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Vekstbedrifter i Norge

1. Introduksjon

Norge har et stort antall oppstartselskaper og har gjennom de siste arene fatt en kultur og aksept for
entreprengrskap. Imidlertid sliter Norge, som resten av Europa, med at for fa sma og mellomstore
bedrifter vokser. Norsk gkonomi er i omstilling og omstillingstakten vil gke i arene fremover. Norge
deler to store utfordringer med resten av verden: Digitalisering og overgangen til et mer
klimangytralt samfunn. Mens vi jobber med disse skal vi ogsa omstille landets gkonomi til en modell
som er mindre avhengig av oljeinntekter. Til et naringsliv som er mer differensiert, som er
barekraftig og klimangytralt, og som har den verdiskapingen, produktiviteten og lannsomme veksten
som skal sikre velferden var i a&rene som kommer. Vi skal over til en mer diversifisert naeringsstruktur
etterhvert som inntektene fra olje og gassektoren far mindre betydning. Derfor er det viktigere enn
noen gang a legge til rette for at flere av dagens og fremtidens bedrifter kan vokse, og at
eksisterende naeringsliv revitaliseres innen nye markeder og segmenter.

Innovasjon Norge gnsker a sette temaet vekst pa den innovasjonspolitiske agendaen og fa bedre
innsikt i hva som skal til for a skape flere norske vekstbedrifter. Tilgang til kompetanse og kapital er
viktig, men vi gnsker ogsa a se pa hvordan kulturelle forhold kan bidra til vekst. Pa vegne av
Innovasjon Norge har Menon Economics studert vekstbedrifter i Norge og hva som kjennetegner
disse. Rapporten blir presentert i dette kunnskapsgrunnlaget. Innovasjon Norge har kontorer i alle
fylker og er en viktig lyttepost i markedene. Vare kontorer har intervjuet en rekke bedrifter, banker
og finansinstitusjoner om vilkarene for vekst i Norge. Et sammendrag av intervjuene blir ogsa
presentert som en del av kunnskapsgrunnlaget.

Behovet for flere vekstbedrifter er ikke en saernorsk utfordring. Norsk gkonomi har imidlertid statt i
en saerstilling de siste arene pa grunn av inntektene fra olje- og gassnaeringen. Tiltak for a gke
veksten og farten i norske selskaper har ikke fatt like mye oppmerksomhet som i resten av Europa,
der behovet for a legge til rette for vekst i naeringslivet har preget agendaen over flere ar. Denne
rapporten trekker frem noen av de viktigste europeiske tiltakene som er igangsatt for a hjelpe flere
bedrifter i EU med & vokse.

Innovasjon Norge peker til sist i denne rapporten pa noen sentrale omrader vi mener kan bidra til a
skape flere vekstselskaper i Norge.

2. Kjennetegn ved vekstbedrifter

For a sikre oppdatert kunnskap om vekstselskaper har Innovasjon Norge bestilt en rapport
fra Menon Economics (vedlegg 1). | rapporten ser Menon narmere pa kjennetegn ved
bedrifter i Norge som klarer a skape hgy vekst. Det er disse selskapene som skal sikre hgy
verdiskaping i naeringslivet fremover. Rapporten ser szerlig pa litteraturen rundt temaet
kultur for vekst, og viderefgrer en tilsvarende studie av hgyvekstforetak foretatt av NIFU og
NTNU i 2011%.

1 https://www.nifu.no/publications/859661/
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| Norge har vi mange oppstartsbedrifter: Bare i 2018 ble det opprettet 62 000 selskaper, noe
som ligger langt over etableringsfrekvensen i vare naboland. Dette mgnsteret gir tydelige
signaler om at antall bedriftsetableringer ikke er det primaere problemet i et vekstperspektiv.
Det er snarere evnen og viljen til 3 utvikle foretak som overlever over tid og klarer a skape
vedvarende hgy vekst som virker 3 veere flaskehalsen.

Menon ser pa kjennetegn ved fglgende type bedrifter:

e Hgyvekstforetak: foretak med minimum 10 ansatte ved fgrste observasjonsar som
deretter har mer enn 20 prosent arlig gjennomsnittlig vekst i enten omsetning eller
sysselsetting de tre pafglgende arene.

e Revitaliseringer: hgyvekstforetak som fgrst har hatt en periode pa minst tre ar med
lav arlig vekst, definert som 2 prosent eller lavere, fgr vekstperioden.

Hayvekst

Overordnet er det en trend at andelen hgyvekstforetak har ligget flatt eller falt svakt i
perioden. Unntaket er arene 2009-2010 hvor antallet gkte, noe som i stor grad kan tilskrives
finanskrisen. Litt over ti prosent av alle foretak med flere enn ti ansatte blir hvert ar et
hoyvekstforetak. Fylker med store byer og sentrale strgk har en hgyere andel med slike
foretak. En viktig forklaring virker a vaere forskjeller i naeringsstruktur.

Blant hgyvekstforetakene er det et flertall som har mannlig leder. Selskaper med utenlandsk
majoritetseier utgj@r en stgrre andel hgyvekstforetak. Andelen hgyvekstforetak er ogsa
hgyere for selskaper hvor daglig leder og styreleder ikke er samme person, noe som blant
annet kan tyde pa at foretaket har en mer profesjonell ledelsesstruktur. Pa den finansielle
siden finner vi at hgyvekstforetakene har hatt stgrre vekst i egenkapital i en foregaende
trearsperiode. De gker ogsa gjelden mer enn selskaper med lav vekst.

Revitalisering

Andelen revitaliserte selskaper har gkt i perioden 2007-2014. Omtrent ett av tre
hgyvekstforetak er a anse som revitaliseringer. Det er en hgyere andel eldre selskaper som
blir revitaliserte foretak, sett opp mot andre hgyvekstforetak. At bedriftene er eldre bidrar
nok ogsa til at de har stgrre sannsynlighet for a ha en noe eldre daglig leder enn gvrige
foretak. Videre viser analysene at kvinner har fatt en mindre tydelig rolle som ledere for
revitaliseringsforetak de siste ti arene.

| likhet med hgyvekstforetak viser tallene at sannsynligheten for a oppna revitalisering gker
dersom daglig leder og styreleder ikke er samme person. Utenlandsk majoritetseierskap ser
ikke ut til 3 spille noen vesentlig rolle for revitalisering, i motsetning til hva Menon finner for
andre hgyvekstforetak. Sist men ikke minst finner Menon at en endring i majoritetseier slar
kraftig ut pa sannsynligheten for hgy vekst. Dette kan indikere at revitalisering ofte krever
endring i eierskap og ledelse. Denne korrelasjonen fant de ikke for hgyvekstforetakene
generelt.
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Kulturelle saertrekk og lederens egenskaper spiller en viktig rolle

| kapittel tre og fire ser Menon pa relevant litteratur knyttet til hgyvekstforetak. Menon ser
bade pa kulturelle forskjeller knyttet til ledelse, strategi og organisering, og nasjonale
kulturelle forskjeller knyttet til for eksempel institusjoner og samhandling.

