent litteratur om investorers krav, forventinger og holdninger mot investering i barekraftige
nyetableringer. I den andre delen vil vi diskutere offentlige stgtteordninger som finansierings-
kilde. Griindernes oppfatninger sammenliknes her med de fra Innovasjon Norge, og videre ana-

lyseres dette opp mot teori.

Nyetableringer spiller en sentral rolle i utviklingen av gkonomi og samfunn, og de star for 2
av 3 nye arbeidsplasser (MIT REAP, 2017). Det er dermed viktig at det bygges en kultur for
entreprengrskap i Norge. Maten vi gjgr dette pa er a tilrettelegge for suksess av nye virksom-
heter ved a tilby gode kilder til finansiering, da utilstrekkelig med kapital er en av de vanligste
arsakene til at oppstartsbedrifter mislykkes (Garg og Shivam, 2017). I Norge har vi mange ulike
finansieringskilder for oppstartsbedrifter. Likevel viser funn fra intervju med informantene at

det er utfordringer knyttet til finansiering.

5.3.1 Investorer som kilde til finansiering

A tilegne seg oppstartslan fra banker, eller innhente kapital fra investor, er ingen enkel affere.
Banker og investorer er opptatt av risiko, og i litteraturen blir oppstartsbedrifter ofte karakteri-
sert som hgyrisikosatsninger (Mustapha og Tlaty, 2018). Dette inneberer at det kan bli krevende
a fa gjennomslag. Dette ser vi ogsa i funn fra intervju med informanter fra oppstartsbedriftene,
hvor samtlige av informantene forklarer at man mgter en lukket dgr. Banker tenker sikkerhet og
risikoeksponering. En informant forklarer ogsa at nar det gjelder investorer sa er det en maling i
forhold til risiko og avkastning. Fra kjent litteratur vet vi at risiko og avkastning gar hand i hand
med hverandre. Det vil ikke vaere mulig a oppna eksepsjonelle avkastninger uten a ta betydelig
risiko (Malkiel og Xu, 1997). Det vil si at investorer er villig til a ta risiko, men da ma de ogsa

fa en avkastning som reflekterer dette. Som informant fra Skyfall Ventures selv forklarer er ri-
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sikoprofilen til selskapene de investerer i stor, noe som betyr at flesteparten ikke kommer til a
lykkes. Dette er imidlertid en karakteristisk risikoprofil for den type selskaper Skyfall Ventures
investerer i. Informanten beskriver at det kun er en liten handfull som genererer all avkastning.
Som vi ser i litteraturen er det de selskapene som klarer & overbevise investor om potensialet
og mulighetene som klarer a trekke inn kapital (Garg og Shivam, 2017). Dette ser vi ogsa blant
oppstartsbedriftene hvor en informant forklarer at det a fa prosjektet opp, og dokumenterer at
det fungerer, vil lettere kunne gi finansiering fra banker og investorer. Men blir likevel et pa-
radoks, da oppstartsbedriftene er i en fase hvor de kritisk trenger kapital, men ofte ikke har
kommet langt nok til a vise serlige resultater. Dette kan medfgre vanskeligheter med a skaffe
ekstern finansiering, eksempelvis fra investorer (Van de Ven, 1993; Lindholm-Dahlstrand og

Cetindamar, 2000; Zimmerman og Zeitz, 2002).

Har bceerekraftige oppstartsbedrifer en bedre sjanse for a fa kapital fra investorer?
Bade eksisterende virksomheter og nyetableringer opplever i dag et gkt press til a agere pa de
samfunns- og miljgrelaterte utfordringene. Barekraft har blitt et «buzzord» 1 dagens samfunn,
og flere virksomheter velger en mer grgnn profil. Bade pa bakgrunn av strategiske beslutnin-
ger, men ogsa basis av etikk. En antagelse vi hadde i forkant av studien var at barekraftige
oppstartsbedrifter ville lettere ha sjanse til a tilegne seg oppstartskapital. En av informantene
fra oppstartsbedriftene forklarte i sitt intervju at han ikke oppfatter at man far fordeler pa fi-
nansieringssiden ved en barekraftig profil, da banker og investorer tenker pa risiko. Dette er
ogsa i trad med utsagn fra investor i Skyfall Ventures som selv forklarer at deres forretnings-
modell er basert pa at de skal kunne generere god avkastning. Det betyr da at de investerer i
virksomheter som vil kunne skape en god avkastning, uavhengig av om de har en barekraftig
orientering eller ikke. De fleste bedriftsledere forstar at virksomheter spiller en sentral rolle i a
takle de sosiale og miljgrelaterte utfordringene vi na star ovenfor. Men, flere mener samtidig at
det a tenke baerekraft i investeringene vil kunne stride imot aksjonarenes gnsker (Eccles og Kli-
menko, 2019). Inntrykket er at flere ledere av store investeringsselskap uttrykker na en gkende
interesse for berekraft, men at det ikke har blitt integrert nok inn i investeringsmiljget helt enda.
Det betyr at selv om det er en vekket interesse for barekraft, er det fgrst og fremt det gkonomis-
ke perspektivet som blir evaluert i en vurdering av en investering (Eccles og Klimenko, 2019).
Informanten fra Skyfall Ventures forklarer at barekraft ikke ngdvendigvis hjelper dem med a
na malsettingene satt for virksomheten. Det er derfor de ikke tar utgangspunkt i baerekraft nar

de skal investere i et prosjekt. Om det er gkonomisk Ignnsomt, og samtidig har en grgnn profil,
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vil det bare vaere en fordel. Informanten fra Skyfall mener likevel at det er feil a ta utgangspunkt
i a investere i baerekraft, kun for berekraftens skyld. Det blir mer som a investere i en non-profit
organisasjon. Det ma altsa vare et lgnnsomt prosjekt for at de skal investere, uansett hvor «bra»

det er for verden eller for samfunnet.