Egenskaper ved ledelsen og selskapets strategi lgftes frem i litteraturen som sentrale
faktorer bak bedrifters evne til 3 skape hgy vekst. Det er et giennomgaende funn at de fleste
lederne som lykkes med vekst til enhver tid har vekst som et sentralt mal. Oppmerksomhet
rundt temaet vekst er med andre ord viktig for 3 oppna vekst. Sakalte pull-faktorer, der
veksten drives av kjennskap til nye gevinstmuligheter og segmenter i markedet er viktigere
for vekst enn sdkalte push-faktorer («selskapet ma dette fordi»). Hgy utdanning (formell
kompetanse) og mer erfaring hos lederen slar ogsa tydelig ut til fordel for vekst.

En overordnet konklusjon fra vekstlitteraturen er at kulturelle trekk pa nasjonalt niva er
viktig for @ oppna nasjonal vekst. Men hvilke kulturelle faktorer eller dimensjoner som
pavirker mest kan variere fra land til land. Kulturdimensjoner som er funnet seerlig viktig for
vekst er graden av kollektivisme versus individualisme, hvor unnvikende man er for
usikkerhet, maktdistanse i samfunnet og grad av femininitet i kulturen. Det er blant annet
funnet at hgy score pa maktdistanse og usikkerhetsunnvikelse assosieres med lavere
gkonomisk vekst, mens individualisme assosieres med hgyere vekst. Det er ogsa funnet at
humankapital og graden av utdanning typisk er hgyere i individualistiske og feminine
samfunn. Utdanning og mer humankapital leder igjen til hgyere vekst.

Vekstbedriftene trenger kvalifisert arbeidskraft for a lykkes

| kapittel fem ser Menon pa rammevilkarenes betydning for bedrifters evne til 8 skape hgy
vekst i Norge. Denne delen baserer seg i stor grad pa funn fra en tidligere Menon-studie der
man har intervjuet norske bedrifter med szerlig stort internasjonalt vekstpotensial (60
respondenter) og tilhgrende tidligfaseinvestorer (17 respondenter). Tilgang pa kvalifisert
arbeidskraft blir vurdert som den klart st@rste begrensningen for vekstbedriftenes videre
ekspansjon. Dette er altsa et uttrykk for at dersom vekstbedriftene skal lykkes i sin videre
ekspansjon er det viktig at det legges til rette for at de kan tiltrekke seg sin viktigste
innsatsfaktor, nemlig kvalifisert arbeidskraft. Andre begrensninger som pekes pa som viktige
er blant annet muligheten til 3 gi opsjoner som belgnningsform og kapitalbegrensninger
generelt.

3. Hva sier Innovasjon Norges lyttepost om vilkarene for vekst?
Innovasjon Norge har kontorer, kunder og samarbeidspartnere i hele landet. For a videre
belyse temaet vekstbedrifter har Innovasjon Norge intervjuet 35 bedrifter innen bade vare-
og tjenesteproduksjon. | tillegg har 25 finansielle aktgrer som banker og investorer blitt
intervjuet. Hele landet er representert, bade pa bedrifts- og finansieringssiden.

Det er Innovasjon Norges distriktskontorer i alle landets fylker som har intervjuet bedriftene
og de finansielle aktgrene. Intervjuene har brukt en felles intervjuguide, men likevel har alle
intervjuene veert dpne. Det innebzerer at det for mange av spgrsmalsstillingene ikke er
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hensiktsmessig @ male andeler som svarer ulike alternativer. | denne sammenstillingen blir
det derfor bare i noen grad referert til slike andeler. | stedet forsgkes det a gi et riktig bilde
av mangfoldet og nyansene i svarene som er gitt.

Bedriftene er ikke representative nar det gjelder naering. Selv om mange naeringer er
representert, tilhgrer en stor del av de intervjuede bedriftene ulike deler av industrien. De
fleste produserer varer, og mange eksporterer varer. Flere av vareprodusentene selger ogsa
tjenester. De intervjuede bedriftene som kun produserer tjenester er i stor grad IKT-
bedrifter, selv om ogsa reiselivet er representert.

Samlet gir bedriftene et bilde av det svaert mangfoldige norske nzeringslivet. Blant bedriftene
finnes produsenter av sma ventiler og store kjettinger, medisiner, laks og spekemat. IT-
bedrifter som drgmmer om verdensherredgmme, bemanningsselskaper som er forngyde og
sykkelrittbedrifter som har nok med holde hodet over vannet. Noen av bedriftene holder til i
vare stgrste byer, andre pa de ytterste nes, fra sgr til nord i Norge. Mange er i en
omstillingsfase. Om lag 20 prosent har eller har hatt oljeselskaper som en viktig
kundegruppe. De fleste av disse er i omstilling, for a fa flere ben a sta pa.

De fleste bedriftene som er intervjuet har hatt en god utvikling bak seg de siste arene og kan
kalles vekstbedrifter. En del av bedriftene, om lag 25 prosent, har ikke hatt samme utvikling.
De fleste fordi de er unge, andre fordi de ikke vil, mens enkelte har mislykkes. Bedriftene
som er intervjuet er giennomgaende unge bedrifter, de fleste yngre enn 20 ar. Mange unge
bedrifter i Norge som tilhgrer industri og reiseliv har hatt kontakt med Innovasjon Norge.
Innovasjon Norge-kunder er generelt noe overrepresentert blant intervjuobjektene.

Vekstambisjoner og vekstkultur

Som det fremgar av litteraturgjennomgangen som Menon Economics har gjort (se Menon-
rapportens side 21), vil ledelsens ambisjoner og mal ofte ha en vesentlig betydning for om
bedriften faktisk vokser. Mange griindere og bedriftsledere har andre malsetninger enn ren
bedriftsgkonomisk suksess, som a utvikle et produkt eller @ kunne vaere sin egen sjef.

Ambisjoner om vekst og gkonomisk vellykkethet er verken en ngdvendig eller en tilstrekkelig
forutsetning for a oppna vekst og gkonomisk suksess, men en slik ambisjon er likevel blant
de faktorene som har stor betydning vekst.