Bearekraft har blitt en av de mest signifikante trendene de siste arene, og ettersom begrepet
har fatt en gkning i popularitet, har det begynt a bli svert lgnnsomt a investere i baerekraftige
virksomheter. Clark mfl. (2015) kommer frem til at det vil vaere nyttig for bade investor og
virksomheter a inkludere barekraftsorientering i beslutningsprosessene fremover med hensyn
pa gkonomisk lgnnsomhet. Resultater fra forskningen viser ogsa at god barekraftig praksis
reduserer selskapets kostander og det resulterer i bedre operasjonelle resultater (Clark mfl.,

2015). Dette tyder pa at det ligger god gkonomi i det a vaere barekraftig.

Samtidig ble det undersgkt hvordan, og pa hvilken mate, investorers syn pa bearekraft kom til
a endre seg fremover. Jo mer populert temaet baerekraft blir, jo mer lgnnsomt vil det vaere for
investorer a investere i baerekraftige selskap. Men, det er likevel de ferreste som kun investerer
pa basis av «barekraft». Samtlige av informantene har en oppfatning om at kapitalinnhentin-
gen vil bli enklere fremover for barekraftige oppstartsbedrifter. Dette er i sammenheng med at
det apner seg gode muligheter for investeringer med gode avkastninger. Litteraturen beskriver
ogsa en bemerkelsesverdig sammenheng mellom gkonomisk ytelse og barekraft (Clark mfl.,
2015), og det stgtter opp griindernes utsagn om fremtidsutsiktene. Investor fra Skyfall Ventures
poengterer 1 intervjuet at det etter hvert vil komme regulatoriske tiltak som vipper investorer
over 1 barekraftskategorien. En av griinderne forklarer i intervjuet at det har blitt en forventning
fra investorer at man tenker pa barekraft, men at et barekraftig fokus ikke er nok i seg selv.
Det er de virksomhetene som klarer a vise at de bade er lgnnsomme og barekraftige som vil
kunne fa stgrst oppmerksomhet hos investorer fremover. Dette stgttes ogsa gjennom funn fra
intervju med Skyfall Ventures som forklarer at man na begynner a se potensiale, og at bade
investorer, ansatte og kunder na gnsker at det aktuelle selskapet er barekraftig. Dette blir da
en ytterligere motivasjon i tillegg til gkonomi. Som Skyfall Ventures forklarer blir baerekraftige

oppstartsbedrifter en «vinn-vinn» bade for investorer og samfunnet generelt.

5.3.2 Finansiering fra virkemiddelapparat
Offentlige stgtteordninger spiller en sentral rolle i nasjonal vekst og samfunnsutvikling da de

gjor det mulig for griindere a finansiere innovative og nytenkende oppstartsbedrifter (Lindholm-
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Dahlstarns and Klofsten, 2002; Comission of the European Communities, 2005). Det er pa
ingen mate en garanti for suksess, men da mangel pa finansiering er en av de stgrste fallgruvene
for oppstartsbedrifter vil et tilbud om radgivning, finansiering og annen stgtte bidra med a gke

sjansen for a overleve.

Begrenset med midler gjor at kravene blir hoye
I Norge settes det av store offentlige belgp til utvikling av samfunnet gjennom nytenkende sats-
ninger. Fra Forskningsradets egne nettsider blir det forklart at de arlig investerer 11,4 milliarder
i innovasjons- og forskningsprosjekt, pa vegne av regjeringen (Forskningsradet, 2019). Ogsa
gjennom kilder fra Enovas egne kanaler beskrives det at de investerer over 2 milliarder kroner
hvert ar for a bidra med a bygge morgendagens grgnne Norge (Enova, 2021). Samtidig viser
det seg fra intervju med oppstartsbedriftene at samtlige av informantene opplever innhenting av
kapital som krevende, selv med mange tilbud tilgjengelig. Dette er ogsa noe informant fra Inno-
vasjon Norge selv papeker i intervjuet, og forklarer at det er begrenset med midler tilgjengelig.
Det medfgrer at kravene blir hgye, og inngangsporten trang. Formalet til Innovasjon Norge
er a bidra til barekraftig vekst, samt eksport for neringslivet, ved a tilby stgtte. Eksempelvis
gjennom radgivning og finansiering til nyetableringer i Norge (Innovasjon Norge, 2021a). Som
oftest er inngangsporten for a fa finansiering at bedriften kan beskrive at den skaper noe nytt,
ikke bare i norsk sammenheng, men ogsa internasjonalt. De ma sette en ny bransjestandard.

Dette er noe informant fra Innovasjon Norge selv papeker i intervjuet.

Seleksjonsprosess - avslag eller giennomslag?
Norrman og Klofsten (2008) beskriver et kunnskapshull i litteraturen som omhandlet hvorfor
enkelte nyetableringer far gjennomslag hos offentlige stgtteordninger, mens andre far avslag.
Dette er et spennende tema som er relativ lite utforsket. I nyetableringers oppstartsfase kommer
motiverte griindere ofte med hgyt svevende tanker og ideer, men ikke noe handfast a vise til.
Det er dermed interessant a se pa hvilke seleksjonskriterier offentlige ordninger benytter seg
av nar de skal velge prosjekt a stgtte, og hvordan de sikrer tilstrekkelig med kompetanse for a
vurdere prosjektene pa en rettferdig mate. Informant fra Innovasjon Norge forklarte at de gjor
flere tiltak for a sikre at de har den ngdvendige kompetansen. Ofte involverer de flere personer
internt som har spisskompetanse pa spesifikke omrader. Om man ikke har de tilgjengelig, ma de
sette seg inn i tematikken, stille spgrsmal til sgkeren, og andre relevante personer. Informanten

papeker at taushetsplikt er viktig for Innovasjon Norge. Det vil dermed veare uaktuelt a innhen-
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te kompetanse utenfor organisasjonen, med mindre det er godkjent av sgkerne. Dersom det er
snakk om betydelige belgp, det vil si fra 4 millioner kr og over, setter Innovasjon Norge sam-
men et radgivende panel hvor eksterne eksperter blir hentet inn til et mgte hvor sgkeren ogsa
er til stede. Her vil det vaere muligheter for presentasjon av virksomheten og spgrsmal. Pa bak-
grunn av dette vil panelet gjgre en vurdering av prosjektet eller virksomheten. Som informant
fra Innovasjon Norge selv papeker er finansineringmidlene for nyetablering begrenset, noe som
gjor at ikke alle vil fa gjennomslag. Det betyr at det settes spesifikke kriterier og forventinger
til oppstarstsbedfiftene. I litteraturen papekes det at nar en stgtteordninger skal velge ut hvilke
prosjekter som far finansiering, blir det fokusert pa griinderen selv og ideen (Norrman og Klof-
sten, 2008). Eksempelvis ser Innovasjon Norge etter griindere som har ambisjoner om & skape

verdier gjennom innovative forretningsideer (Innovasjon Norge, 2021b).

Innovasjon Norge har heller ikke mulighet til a gi stgtte til prosjekter som kan fgre til uheldig
konkurransevridning. Innovasjonsgraden av prosjektet blir derfor ansett som sentralt i seleksjo-
nen av sgknader. Begrunnelsen for dette er at det kan forsvare hvorfor en aktgr far finansiering,
mens en annen far avslag, nar de opererer i samme marked. Andre seleksjonskriterier er en for-
ventning om at den aktuelle virksomheten selv stiller med tilstrekkelig egenkapital til & fullfgre
finansieringen av det de har mottatt stgtte for. Dette er et viktig poeng da det ikke er interes-
sant a investere i et prosjekt som uansett ikke har nok kapital til & gjennomfgres. Dette blir satt
som et minimumskrav, og en nyetablering vil ikke motta stgtte uten at egenkapital kan doku-
menteres. Tidligere forsking av Norrman og Klofsten (2008) viser ogsa at industrisektoren som
den aktuelle oppstartsbedriften opererer i, direkte kan pavirke muligheten for a motta stgtte fra
ulike ordninger. Forskningen viser at det er en signifikant forskjell i suksessratene mellom be-
drifter i ulike bransjer nar det gjelder gjennomslag pa sgknader om finansiering. Bedrifter innen
data og IT viste seg a ha de hgyeste suksessratene, samtidig som de mottar de hgyere belgp,

sammenlignet med andre bransjer (Norrman og Klofsten, 2008).

Bceerekraft - Spiller det noe rolle?
I litteraturen beskrives det at da beerekraft har blitt mer populart de siste arene, har ogsa baere-
kraftige virksomheter blitt mer Ignnsomme (Norrman og Klofsten, 2008). Likevel, selv om et
prosjekt, eller en nyetablering, har en sterk barekraftig profil er det fgrst og fremst satt forvent-
ninger til gkonomisk lgnnsomhet. Dette er noe som kommer tydelig frem gjennom intervju med

Innovasjon Norge. Oppstartsselskaper ma fgrst ha en god mulighet for vekst og Ignnsom drift.
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Dersom disse forventingene er oppfylt vil berekraft kunne spille en rolle. Som informanten
selv forklarer vil ikke rene filantropiske prosjekt ha gode sjanser for gjennomslag i sgknaden.
Informanten forklarer videre at de er opptatt av hvordan nyetableringen skal tjene penger. Dette
er noe som ogsa stgttes av informant fra Skyfall Ventures, som ogsd vurderer gkonomi til &
vare den viktigste prioriteten. En av griinderne understreker i tillegg at Innovasjon Norge skal
vare en offentlig stgtteordning for alle virksomheter. Dette medfgrer at de ikke spesifikt kan
vektlegge barekraft i sine vurderinger. Med bakgrunn i det, oppfatter han det ikke som noe
utpreget fordel a vaere barekraftig i sgknad hos offentlige stgtteordninger. Likevel, beskrives
det ulike oppfatninger om hvor viktig baerekraft er for a skaffe kapital blant oppstartsbedrifte-
ne. Informant fra Everfuel forklarer at dersom selskapet har en grgnn profil, og faktisk klarer a
dokumentere det, vil det fa bedre tilgang til finansiering. Det stgttes ogsa av informant fra Em-
power som forklarer at bade Skattefunn og Forskningsradet har egne potter allokert til nettopp

baerekraft.

Gjennom studien har fremtidsutsiktene for kapitalinnhenting i oppstartsbedrifter ogsa blitt un-
dersgkt. Det i stor grad enighet blant informantene fra oppstartsbedriftene om at barekraft vil
lgnne seg fremover. En av informantene forklarte at man far et regulatorisk push, og et push fra
markedet, etter barekraftige 1gsninger. Det vil dermed vare bedre tider for a starte opp en ny
barekraftig virksomhet. Da samfunnet trenger nytenkende ideer som bidrar i den barekraftige
utviklingen, vil det ogsa vaere viktig a stgtte de oppstartsbedriftene som bidrar positivt. Innova-
sjon Norge beskriver pa sine nettsider at de vektlegger hvordan bedriften, eller Igsningen, bidrar
til a 1gse sosiale og miljgrelaterte utfordringer, i sine vurderinger. (Innovasjon Norge, 2021b).
Dette er noe som ogsa understrekes av Innovasjon Norges informant som papeker at baerekraftig
verdiskaping er en forutsetning for fremtidige generasjoners velferd. Det ble ogsa beskrevet at
prioriteringsmessig internt vil baerekraft tillegges stgrre vekt. Andre stgtteordninger setter ogsa
na sgkelys pa barekraft. Forskningsradet, som jobber med a realisere det beste av innovasjon
og forskning, bidrar med a tilby finansiering til virksomheter eller prosjekter som bidrar til et
mer barekraftig samfunn (Forskningsradet, 2019). Ogsa Enova har et tydelig baerekraftig fo-
kus 1 sine investeringer da de bidrar med finansiering og stgtte til nye teknologilgsninger for et

grgnnere samfunn (Enova, 2021).
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5.4 F4: Hvilken innflytelse har sentrale samarbeidspartnere pa hverand-

re til a opptre mer baerekraftig?
For a svare pa det fjerde forskningsspgrsmalet vil vi i denne delen vurdere hvordan oppstarts-
bedriftene bade pavirker, og pavirkes av, sine kunder og leverandgrer. Vi vil ogsa analysere
funnene mot litteratur om leverandgrstyring, forretningsmodeller og oppstartsbedrifters makt-
posisjon. Gjennom analysen vil det ogsa presenteres forslag til hvordan oppstartsbedrifter kan

styrke sitt berekraftige arbeid gjennom samhandling med kunder og leverandgrer.