Et flertall av de bedriftene Innovasjon Norge har intervjuet har opplevd betydelig vekst i
omsetningen de siste arene. Disse intervjuene bekrefter det litteraturen sier, at de aller
fleste som vokser har vekst som et mal i seg selv. Mange av intervjuobjektene understreker
at de har en sterk vekstambisjon. Flere har tallfestede ambisjoner om vekst, over flere ar,
noe som ofte er forankret i styret. Mange legger stor vekt pa at hele bedriften preges av en
vekstkultur.

Det er en tendens til at de som uttrykker de sterkeste vekstambisjonene ogsa har en sterk
ambisjon om eksport. Mange eksporterer allerede en stor del av produksjonen, og flere har
ambisjoner om a starte med eksport, eller gke en beskjeden eksportandel. Det er sarlig
underleverandgrer til oppdrettsnaeringen som ikke er eksportorientert.
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Et mindretall uttrykker at de ikke har noen saerlig ambisjon om vekst. Disse bedriftene har
ofte utfordringer knyttet til kapasitet eller marked som blir ansett som sapass vanskelige a
overvinne at de anser risikoen forbundet med en utvidelse som for stor.

En relativt stor andel av bedriftene — om lag en tredel — oppgir det 3 veere en positiv kraft i
lokalsamfunnet som den dypere motivasjonen for vekst. Det er saerlig bedrifter i distriktene
som har dette som en viktig motivasjonsfaktor. Mange peker ogsa pa at de gnsker a bidra til
a skape trygge, gode og spennende arbeidsplasser.

Rundt en tredel av bedriftene trekker frem gkonomisk suksess som et selvstendig mal for
vekst. Noen forteller at de i griinderfasen hadde et mal om en spennende jobb, som etter
hvert har utviklet seg til en tydeligere kommersiell malsetning.

Flere bedrifter har produkter med en positiv effekt pa innen- eller utendgrs miljg. Disse
fremhever ogsa produktets miljgeffekt som en egen drivkraft. Noen fa bedrifter i Oslo-
omradet peker pa FNs baerekraftmal som et motiv.

Arsaker til suksess

Ifglge den empiriske undersgkelsen til Menon er det szrlig bedrifter innen finanssektoren og
oljeutvinning som har opplevd sterk vekst de siste 15 arene. Bedriftene legger vekt pa en
rekke ulike faktorer nar de blir bedt om a forklare sin suksess. De faktorene som flest
bedrifter peker pa er innovasjon og hgy kvalitet pa produktet, kundefokus og god timing. Det
er ikke mulig 3 kategorisere bedriftene langs spesifikke dimensjoner for a skille disse
arsakene til suksess. Det tyder pa at arsakene er ganske generelle.

De fleste av bedriftene som har lykkes med en sterk vekst oppgir hgy kvalitet pa produktet
som en av de viktigste drsakene. Dette gjelder pa tvers av stgrrelse og naeringer. Mange
understreker at det er viktig a finne seg en liten nisje som man kan bli veldig god pa. Over
hele landet er det bedrifter som har ambisjoner om a lage verdens beste produkt innen sitt
omrade, enten det er programvare for arkitektur eller en helt spesiell type for til
oppdrettslaks i en viss fase av livet. Dette gjelder saerlig for bedrifter som eksporterer.

Ikke desto mindre er det ogsa mange av bedriftene som ikke eksporterer som legger vekt pa
kvalitet ved produktet som en sentral arsak til at bedriften blomstrer. Dette gjelder for
eksempel nzeringsmiddelprodusenter og bedrifter innen bygg og anlegg.

Flere av de spurte bedriftene oppgir fokus som sitt beste rad for a oppna vekst. Nar man
konsentrerer ressursene for a utvikle ett eller fa produkter som kan oppna fgrsteklasses
kvalitet. Fokus pa noen fa produkter gir ogsa stgrre mulighet til 3 oppna en sterk
markedsposisjon og dermed bedre priser pa produktene.

Mange av bedriftene sier at de har opplevd stor vekst fordi de har vaert markedsorienterte.
Noen av disse understreker at de er fleksible, lytter til kundenes behov og fglger opp
kundene. Andre legger mer vekt pa behovet for en god salgskultur i bedriften. Flere av
bedriftene trekker frem oppmerksomhet mot kundene som sitt viktigste rad til andre
bedrifter.
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En god del av bedriftene trekker frem hell som en viktig suksessfaktor. Spesielt pekes det pa
timing. For flere har plutselige endringer i rammebetingelser, for et eksempel et
sikkerhetspabud, betydd at et stort marked har apnet seg.

Det er ogsa noen av bedriftene som trekker frem tilgangen pa arbeidskraft eller kompetente
ansatte som hovedgrunnen til suksess. Et par av de internasjonalt rettede bedriftene sier at
en mangfoldig arbeidsstokk har veert vesentlig for at de har oppnadd suksess internasjonalt.

Kun noen fa av de spurte oppgir egen ambisjon som en arsak for vekst. Nar de blir spurt om
a komme med gode rad, er det likevel flere bedrifter som peker pa a utvikle slike ambisjoner.

Hindre for vekst

De fleste av bedriftene i Innovasjon Norges undersgkelse som ikke har opplevd seaerlig vekst
er spesielt unge bedrifter. Mange av dem har et uutviklet produkt eller et marked som
trenger mer bearbeiding.

Flere av bedriftene, szerlig langs kysten mellom Arendal og Alesund, opplyser at de har vokst
svakt de siste arene pa grunn av omstilling fra oljesektoren. Dette gjelder bedrifter innen et
tilsynelatende bredt spekter av nzeringer, fra programvareutviklere via metallprodusenter til
bemanningsbyraer. Disse bedriftene er alle opptatt av a utvikle produktene litt, og
markedene mye. De er imidlertid optimistiske med tanke pa fremtidig etterspgrsel fra
oljesektoren i Norge, og sier det har vaert et skift de siste manedene.

En del av bedriftene har opplevd vekst, men i skuffende grad. Pa spgrsmal om bedriften lider
under darlige lokale forutsetninger er det mange som peker pa utfordringer med 3 fa tak i
kompetent arbeidskraft. Bedrifter i hgyst ulike bransjer, og over hele landet, peker pa denne
utfordringen. Dette bekrefter funnene i undersgkelsen blant utenlandskeide selskaper i
rapporten til innovasjonstalen i 20182. Ogsa blant disse bedriftene var det mange som oppga
mangel pa arbeidskraft som den viktigste barrieren for videre investeringer i Norge. Ogsa i
Menon-rapporten til arets innovasjonstale oppgis mangel pa arbeidskraft som det viktigste
hinderet for vekst for mange bedrifter.

Noen fa bedrifter oppgir mangel pa vekstkapital som et hinder for videre vekst. Disse
bedriftene er sma og lokalisert i distriktene. Innovasjon Norge har ogsa intervjuet seks
bedriftseiere som har solgt seg ut. Av disse sier halvparten at mangel pa vekstkapital var et
vesentlig moment for salgsbeslutningen.

Finansielle aktgrer

Til slutt har Innovasjon Norge intervjuet to grupper finansielle aktgrer i tillegg til
bedriftseierne som har solgt: Banker og egenkapitalinvestorer. Begge gruppene har et
utpreget lokalt nedslagsfelt, og er basert i ulike deler av landet. Det er intervjuet om lag ti
institusjoner fra hver av de to gruppene.

Investorene har typisk investeringer i ti ulike virksomheter, hvor hver investering oftest er i
stgrrelsesordenen 500.000 — 2 mill. kroner. De fleste har investert mye i oppstartsselskaper,

2 http://www.dremmeloftet.no/kunnskapsgrunnlag-utenlandsinvesteringer-i-norge/
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gjerne i selskaper som er noe yngre enn dem Innovasjon Norge har intervjuet i
undersgkelsen beskrevet over. De fleste er naeringsngytrale i sine investeringer.

Investorene er spurt om de viktigste kriteriene nar de vurderer mulige investeringer, og om
deres vurdering av det lokale kapitalmarkedet.

Investorene uttrykker ganske unisont at det aller viktigste vurderingskriteriet er
giennomfgringsevnen og kvaliteten pd teamet i bedriften de skal investere i. Videre er ogsa
vekstambisjoner viktig for alle. Flere legger vekt pa at produktene skal veere skalerbare, og at
et mulig investeringsobjekt helst skal ha internasjonale ambisjoner.

Her skiller egenkapitalinvestorene seg betydelig fra bankene. Bare en av de spurte bankene
mener at vekstambisjoner er spesielt positivt. | stedet fremheves sikkerhet og
betjeningsevne, helst i form av kontantstrgm. Bankene og investorene har imidlertid en
ganske lik vurdering av det lokale kapitalmarkedet. De som holder til i sentrale strgk, szerlig
Rogaland og Oslo-omradet, mener generelt at kapitaltilgangen er god. | distriktene er det
flere som peker pa utfordringer. Szerlig i Nord-Norge oppgir flere at det er vanskelig a hente
lokal, kompetent og risikovillig kapital. Noen sier imidlertid at gode prosjekter far kapital,
men da sgrfra.

| svarene pa spgrsmal om det lokale «gkosystemet» for kapital peker aktgrene likevel pa
ulike svakheter, som antakelig ogsa varierer mellom ulike regioner. Noen hevder at mye av
den lokale kapitalen blir investert i eiendom, og at det dermed er vanskelig a hente kapital til
det gvrige naeringslivet. Andre sier at det er lite tilgjengelig kapital for tidligfase-bedrifter. Et
intervjuobjekt sier at oppblomstringen av indeksforvaltning har bidratt til at unoterte
bedrifter ma ga ned i pris for a tiltrekke seg kapital. Basert pa intervjuene kan det virke som
at kapitaltilgangen er bedre i sentrale strgk. Jo lengre vekk fra Oslo og Rogaland, jo stgrre
svakheter er det i kapitalmarkedet.

Bade banker og investorer sier med noen unntak at tilgangen pa lokale investeringsobjekter
er god. Flere sier tilgangen har bedret seg vesentlig de siste arene, og at det na er en stadig
strom av gode kandidater a investere i (Et av unntakene her er en investor som mener at
tilgangen pa investeringsobjekter er svak, og at det de siste arene har blitt en stadig hgyere
konkurranse mellom investorene).

Sa er de finansielle aktgrene bedt om a identifisere den stgrste mangelen i markedet for
lokal vekstkapital. Ogsa her er bildet blandet. Noen oppgir tilgangen til vekstkapital som den
stgrste mangelen, mens andre sier at eiendomsbransjen og fiskeoppdrettsnaeringen
stgvsuger markedet. Flere banker og investorer, og da szerlig i sentrale strgk, nevner at
bedrifter som star foran en mulig vekstfase ofte har vanskelig med a fa tak i kapital. |
distriktene pekes det i noe stgrre grad pa at det er mangel pa tidligfaseinvestorer og gode
investeringsobjekter. Volumet av intervjuobjekter er imidlertid for lite til a trekke
konklusjoner.

Samlet gir intervjuene med finansaktgrer, og da ogsa med bedriftseiere som har solgt seg ut,
et inntrykk av et kapitalmarked for risikokapital som stort sett fungerer ganske bra. Flere av
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intervjuobjektene sier at det fungerer bedre enn fgr. Flere peker imidlertid pa ulike
svakheter i deler av sitt lokale marked, slik ogsad Mjgs-utvalget gjorde hgsten 20183,

4. Norge og Europa trenger flere vekstbedrifter for & konkurrere

internasjonalt
Norge har hatt en enorm teknologisk utvikling innen naeringer som olje, offshore, shipping
og, i de senere arene, havbruk. Norsk gkonomi gar godt, men perspektivene for norsk
gkonomi i arene fremover viser et behov for omstilling. Norge, som Europa, mgter en
eldrebglge og krav til et mer klimangytralt samfunn. | tillegg vil inntektene fra olje og gass pa
sikt fa mindre betydning, og annerledeslandet Norges situasjon vil gradvis bli mer lik den til
vare europeiske naboer.

Tilgang pa egenkapital er avgjgrende for a opprettholde vekst og sysselsetting i naeringslivet.
Garantien for dette er stabile og konkurransedyktige rammevilkar, kombinert med et
velfungerende finansielt system over tid. Kapitaltilgangsutvalget, kjent som Mjgsutvalget, sin
vurdering fra 2018* er at det norske kapitalmarkedet er velfungerende pa det overordnede
planet.