5.4.1 Krav til leverandgrer om a opptre baerekraftig

Litteraturen viser at berekraftige forretningsmodeller fordrer at bedrifter tenker strategisk og
organiserer nettverket av samarbeidspartnere helt fra ravareproduksjonen til salg, og eventuell
resirkulering (Nygaard, 2019). Flertallet av casebedriftene i denne studien virker a dele denne
oppfatningen, og beskriver at de proaktivt kontrollerer at ogsa leverandgrene jobber baerekraftig.
Det blir blant annet nevnt at de setter krav til at leverandgrene har et aktivt forhold til, og kan
vise at de jobber mot, FNs barekraftsmal. En annen informant beskriver at leverandgrene ma

folge lokale myndigheters sosiale retningslinjer og reguleringer.

Funnene indikerer at oppstartsbedriftene styrer sine leverandgrer gjennom a kreve at leverandg-
rene fglger ulike berekraftige retningslinjer. A kreve at retningslinjer blir fulgt, har likhetstrekk
med de indirekte styringsmekanismene Koberg og Longoni (2019) beskriver. Det kan tyde pa at
oppstartsbedrifter beror pa slike mekanismer i styringen av leverandgrene. Dette kan samtidig
virke litt overraskende ettersom Koberg og Langoni (2019) argumenterer for at det & palegge
leverandgrer a fglge etablerte uavhengige standarder sjelden fgrer til gkt baerekraft i verdikje-
den. Det a kreve at leverandgrene fglger, og leverer, i henhold til ulike sertifiseringer, beskriver
Boiral og Gendroon (2010) som lite effektivt for a garantere at baerekraftsarbeidet faktisk styr-
kes i produktets verdikjede. Forskeren beskriver at slike standarder kan vare relativt enkle a
omga, spesielt om de ikke er bransjespesifikke. Det finnes imidlertid flere grunner som kan
forklare at oppstartsbedrifter stiller krav, og setter retningslinjer, fremfor a benytte direkte sty-
ringsmekanismer. En innlysende grunn kan vare at det er tidkrevende. Det krever mer ressurser
a implementere direkte styringsmekanismer i nettverket. Spesielt dersom bedriften har mange
leverandgrer som opererer i ulike geografiske sektorer. Dette kan i tillegg vare spesielt krevende
i oppstartsbedrifter hvor virksomheten, pa bakgrunn av den er nyetablert, gjerne ikke har opp-

arbeidet seg ressurser og nettverk (Oukes mfl., 2019) til a gjennomfgre mer samarbeidssbaserte
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initiativer.

Studiens funn gir inntrykk av at malet med a pavirke leverandgrene til a arbeide barekraftig, er
a styrke sitt eget beerekraftige omdgmme gjennom a vise til beerekraftige verdikjeder. Informan-
tene beskriver at dokumentasjon pa barekraft i verdikjeden er noe kundene verdsetter. Dermed
kan det a fremlegge barekraftig dokumentasjon pa verdiskapingen, gjennomfgrt utenfor opp-
startsbedriften, vaere gunstig for a selge inn produktet til bevisste kunder. Gjennom a stille krav
til leverandgrene, indikerer funnene at bedriftene oppnar apne og gjennomsiktige verdikjeder

som gjenspeiler kundenes forventninger.

Pa en annen side, ved a heller se pa styringen av leverandgrene som et strategisk samarbeid,
beskriver at Carter og Rogers (2008) at bedriftene kan oppna ytterlige gevinster. Da flere av
informantene beskriver en sterk iboende motivasjon for & bidra til den barekraftige utviklin-
gen, og samtidig vere lgnnsom og vokse, kan det argumenteres for at samarbeid kan vare en
bedre vei a ga. Ved a inkludere leverandgrene i sitt berekraftsarbeid, fremfor a stille krav, kan
oppstartsbedriftene oppdage nye muligheter for a styrke den barekraftige verdien de leverer
gjennom sine produkter og tjenester. Gjennom a utvikle forretningsmodellen sammen, kan re-
lasjonen mellom oppstartsbedriftene og leverandgrene i seg selv ogsa bli verdifull, og vanskelig
a imitere (Carter og Rogers, 2008). Ettersom oppstartsbedrifter av natur mangler etablerte nett-
verk og ressurser (Oukes mfl., 2019) kan et samarbeid med leverandgrene ogsa styrke deres
posisjon i markedet. Et samarbeid gjennom felles verdiskaping kan ogsa knytte nyetableringen
og leverandgren tettere sammen, og hindre at leverandgren ikke gar rett til kunden. Dette var

ogsa noe en av griinderne uttrykte frykt for ved a sette omfattende krav.

For a kunne fa til et slikt strategisk samarbeid med leverandgrene kan det vaere nyttig a benytte
seg av «Triple Layered Business Model Canvas». Joyce og Paquin (2016) beskriver hvordan
rammeverket er et intuitivt virkemiddel for & kommunisere og utvikle forretningsmodeller. Ved
a benytte verktgyet kan de sammen oppdage muligheter for hvordan de kan innovere sine forret-
ningsmodeller for & skape, levere og sikre verdi med bakgrunn i den tredelte bunnlinjen. Sam-
tidig, ettersom TLBMC viser interaksjonene mellom de tre dimensjonene (Joyce og Paquin,
2016), kan det benyttes for a vise leverandgrene hvordan det a fokusere pa a skape verdi for
ulike interessenter ikke ngdvendigvis reduserer egne gevinster. Det kan ogsa gjgre det lettere
for bade oppstartsbedriften og leverandgren a se hvordan aktiviteter og varer mellom dem kan

utformes for a skape og levere verdi som balanseres i den tredelte bunnlinjen.
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5.4.2 Pavirkning av kunder til a opptre mer baerekraftig