For a vokse og utvikle seg trenger tidligfaseselskapene tilgang til kompetanse og kapital. |
Norge har vi klart 8 mobilisere investorer til griinderfasen. Vi har sett en stor oppblomstring
av kontorfellesskap, inkubatorer og tidligfaseinvestorer. Det er blitt populaert a veere
grinder og a investere i oppstartsselskaper. Mjgs skriver i sin rapport «The Returns to Early-
Stage Investments» s. 49 (15/03/19) at man ma investere i et betydelig antall bedrifter for a
tjene pa tidligfaseinvesteringer. Men ikke mange private investorer har gkonomi, tid eller
faglig kapasitet til a fglge opp mange investeringer. Derfor blir antall selskaper man
investerer i begrenset, og investeringene ender ofte med tap.

De unoterte selskapene er helt avhengig av tilgang til norske private eiere. Selv om «Mjg@s-
utvalget» mener at det norske kapitalmarkedet overordnet er velfungerende, mener
utvalget at det er problematisk for unoterte bedrifter som sgker ny kapital. Spesielt er dette
tilfellet for selskaper som gnsker & hente opp til 20 millioner kroner. Arsakene til dette kan
vere flere. Fgrst og fremst er dette for sma emisjoner til at det vil vaere interessant for de
profesjonelle investeringsbankene a involvere seg. Samtidig er emisjonene for store for a
kunne rette dem mot venner og familie, og det er forbundet med betydelig risiko a investere
i mindre selskaper som befinner seg i tidlig fase. Det kreves en betydelig kompetanse fra
investors side for a kunne gjgre en forsvarlig vurdering av selskapet det skal investeres i.

| fplge Startup Europe Partnership sin «Tech Scaleup Report Norway»° hadde Norge 30 nye
«scaleups», teknologiselskap som har mottatt investering pa mer enn én million dollar,
mellom januar og september 2018. Dette er pa niva med Danmark og Finland men langt bak
Sverige som hadde 71.

3 https://nettsteder.regjeringen.no/kapitaltilgangsutvalget/
4 https://nettsteder.regjeringen.no/kapitaltilgangsutvalget/
5 https://startupeuropepartnership.eu/mapping/
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SCALEUP EUROPE: NEW SCALEUPS (Q1-Q3 2018)
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Om man ser pa nivaet for investeringer sa ligger Norge betydelig bak Sverige ogsa her.
SCALEUP EUROPE: NEW CAPITAL RAISED (Q1-Q3 2018)
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Ser man pa stgrrelsen av investeringene vil man finne at det store flertallet av selskaper, 76
prosent, mottok investeringer pa under 10 millioner dollar. Dette tilsvarer 21 prosent av det
totale investerte belgpet. De to selskapene som mottok de stgrste investeringene, Thin Film
Electronics og OptiNose, stod alene for 28 prosent av midlene investert i denne perioden.

SCALEUP NORWAY: DISTRIBUTION PER CAPITAL RAISED
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Rapporten viser ogsa at norske selskap er eldre enn det europeiske gjennomsnittet nar de har krysset
én million dollar i investerte midler. Som vi ser pa figuren under var det kun 18 prosent av
selskapene som krysset denne grensen i 2017 som var etablert i 2015 eller senere. Tilsvarende tall
for Europa i sin helhet er 28 prosent.

NORWEGIAN SCALEUPS PER YEAR OF ESTABLISHMENT

449%
38%

18%

Before 2010 2010-2014 2015 and After

Avslutningsvis har SEP-rapporten funnet 19 sakalte «doble» selskaper. Dette er selskap som har
flyttet hovedkontor fra Norge, men som fortsatt beholder betydelig virksomhet i Norge. Rapporten
beskriver at en hovedarsak for dette flyttet er for a skaffe finansiering. 13 av de 19 selskapene flyttet
til USA (ti til Silicon Valley, to til New York og ett til Pennsylvania), fem flyttet til London og ett til
Berlin. Rapporten beskriver at disse selskapene i giennomsnitt har hentet nesten dobbelt s3 mye
kapital som de selskapene som er blitt igjen i Norge, som vist pa figuren under.

21



$19.8m

$10.6Mm

En europeisk satsing pa kommersialisering og vekst

Finansieringsgapet vi opplever i Norge i forhold til Sverige er likt det EU opplever i forhold til
resten av verden. EU har satt seg som mal a tette dette gapet for a sikre gkt
kommersialisering og vekst.

Europeiske selskaper har preget den teknologiske utviklingen gjennom de siste arhundrer.
Med selskaper som Ericsson, Nokia, Alcatel og Siemens var Europa en padriver og satte i hgy
grad standarden for ny teknologi. Slik er det ikke lenger. Gjennom de siste 30 arene har
Europa gradvis tapt sitt teknologiske forsprang til blant annet Asia og USA. Det medfgrer
ogsa et tap av arbeidsplasser.

| 2017 ble det skapt 57 nye «enhjgrninger» i verden, det vil si selskaper verdt over én milliard
amerikanske dollar. Kun fire av de 57 selskapene var fra Europa, og alle fire var fra
Storbritannia. Hele 50 av selskapene hgrer hjemme i USA eller Kina som begge har hatt en
enorm teknologisk og gkonomisk utvikling. Eksempelvis har USA blitt en solid markedsleder
gjennom Facebook, Amazon, Netflix og Google.

Europa har innsett at manglende vekst er et stort problem i en verden der selskaper ma
vokse raskt for @ kunne ta en dominerende posisjon globalt. Hurtig vekst er dermed ikke
bare viktig for @ skape arbeidsplasser, men for a sikre at flere av fremtidens
teknologigiganter hgrer hjemme i Europa enn de gjor i dag.

Problemet i Europa er sammensatt. Reguleringer og fortsatt fragmenterte markeder gir et
delvis svar, men utfordringene er flere. Spesielt trekker EU fram mangelen pa kapital som et
hinder for at bedriftene kan vokse. Resultatet er at mange bedrifter ikke vokser raskt nok,
mens andre flytter virksomheten til der kapitalen er tilgjengelig, oftest til USA. Figuren under
viser den markante forskjellen mellom venturekapital investert i EU og USA.
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Investert venturekapital i USA og EU
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Kilde/referanse: Venture capital raised. Data: Invest Europe, NVCA / Pitchbook. (1) EU does not include HR, CY, MT, SI,
SK.