Vare funn viser at oppstartsbedrifter har andre holdninger ovenfor kundene sammenlignet med
leverandgrene. Mot kundene nevnes det at de forst og fremst gnsker a vare rollemodeller gjen-
nom a vise at baerekraftige virksomheter har konkurransekraft i seg. Dette kan indikere at opp-
startsbedriftene oppfatter seg selv 1 en svakere maktposisjon 1 relasjon med kundene, sammen-
lignet med leverandgrene (Oukes mfl., 2019). En av informantene forklarte at man alltid ma
kjempe for a beholde kunden, og et slikt utsagn underbygger oppfatningen om at oppstarts-
bedriften vurderer sin posisjon i relasjonen som svakere enn kundens (Oukes mfl., 2019; Kim
mfl., 2005). Med en slik «opplevd makt» (Kim mfl., 2005) kan det vere vanskelig a stille krav
til kundene i frykt for a miste de. En oppfatning om at kundene har en bedre maktposisjon i re-
lasjonen kan vere en forklaring pa hvorfor oppstartsbedrifter sikter mot a pavirke sine kunder,

fremfor 4 stille krav.

Samtidig beskriver Nygaard (2019) at barekraftige forretningsmodeller ogsa fokuserer pa ver-
dien i produktet etter det er solgt, og konsumert av kunden. Dermed ma bzarekraftige oppstarts-
bedrifter kontrollere produktets eller tjenestens ytelse gjennom hele livslgpet. Selv om dette
utfordrer baerekraftige oppstartsbedrifter, medbringer det ogsa muligheter for a skape barekraf-
tig verdi etter handelen med kunden er gjennomfgrt. Gjennom a samarbeide med kundene kan
oppstartsbedriftene finne nye og kreative mater for a utvikle sine forretningsmodeller. Et godt
eksempel her er hvordan Aion samarbeider med McDonalds om a fa tilbake slitte brett sa de
kan granulere produktene igjen, og skape nye brett. Dette er et eksempel pa hvordan den rever-
serte logistikken (Nygaard, 2019) legger til rette for at materialene kommer tilbake til Aion, og
aldri faller ut av gkonomiens kretslgp. I tillegg til at det leverer verdi for miljget, knytter det
oppstartsbedriften og kunden tettere i en relasjon som er verdifult for bedriftene i seg selv. Da
Aion befinner seg innenfor Bocken mfl. (2014) sin «skap verdi av avfall»-kategori kan det virke
mer naturlig a tilrettelegge for reversert logistikk her enn i andre typer forretningsmodeller. Li-
kevel, kan det argumenteres for at ogsa oppstartsbedrifter med andre type forretningsmodeller
kan ha nytte av a fokusere pa hva som skjer med produktene ogsa etter de er solgt. Bedrifter som
Inaventa Solar og Everfuel kan for eksempel legge opp til en «product service system-modell»
(Bocken mfl., 2014) hvor de ogsa leverer utvidet garanti og vedlikehold pa sine produkter. Pa
den maten gkes den miljgrelaterte verdien gjennom at materialeffektiviteten maksimeres, sam-

tidig som verdilgftet som presenteres for kunden utvides.
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Rammeverket til Joice og Paquin (2016) kan ogsa her vare ideelt for a kunne se muligheter
for hvordan forretningsmodellen kan utvikles. Ved a ga bort fra tankegangen som preger li-
nexre forretningsmodeller (Nygaard, 2019), hvor forretningsforholdet ikke strekker seg lenger
enn handelen, kan oppstartsbedrifter sammen med sine kunder oppdage kreative muligheter for
a levere bearekraftig verdi. Tankegangen om a passivt pavirke kundene bgr erstattes med en
tankegang om at kunden aktivt kan bidra til bedriftens barekraftige arbeid. For oppstartsbedrif-
ter som har andre bedrifter som kunder, kan en strategisk utvelgelse av kunder vere lurt. Dette
er ogsa noe en av informantene beskrev at de gjorde for de innledet forretningsforhold. Felles
mal og ambisjoner kan bidra til & gjgre det enklere a finne Igsninger pa hvordan de sammen kan
skape barekraftig verdi. Ettersom studier finner at konsumenter er generelt mer berekraftig be-
visste enn tidligere (The Nielsen Company, 2014), er det ogsa n@rliggende a tro at flertallet av
bedriftskundene ogsa vil sgke etter muligheter for a vise at de tar ansvar ovenfor de barekrafti-
ge utfordringene. Det kan ogsa fgre til at flere potensielle kunder er apne og positive til a skape

barekraftig verdi sammen med oppstartsbedriftene.
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5.5 Oppsummering analyse

Gjennom analysen finner vi flere interessante faktorer som beskriver utviklingen av barekraf-

tige oppstartsbedirfter. Vi har valgt & presentere de gjennom de ulike elementene som inngar i

forskningsspgrsmalene. Dette er oppsummert i figur 5.1.

r
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Figur 5.1: Oppsummering av analyse.
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6 Konklusjon

I dette konkluderende kapittelet vil vi besvare problemstillingen « Hvordan utvikles beerekraftige
oppstartsbedrifter?» gjennom de fire overordnede forskningsspgrsmalene. Til slutt presenteres

implikasjoner og forslag for videre studier.

6.1 F1: Hva kjennetegner griindere som fokuserer pa baerekraft i sin opp-

start?

Griinderne i denne studien beskriver en sterk indre motivasjon for a bidra til en barekraftig
utvikling og ogsa skape noe for seg selv. En slik motivasjon har likhetstrekk med «ikke-rene
altruistiske holdninger». Vare funn nyanserer ogsa Patzelt og Shepherds (2011) forskning da
griinderne beskriver at dersom oppstartsbedriftens lgsning skal ha en reel effekt ma et vekst-
og lgnnsomhetsfokus for bedriften ligge 1 bunn. Av de eksterne motivasjonskildene Rennings
(2000) beskriver, viser studien at griinderne oppfatter endringer i markedet som mest betyd-
ningsfulle. Flertallet av oppstartsbedriftene i studien leverer produkter, noe som stgtter opp
Cleff og Rennings (1999) forskning om at endringer 1 markedet er den sentrale driveren for
produktinnovasjoner. Samtidig viser funnene at barekraftige griindere er kjennetegnet av pa-
gangsmot, kreativitet og en evne til a se muligheter i markedet. Funnene tyder pa at griindere
opplever pagangsmot og kreativitet som sentralt pa bakgrunn av at en barekraftig oppstartsbe-
drift er ytterligere krevende enn tradisjonelle nyetableringer. Dette stgttes ogsa opp i litteraturen
(Nygaard, 2019; Schlange, 2007). Griindernes evne til a se muligheter virker i stor grad & stam-
me fra deres bransjespesifikke kunnskap og erfaring, noe ogsa Hanohov og Baldacchino (2018)

trekker frem sin forskning.

6.2 F2: Hvordan utvikler baerekraftige oppstartsbedrifter mal og verdi-
lofte?

Var studie viser at berekraftige oppstartsbedrifter setter mer langsiktige barekraftige mal, sam-
menlignet med de gkonomiske malene. Det at griindere opererer med et langtidsperspektiv kan
virke som a vare en konsekvens av at baerekraft har blitt mer fremtredende. Langtidsperspekti-
vet vil ogsa vere i trad med selve definisjonen av barekraft, hvor fokuset ligger pa fremtidige

generasjoner (Brundtlandkommisjonen, 1987). I likhet med forskningen til Toledo-Lépez mfl.
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(2012) kommer det frem at det ikke ngdvendigvis er de gkonomiske malene som er mest sen-
trale i oppstartsbedriftene. I studien poengterer griinderne betydningen av a ha en kombinasjon
av gkonomiske- og barekraftige malsettinger. Dette er nart relatert til den tredelte bunnlinjen
(Nygaard, 2019). En oppstartsbedrift som klarer & balansere de tre dimensjonene opparbeider
en mer helhetlig barekraftig profil. Samtidig har flere informanter poengtert betydningen av
gkonomiske malseninger, for uten gkonomisk lgnnsomhet vil ikke bedriften vere langsiktig
barekraftig. Likevel ser vi at et gnske om a bli rik ikke er griindernes hovedmalsetting med en
barekraftig oppstartsbedrift, i trad med Toledo-L6pez mfl. (2012) sin forskning. Da griinder har
en sentral rolle i oppstartsbedrifter, ser vi ogsa en sterk sammenheng mellom verdiene til griin-
deren selv og de malsetningene som utarbeides. Dette understgtter ogsa litteraturen (Tomczyk
mfl., 2013; Kotey og Meredith, 1997). Funnene indikerer at griinderens mal om & bidra til en
barekraftig utvikling ogsa gjenspeiles i forretningsmodellene. Gjennom a balansere sine mal
om en barekraftig utvikling med mal om vekst og Ignnsomhet, kan oppstartsbedrifter skape

verdi for milj¢ og samfunn, samtidig som den er gkonomisk konkurransedyktig.

6.3 F3: Hvordan far baerekraftige oppstartsbedrifter tilgang til kapital?

Tilstrekkelig med kapital blir ansett som en kritisk suksessfaktor for oppstartsbedrifter. Fra stu-
dien finner vi en gjennomgaende oppfatning om at finansiering av oppstartsbedrifter er utford-
rende, selv med mange finansieringskilder tilgjengelig. I tillegg uttrykker samtlige av griinderne
at de ikke opplever at et baerekraftig fokus i nyetableringer gir fordeler i kapitalinnhentingen.
Det er fgrst og fremst er en lgnnsomhetsvurdering som er avgjgrende, noe som ogsa stgttes
av investor og informant fra offentlig stgtteordning. Det gkte fokuset pa baerekraft har gjort at
barekraftige prosjekt viser seg a vaere lgnnsomme, ogsa for investorer (Clark mfl., 2015). Dette
vil naturligvis pavirke holdninger hos investorer, samt gjgre at offentlig ordninger i stgrre grad
vektlegger hvordan bedriften bidrar i den barekraftige utviklingen. Basert pa funn fra inves-
tor, offentlig stgtteordning og griindere kan vi derfor konkludere med at det vil vare lettere for

barekraftige oppstartsbedrifer med finansiering i tiden fremover.

6.4 F4: Hvilken innflytelse har sentrale samarbeidspartnere pa hverand-

re til a opptre mer beerekraftig?

Griinderne i1 denne studien beskriver at de stiller krav til sine leverandgrer om barekraftsar-

beid. Ovenfor sine kunder gnsker de derimot a vare rollemodeller. Dette virker a ha bakgrunn
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1 at grilnderne oppfatter sin posisjon i relasjon med leverandgrene som god, sammenlignet med
deres posisjon ovenfor kundene. En viktig grunn til at oppstartsbedriftene stiller krav til sine
leverandgrer er a oppna dokumentasjon og apne verdikjeder de kan fremlegge for sine kunder.
Pa den maten er det forventingene fra kunden som gjgr at oppstartsbedriftene setter kravene.
Gjennom analysen kommer det ogsa frem at oppstartsbedriftene kan utvikle sine forretnings-
modeller, og gke verdien som leveres til samfunn og miljg, ved a i stgrre grad innlemme, og

samarbeide med, kunder og leverandgrer i sine forretningsmodeller.