For a Igse problemet har EU lansert flere nye programmer og virkemidler. Horisont 2020 (i
perioden 2014-2020) var en nyvinning som samlet forskning og innovasjon i ett program.
Samtidig gkte man bruken av muliggjgrende teknologier for a Igse samfunnsutfordringer.
Dette var starten pa et paradigmeskifte mot innovasjon og gkonomisk vekst. Ikke bare var
programmet stgrre enn tidligere, men det signaliserte ogsa en tydelig vridning mot
markedsnare aktiviteter og en integrasjon av forskning og innovasjon i samme program. Det
nye programmet Horisont Europa gar ett skritt lengre og vil i praksis veere et program for
forskning, innovasjon og kommersialisering. Horisont Europa (for perioden 2021-2027)
suppleres ogsa med en ny EU-satsing, Invest EU, som skal styrke tilgangen til kapital for blant
annet vekstselskaper.

| 2015 lanserte forskningskommisaer Carlos Moedas et europeisk innovasjonsrad, European
Innovation Council (EIC), for a sette fart pa teknologisk innovasjon i Europa. Satsingen ble
forsterket i juli 2017 pa bakgrunn av en rapport® skrevet av et utvalg ledet av franskmannen
Pascal Lamy. Utvalget sa pa hvordan EU kan fa mest mulig ut av sine forsknings- og
innovasjonsprogrammer. Lamy understreker at EUs innovasjonsunderskudd ikke skyldes
mangel pa kunnskap eller ideer, men en manglende evne til 3 kapitalisere pa den
kunnskapsbasen vi har. Rapporten slar fast at EU ma snu fokuset for sine investeringer i
forskning og innovasjon mot formal og tiltak som skaper verdier.

Ved a vri ressursene til mer markedsnaere aktiviteter gnsker EU a bista bedrifter med bade
tilskudd, egenkapital og Ian — og se virkemidlene i sammenheng.

EU har vedtatt a etablere et nytt initiativ som kalles «single purpose vehicle». Dette er et
fond som skal investere og gi tilskudd til bedrifter som EU mener vil veere fremtidens

6 https://publications.europa.eu/en/publication-detail/-/publication/ffbe0115-6cfc-11e7-b2f2-
0laa75ed71al
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industriledere. Over tid vil man se pa hvordan initiativet ogsa kan tilby Ian. Gjennom
finansielle instrumenter vil EU gi vekstselskaper tid, kapital, kompetanse og radgivning som
kan gjgre det mulig a utvikle solide selskaper som kan bli vinnere i sine industrier.

EU gnsker a benytte seg av et stgrre spekter av kapitalvirkemidler. De gnsker at selskaper
som utvikler strategisk viktig teknologi for Europa, men som private investorer ikke gnsker a
investere i pa grunn av risiko eller stgrrelsen pa kapitalbehovet, ogsa skal kunne motta
investeringer og tilskudd. Malsettingen er at disse selskapene over tid skal utvikle seg til
solide selskaper som ogsa andre investorer vil oppleve som attraktive. EU gnsker etterhvert
a selge seg ned i selskapene enten gjennom bgrsintroduksjoner, industrielle salg, eller salg til
grinderne.

Malet med tiltakene er a skape et solid nav for egenkapitalinvesteringer i Europa for de
selskapene med stgrst potensial og innovasjonshgyde. Dersom ingen andre fond gnsker 3 ga
inn kan EU selv investere, for senere 3 forsgke a selge sin eierandel til investorer. Dermed vil
EU kunne bista bedriftene ogsa etter markedsintroduksjon og samtidig vaere en aktgr som
trekker med seg andre investorer. Tanken er @ binde sammen bedrifter og investorer i hele
Europa, samtidig som EU er villig til 3 selv vaere en investor. Private investorer kan kobles
med bedrifter som far stgtte, investere sammen med andre investorer, eller selv bli en
investor i eller langiver til selskapet.

EU gj@r ogsa strukturelle grep blant annet med investeringsplanen for Europa, ofte referert
til som Juncker-planen, som ble lansert i 2014. Planen bestar av bade kortsiktige og
langsiktige satsninger, og har til formal a utlgse private og offentlige investeringer i Europa.
Planen er basert pa tre pilarer:

1. Mobilisere finansiering for investeringer og vekst
2. Styrke koblingene mellom kapitaltilbydere og de som etterspgr kapital
3. Bedre investeringsklimaet.

Et ledd i dette er ogsa Kapitalmarkedsunionen (Capital Markets Union) som skal
videreutvikle og sikre tettere integrering av finansmarkedene i Europa. Formalet er a
diversifisere kildene og tilgjengeligheten av kapital ved a styrke tilgangen til bankfinansiering
og egenkapital og legge til rette for grensekryssende investeringer. Europa har ambisigse
mal om investeringer i forskning og innovasjon, men ser at dersom man skal levere bedrifts-
og samfunnsgkonomisk avkastning pa disse investeringene ma hele verdikjeden vaere intakt
og proporsjonal i alle ledd. | EU refereres dette til som «the Funding Escalator» og tar for seg
en viktig problemstilling: Manglende tilgang til vekstkapital. En perfekt «rulletrapp» vil sgrge
for at selskapene har tilgang til det som trengs for a ga fra d veere en oppstartbedrift og til 3
bli et globalt selskap.

EUs grep gar langt for a bista selskaper med den sveert krevende vekstfasen, noe som kan gi
selskapene en lengre tidshorisont for a lykkes.
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5. Hvordan kan vi bidra til flere vekstbedrifter i Norge?

1. @kt fokus pa kommersialisering og vekst

Mange lovende selskaper blir solgt ut av Norge fordi eierne ikke finner nok kapital til vekst-

og kommersialiseringsfasen, helt i samsvar med hva Europa opplever. Dersom Norge fglger

modellen fra EU, beskrevet i kapittelet over, kan det gi grunnlag for 3 bygge gode framtidige
virksomheter.

Norge mangler ikke gode oppfinnelser og Igsninger. Det norske gkosystemet har klart a
mobilisere kapital til griinderfasen, na gjenstar neste fase: Vekst og kommersialisering.
Norske hgyvekstselskaper trenger tilgang til kapital slik at de kan klare denne overgangen.
Den solide investeringen i naeringsrettet forskning ma fglges av en satsing pa
kommersialisering og vekst slik at flere av de gode ideene nar et betalende marked. Norge
trenger selskaper som utvikler seg til a bli ledende i sine industrier, ikke bare i Norge, men pa
det globale markedet.

Konkret betyr det at en stgrre andel av de offentlige virkemidlene rettes mot innovasjons- og
kommersialiseringsfasen. For a sikre kommersialisering og vekst ma det offentlige ogsa
investere i denne fasen av et utviklingslgp. Denne investeringen vil igjen ha en utlgsende
effekt pa bankenes og investorenes engasjement.