6.5 Hvordan utvikles baerekraftige oppstartsbedrifter?

Gjennom denne oppgaven har vi funnet flere sentrale elementer knyttet til hvordan barekraftige
oppstartsbedrifter utvikles. Berekraftige griindere er opptatt av at oppstartsbedriften skal skape
verdi for andre samtidig som den skal kunne vokse. Kombinert med dette utvikles virksomhe-
ten ofte som fglge av at griinderen ser muligheter i sin egen bransje. Videre vil en barekraftig
virksomhets mal og strategi ofte bare preg av griinderens egne holdninger. Dette vil videre
pavirke hvordan forretningsmodellen utformes, hvor barekraftige og lgnnsomme malsetninger
ma balanseres. Gjennom studien oppfatter baerekraftige griindere at det kan vere utfordrende
a skaffe den ngdvendige kapitalen for a realisere sin virksomhet. Studien viser likevel at bade
griindere, investorer og offentlige stgtteordninger spar at det fremover vil bli enklere med finan-
siering fremover. Studien setter ogsa fokus pa at oppstartsbedrifter kan og bgr samhandle med
kunder og leverandgrer for a utvikle en virksomhet som leverer sosial og miljgrelatert verdi.
Gjennom denne studien fatt et tydelig inntrykk om at fremtidsutsiktene for barekraftige opp-
startsbedrifter ser lysere ut. Dette er i stor grad en konsekvens av at samfunnet og konteksten

oppstartsbedriftene opererer i forandrer seg, og blir mer barekraftig.

6.6 Implikasjoner og tips til baerekraftige griindere

Hovedformalet med denne studien har vert a gi et dypere innblikk i hvordan berekraftige opp-
startsbedrifter utvikler seg i dagens marked. Vi haper derfor at vare funn kan vere et bidrag for
alle som gnsker et barekraftig norsk neaeringsliv. Vi mener at ved a belyse griinders perspek-
tiv kan myndighetene ha bedre grunnlag i utarbeidelsen av fremtidige reguleringer. Samtidig
vil funnene kunne vere nyttig i undervisningssammenhenger. I tillegg haper vi at studien viser
aktgrer som investorer, kunder og leverandgrer hvordan deres bidrag er viktig for at oppstarts-

bedrifter skal kunne drive en utvikling av neringslivet. Likevel tror vi at forskningens viktigste
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bidrag er a hjelpe griindere i utviklingen av sine bedrifter. Vi har derfor valgt trekke ut konkrete

tips til dagens og fremtidens griindere.

Hvordan kan griindere lykkes i utviklingen av en beerekraftig oppstartsbedrift?

6.7

Griindere bgr sgke i velkjente sektorer etter muligheter for barekraftig entreprengrskap.

Det er krevende a starte opp en barekraftig oppstartsbedrift, og griindere ma vare forbe-

redt pa at det innebarer mye hardt arbeid.

En barekraftig oppstart er ubetydelig om den ikke er lgnnsom. Griindere bgr derfor sette

tydelig mal om vekst og gkonomisk inntjening.

Berekraftige griindere bgr spke mot a balansere den tredelte bunnlinje i sine forretnings-

modeller.
I mange tilfeller kan det a levere barekraftig verdi ogsa medfgre gkonomiske gevinster.

Berekraftige griindere bgr aktivt samarbeide med leverandgrer og kunder for a gke den

baerekraftige verdiskapingen i sine forretningsmodeller.
Griindere vil lettere kunne fa tilgang pa kapital om de kan vise til at konseptet fungerer,

at prosjektet har fatt aksept fra markedet, eller at andre har investert.

Forslag til videre studier

I denne masteravhandlingen er problemstillingen «Hvordan utvikles beerekraftige oppstartsbe-

drifter?» veldig bred. Vi har derfor valgt a ga dypere inn i noen sentrale elementer som Vi og

litteraturen anser som sentrale i utviklingen. Selv om denne studien har avdekket flere interes-

sante aspekter, mener vi det er behov for mer inngaende forskning for & kunne oppna dypere

kunnskap om utviklingen av berekraftige oppstartsbedrifter. Det er flere tema vi finner begren-

set med forskning pa, og som vi tenker det hadde veart spennende a belyse.

Hvilke seleksjonskriterier benytter offentlige stgtteordninger for a evaluere barekraftige
oppstartsselskaper? Gjennom vare litteratursgk finner vi noe tidligere forskning som om-
handler seleksjonskriterier fra offentlige ordninger, men veldig begrenset litteratur som
omhandler barekraftige oppstartselskaper. Gjennom denne avhandlingen har vi oppnadd
mer kunnskap om kriteriene. Samtidig ser vi at det kunne vert interessant a se n@rmere

pa seleksjonskriterier for mer spesifikt baerekraftige oppstartselskaper.

76



* Hvordan benyttes berekraftige styringsmekanismer i mindre bedrifters leverandgrnett-
verk? Gjennom var litteraturstudie fant vi mye forskning som var rettet mot stgrre globale
nettverk, mens oppstartsbedrifter med fa og nare relasjoner var mindre belyst. Da flere
av oppstartsbedriftene beskriver samhandlingen med leverandgrer og kunder som viktig i
sine forretningsmodeller, kan en inngaende forskning pa hvordan mindre oppstartsbedrif-
ter styrer sine leverandgrer veare nyttig for a oppna en bedre forstaelse av samhandlingen.

Det vil ogsa kunne belyse hvordan reversert logistikk kan utvikles i mindre skala.
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A Intervjuguide casebedrifter

Fase 1: Oppvarming
(Ca. 5-10 minutter)

«Vi vil begynne med a si tusen takk for at du tok deg tid
til & bidra i var masteroppgave» O

Hgre hvordan det gar, og hvor informanten befinner seg
O
Informere om oppgaven O

Forklare at vi vil ta opptak for transkribering, og fa
samtykke til dette O

Sparre om det er noe informanten lurer pa far vi setter i
gang O

«Du kan gjerne hente en kopp kaffe om du gnsker det»
O

Starte opptak O

Fase 2: Refleksjon
(Ca. 30-45 minutter)

«Kunne du fortalt litt om forretningsideen og virksomheten?
Hvordan startet det og hva er konseptet?»

Forretningsmodellen O
Lgsningen O

Verdi til kunder O

Verdi til andre interessenter O

«Hvordan har dine holdninger pavirket og motivert til a starte
opp bedriften?»

Holdninger til beerekraft O

Hva gjorde grinder for bedriften ble startet opp O
Intern motivasjon til & starte opp O

Grinders rolle i oppstarten O

Pavirker bearekraftige holdninger valg som tas? O

«Hvilke mal er blitt satt for oppstartsbedriften?»

Kortsiktige mal O
Langsiktige mal O
Mal for & bidra i den baerekraftige utviklingen O




- Hvordan forretningsmodellen legger til rette for
oppnaelse av malene O

«Hvordan har dere opplevd kapitalinnhentingen?»

Banker O

Investorer O

Offentlige statteordninger O
Muligheter eller utfordringer O

«Hvordan jobber dere sammen med leverandgrer og kunder
(eventuelt andre.) med tanke pa at dere er beerekraftige?

- Leverandgrer O

- Kunder o

- Dokumentasjon O

- Hvorfor de samhandler med kunder O

- Hvorfor de samhandler med leverandgrer O

- Eksempler pa hvordan det skaper beerekraftig verdi O

«Etter din mening: Hva er de viktigste suksesskriteriene for a
lykkes med en beerekraftig oppstartsbedrift?»

- Lainformanten snakke fritt her O

«Hvilke samfunnsansvar mener du barekraftige
oppstartsbedrifter her i dag?»

- Lainformanten snakke fritt her O
«Hvor gar veien videre for bedriften?»
- La informanten snakke fritt her O

«Er det noe annet du vil tilfgre til det vi har spurt om, eller i
sammenheng med denne oppgaven?»

- Lainformanten snakke fritt her O

Eventuelle bedriftsspesifikke sporsmadl fores inn her....

Fase 3: Avrunding - Auvslutte og igjen takke for at informanten tok seg tid til
(Ca. 5 minutter) 2 delta O

A-2




Forespgrre om det vil veere mulig a gjennomfare et
oppfalgingsintervju O

Fortelle litt om hvordan prosessen med oppgaven vil
forega fremover O

Igjen minne om rettighetene informantene har til a fa
slettet eller endre utsagn ogsa i etterkant av intervjuene

O

Avslutte opptak O
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B Samtykkeerklaering
Vil du delta i forskningsprosjektet

Masteroppgave — Baerekraftige forretningsmodeller i Startups

Dette er et spgrsmal til deg om a delta i et forskningsprosjekt hvor formalet er & undersgke
baerekraftige forretningsmodeller i norske Startups. | dette skrivet gir vi deg informasjon om malene
for prosjektet og hva deltakelse vil innebzre for deg.

Formal

Formalet med var masteroppgave er a sette sgkelys pa, og undersgke hvordan start-ups kan
implementere beaerekraftige forretningsmodeller pa en god mate.

| denne sammenheng gnsker vi & undersgke:

- Hva motiverer ulike startup bedrifter til implementering av barekraftige forretningsmodeller?
- Hvordan handterer bedrifter ulike barrierer knyttet til implementering av beerekraftige
forretningsmodeller?

- Hvordan jobber ledere med implementering av baerekraftige forretningsmodeller i start-ups?

Vi vil jobbe med dette prosjektet gjennom varen 2021, og prosjektet avsluttes i mai 2021.

Hvem er ansvarlig for forskningsprosjektet?
NTNU Handelshgyskolen er ansvarlig for prosjektet.

VAr veileder er Marianne Terese Steinmo, farsteamanuensis ved Universitetet i Nord
Hvorfor far du spegrsmal om a delta?

- Du er forespurt om a delta pa bakgrunn av din tilknytning til en bedrift vi gnsker & undersgke
nermere.

- Vi mener det vil gi oppgaven tyngde a fa innspill fra flere ulike startup selskaper, og har derfor
tatt kontakt med 10 norske startup selskaper.

- Vi har ogsa sendt ut foresparsel til andre institusjoner som har tilknytning til startup miljget.

Hva innebzrer det for deg a delta?

- Dersom du velger a delta i prosjektet, innebeerer det et intervju vi regner med kommer til 3 vare
mellom 45-60 minutter. Intervjuet vil omhandle spgrsmal om bedriftens oppfatninger og erfaringer
innen beaerekraft, forretningsmodeller, og startup bedrifter. Data fra intervjuet vil transkriberes og
lagres i trad med NSDs retningslinjer.

- Om vi gnsker gvrige intervjuer utover det innledende som er beskrevet over, vil vi sende en ny
foresparsel. Du star da fritt til & velge om du vil delta pa nytt intervju.

B-1



Det er frivillig & delta

Det er frivillig a delta i prosjektet. Hvis du velger a delta, kan du nar som helst trekke samtykket
tilbake uten & oppgi noen grunn. Alle dine personopplysninger vil da bli slettet. Det vil ikke ha noen
negative konsekvenser for deg hvis du ikke vil delta eller senere velger a trekke deg.

Ditt personvern — hvordan vi oppbevarer og bruker dine opplysninger
Vi vil bare bruke opplysningene om deg til formalene vi har fortalt om i dette skrivet. Vi behandler
opplysningene konfidensielt og i samsvar med personvernregelverket.

- Det vil bare vare vi vi (Havard og Sine), og var veileder (Marianne) som vil ha tilgang til
dataene under prosjektarbeidet.

- Vi vil ogsa bruke kryptert skylagring for & oppbevare data gjennom prosjektarbeidet. Ngkkelen
vil det bare veere prosjektgruppen som har tilgang til.

- Det vil i hovedsak vare informasjonen fra intervjuet som skal publiseres gjennom oppgaven.
Samtidig gnsker vi ogsa & kunne henvise til deg gjennom navn og stillingstittel i oppgaven. Om dette
likevel ikke er gnskelig, gnsker vi tilbakemelding pa det.

Hva skjer med opplysningene dine nar vi avslutter forskningsprosjektet?
Opplysningene anonymiseres nar prosjektet avsluttes/oppgaven er godkjent, noe som etter planen er
27.05.2021

- Ved avslutting av prosjektet vil alle opptak slettes.
- @vrige data, som ikke er benyttet i oppgaven eller dens vedlegg, vil ogsa slettes.

Dine rettigheter

Sa lenge du kan identifiseres i datamaterialet, har du rett til:

- innsyn i hvilke personopplysninger som er registrert
om deg, og a fa utlevert en kopi av opplysningene,
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