Norge har «nok» kapital, men nye Igsninger og produkter med lange og komplekse
utviklingslgp innebaerer risiko og usikkerhet. Hvis investorer anser a kunne fa god avkastning
til lavere risiko i andre naeringer og selskaper, sa gar de gjerne heller dit. Styrken i et
samarbeid mellom privat og offentlig sektor ligger i statens finansielle muskler og evne til
foreta strategiske og langsiktige satsninger i kombinasjon med privat kapital og kompetanse.

Dersom man lykkes med et sterkere samspill og gkt satsing pa kommersialisering og vekst,
vil kanskje feerre selskaper selge og lisensiere ut norsk teknologi og forskningsresultater, og
heller kommersialisere og skalere fra Norge. Samfunnsgkonomisk er Norge neppe tjent med
a vaere en ravareleverandgr av gode idéer og innovative Igsninger.

2. Offentlige virkemidler som utlgser privat kapital

Innovasjon Norge og andre virkemiddelaktgrers rolle er a vaere et supplement til det private.
Malet er 3 bidra til 3 skape Ignnsom nzeringsutvikling, og det gj@r vi giennom a tilby
kompetanse, nettverk og finansieringsordninger som komplementerer kapitalmarkedene. Vi
finansierer sjelden prosjekter alene, men kan bidra i fellesskap med selskapene, deres eiere
og finansinstitusjoner.

Potensielle vekstselskaper representerer som oftest noe nytt, og med det en trussel mot det
eksisterende. Pa denne maten representerer vekstbedrifter betydelig mer risiko enn
oppstartsbedrifter. Men det er ngyaktig derfor Norge trenger dem om vi skal lykkes med
omstilling og innovasjon og ivareta var langsiktige konkurransekraft. For bankene
representerer vekstselskaper en utfordring. De passer ikke inn i tradisjonelle
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beslutningssystemer og er forbundet med stor risiko. For egenkapitalaktgrer representerer
de betydelige investeringer, men med hgy risiko og usikkert Ignnsomhetspotensial.

Norge er langt fra alene om a ha som mal 3 skape flere vekstselskaper. Det er behov for a
mobilisere ytterligere vekstkapital, og mer enn hva Innovasjon Norge kan bidra til a realisere.

Siden 2017 har Innovasjon Norge tatt flere grep for a bidra til den omstillingen og
skaleringen som kreves for @ oppna Ignnsom nzeringsutvikling og vekst. Vi har blant annet
lansert oppstartlan for bedrifter som ikke er i laneposisjon, men som trenger mer kapital enn
det som kan tilbys i form av tilskudd. Her engasjerer Innovasjon Norge seg ved a tilby inntil
1,5 millioner kroner i lan til tidligfase selskaper. Oppstartlanet kan utgjgre inntil 60 prosent
av kapitalbehovet. Det vil si at dersom det lanes maksimalt [anebelgp pa 1,5 millioner
kroner, ma selskapet hente privat kapital pa minimum én million kroner. Vi har ogsa lansert
Presakornfond, som systematisk utlgser privat kapital fra investorer og bidrar til 3 styrke
tilgangen til kompetent kapital i tidlig fase. Vi har etablert Vekstgarantiordningen, som tilbyr
risikoavlastning til banker som laner ut penger til innovative eller raskt voksende bedrifter
som vanligvis ikke ville kvalifisert seg for lan.

| et forsgk pa @ imgtekomme etterspgrselen etter Ian fra bade bedrifter og
samfinansieringspartnere har Innovasjon Norge derfor de siste arene inngatt et samarbeid
med Det europeiske investeringsfondet (EIF). Siden 2017 har Innovasjon Norge inngatt
avtaler med EIF pa naeermere 2,6 milliarder kroner som benyttes for a yte flere og stgrre lan
til innovative og raskt voksende bedrifter. Dette gj@gr vi sammen med andre banker, bade
giennom a finansiere bedrifter sammen og ved a tilby risikoavlastning til banker nar
selskapenes sikkerhet ikke strekker til for a fa Ian og kreditter.

Innovasjon Norge opplever sterk etterspgrsel etter vare tilbud, og pa ovennevnte ordninger
har vi i ar nadd taket for hva vi kan bidra med finansielt. Samtidig etterspgr bade bedriftene
og bankene ytterligere finansiering innenfor naveerende instrumenter. De etterspgr ogsa nye
ordninger som kan supplere det private kapitalmarkedet. Innovasjon Norges tjenester er
ikke ene og alene Igsningen for fremtidens vekstselskaper, men vare virkemidler kan vaere
en viktig bidragsyter i kombinasjon med andre offentlige, og viktigere private, kilder. Det er
ikke én aktgr eller ett tiltak alene som vil sikre flere norske vekstselskaper, men mange tiltak
som fungerer i samspill over tid.

Som EU ma Norge sikre at vi har en velfungerende og godt proporsjonert «rulletrapp» for
vekst med tilstrekkelig kraft hele veien.

3. Sikre tilgang til offentlige markeder for norsk neaeringsliv

For nzeringslivet representerer de nasjonale og globale samfunnsutfordringene et enormt
markedspotensial. Saerlig bedrifter som lykkes med a bli best pa sine felt og som kan Igse
utfordringer som er felles for mange land, kan vokse betydelig i internasjonal konkurranse.

Bare i Norge kjgper det offentlige inn varer og tjenester for omkring 500 milliarder norske
kroner arlig, noe som tilsvarer 16 prosent av BNP. Produktene de kjgper inn skal Igse flere av
de store samfunnsutfordringene vi har i dag, for eksempel innenfor helse og utdanning.
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Disse offentlige innkjgpene utgjor et stort potensielt marked for norske vekstselskaper som
kan Igse disse utfordringene pa nye og bedre mater

Naeringslivet vil selv veere de beste til a identifisere hvor de har teknologiske fortrinn og
potensial til 3 ta viktige nisjeposisjoner. Likevel: Innovative vekstbedrifter og griindere som
vil inn i offentlige markeder med nye Igsninger opplever ofte at det er svaert krevende a
oppna et salg, eller i det hele tatt komme i kontakt med kundene, brukerne og deres behov.
De aller fleste offentlige anskaffelser giennomfgres uten dialog med mulige leverandgrer og
samarbeidspartnere, og uten a apne for at Igsninger som skal leveres kan vaere innovative og
radikalt nye.

Offentlig sektor forteller pa sin side om komplekse oppgaver og malstrukturer, begrensede
budsjetter og handlingsrom, og for lite koordinering pa tvers av siloene. Store
samfunnsutfordringer er komplekse og handler oftest om a lykkes med systeminnovasjon vel
sa mye som med ny teknologi og nye produkter. Det er behov for en ny arbeidsdeling, ny
kompetanse og helt nye typer samarbeid. For a lykkes med dette ma vi bygge brede allianser
pa tvers av myndigheter og regelverksforvaltere, forskere, virkemiddelapparatet, naeringsliv,
klynger, stat og kommune, og vi ma koordinere innsatsen var. Vi ma koble fremragende
forskning og kunnskap pa konkrete innovasjonslgp, sgrge for at lovgivningen holder tritt med
samfunnsutviklingen nar ny teknologi utfordrer det etablerte, og gi rom for at det offentlige
kan gjennomfgre endringer i arbeidsprosesser, strukturer og organisering av tjenester.

Vekstpotensialet knyttet til offentlige behov kan utlgses nar vi lykkes med a skape koblinger
og samarbeid som tar i bruk verdensledende teknologi til krevende, offentlige
innovasjonsprosesser. Et godt fungerende hjemmemarked gir bedrifter med
vekstambisjoner en unik innovasjonsdriver, nemlig anledningen til a teste, justere og
verifisere sin teknologi, tjeneste eller produkt i tett samarbeid med brukere og kunder.

Stgrre offentlige og politiske satsingsomrader kan utgjgre gode utgangspunkt for en felles
innsats. Dette handler bade om a kunne mgte store samfunnsutfordringer og handtere
presset pa velferdsstaten, men ogsa om a kunne bidra til 8 posisjonere norske vekstselskaper
i raskt fremvoksende, globale markeder. Verken naeringslivet eller virkemiddelapparatet kan
gjore ressursprioriteringene eller definere hvilke problemer som ma Igses fgrst. Det er fgrste
og fremst myndighetenes og fagdepartementenes rolle. Overordnede politiske mal og
satsinger kan utgjgre gode overbygninger over konkrete partnerskap og
samarbeidskonstellasjoner som vi mangler i dag. Vi har mange initiativer a ta tak i:

e HelseOmsorg21l-arbeidet kan viderefgres i retning av konkrete utfordringer der
aktgrene samles rundt stgrre problembilder knyttet til for eksempel folkehelse og
kapasitetsutfordringer.

e Nasjonal transportplan er en god overbygning for a jobbe malrettet med innovasjon i
tunge investeringer, knyttet til grgnnere, smartere og tryggere mobilitet: hva kreves
av oss nar vi setter nye former for mobilitet pa dagsorden? Hva mener myndighetene
at vi ma prioritere?

e Ordninger som forskningssentre for miljgvennlig energi (FME) er andre verdifulle
initiativer, der vi allerede har pekt ut store utfordringsbilder, og hvor det er bygges
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betydelig kunnskap og kapasitet. Vi kan legge innovasjonsmal og stgrre ambisjoner
om Igsningsutvikling rundt slike satsingsomrader.

Nar tunge offentlige utviklingsbehov og investeringer gjgres om til markedsmuligheter kan
flere bedrifter oppna et raskere kommersialiseringslgp. Rask internasjonal eksponering vil
ogsa vaere avgjgrende for at de nye teknologiene og Igsningene nar ngdvendig stgrrelse og
kan ta strategiske posisjoner globalt. Da er bedriftene forberedt nar det internasjonale
markedet for alvor begynner 3 se seg om etter Igsninger.

Aktgrene star na klare. Forskningsradet og Innovasjon Norge har startet koordineringen seg
imellom. Leverandgrutviklingsprogrammet har siden 2010 bidratt betydelig til 3 modne
offentlig sektor i a ta i bruk innovative anskaffelser. Bdde sma og store kommuner, etater og
sykehus i hele landet er klare til 3 ga i gang. Difi, DOGA og KS er ogsa viktige aktgrer, knyttet
til blant annet juridisk veiledning i anskaffelsesregelverket, tjenestedesign og innovasjon i
offentlig sektor. De siste arene har partnere i virkemiddelapparatet utviklet nye modeller og
ordninger som har gitt handfast erfaring med hvilke forutsetninger som gir gode offentlig-
private innovasjonssamarbeid der nye Igsninger utvikles og tas i bruk i stgrre skala.

Vi har trygge samarbeidsmodeller, juridisk rammeverk og styrket kompetanse -
forutsetningene er pa plass. Riggen er klar. Det vi nd ma gjgre er a gjgre politiske
malsetninger om til innovasjonsmuligheter, og s@rge for god koordinering av partene og
ressurser rundt utfordringene.

4. Hjelpe bedrifter fra hele Norge ut i verden

Vi vet at norsk eksport ma diversifiseres i arene fremover. | dag er eksporten var dominert av
fa og store bedrifter. Den internasjonale konkurransen og rammebetingelsene blir tgffere,
og i 2017 opplevde Norge sitt fgrste handelsunderskudd pa 20 ar.

Innovasjon Norge gnsker en mer offensiv innsats for @ oppna en gkning av norsk eksport. Vi
gnsker langt flere bedrifter som satser pa, og evner a lykkes i nye markeder. Vi ma utvikle
nye, sterke eksportnaeringer. Evnen til a ta nye globale posisjoner og tiltrekke oss flere
utenlandske investeringer og bedriftsetableringer i Norge vil veere avgjgrende for a lykkes.

Samtidig er det mye som tyder pa at sma og mellomstore bedrifter som satser internasjonalt
mangler den ngdvendige kompetansen og kapasiteten for en internasjonal satsing. Slike
satsinger representerer ofte store investeringer med betydelig risiko. En offentlig innsats for
a redusere risikoen vil derfor kunne vaere av seerlig stor betydning for de mindre og
mellomstore bedriftene som dominerer i Norge. Slik risikoavlastning kan vaere bade i form av
finansiell stgtte, eller radgivning som gjgr bedriftene bedre rustet for internasjonal
konkurranse.

Dagens st@rste norske eksportnzeringer vil pa sikt erstattes av nye. Dette setter store krav til
et naeringsliv som skal inn nye og mer fragmenterte verdikjeder i beinhard internasjonal
konkurranse. Det vil sette helt andre krav til nettverk og kompetanse.
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Skal vi lykkes med dette, ma vi bista bedriftene ut fra de forutsetningene og behovene de
har. Det er ngdvendig med en tydelig segmentering av malgruppen og en differensiering av
tilbudet. Bedriftenes kompetanse, ambisjoner og forutsetninger er sentrale
segmenteringskriterier. | tillegg ma vi synliggjgre de globale markedsmulighetene som er

mest relevante for norsk neaeringsliv, og koble disse mulighetene med bedrifter og klynger pa
en mer effektiv mate.
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