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Vagen till framgang
ar en berattelse om mitt professionella liv inom svensk innovations-

verksamhet och handlar om hur man kan ta sig férbi hindren man
stoter pa under utvecklingen av nya idébaserade produkter

Nar man forsoker omvandla idéer till nya produkter, kan man manga
ganger uppleva det som om man befinner sig i en ogenomtranglig
djungel, dar en smal stig forhoppningsvis leder dit man vill.

Det har PDF-dokumentet, i form av ett freeware, handlar om hur jag
sjalv tagit mig forbi olika hinder pa vagen mot forverkligandet av
enskilda idéer, uppfinningar eller forskningsresultat, oavsett om det
géllt i enkla foretag, innovationsbolag eller i mer traditionella féretag.

av Vilhelm A. Welin



Tl Gall-Brite



Forord

Jag é&r forfattare till tre publicerade bocker om
innovationsverksamhet och affarsutveckling. Jag hade
ett fardigt manus till en fjarde bok men forlaget som
skulle producera och distribuera boken gick i konkurs.
Istallet for att lata manuset forfaras, har jag beslutat att
upplata det som ett freeware for dig som ar forskare,
uppfinnare, innovator, foretagare eller nagon med en
idé, som du vill utveckla till en kommersiellt
framgangsrik ny produkt. Mina erfarenheter utgor ett
recept for hur du kan na dina mal.

Jag har arbetat med professionell produktutveckling
och innovationsverksamhet sedan borjan av 1960-talet.
Bade som  projektledare,  projektmedarbetare,
foretagsledare och grundare av innovationsbolag. Det
finns fa stora eller sma problem i hela
innovationskedjan, som jag inte personligen har stallts

infor och tvingats losa.

Lat mig forst och framst sla fast. Investerare eller foretag &r intresserade av din idé eller ditt
forskningsresultat, darfor att de tror de kan tjana pengar pa dem. Starka patent eller grandiosa
forskningsresultat ar bra men om de inte leder till nagra kommersiella framgangar, &r
investerarna inte intresserade. Innovationsverksamhet ar med andra ord business och inget
annat!

Genomgaende anvinder jag begreppet “uppfinnare” i mina beskrivningar i vid bemérkelse
nar det galler personer eller foretag med produktidéer som kan skapa nya produkter (varor eller
tjanster) baserat pa kreativitet. Bade i form av enkla idéer, mer avancerade sadana eller
forskningsresultat.

Végen till framgang ar hard. Forvanta dig inget annat. Forvanta dig inte heller att nagon
annan ska ta ansvar for din idé och forverkliga dina drommar. Det maste du gdra sjalv! | basta
fall i samarbete med andra entusiaster. Mina egna erfarenheter kan hjéalpa dig att losa de flesta
praktiska problem pa vagen fram mot det hagrande malet - din idé blir en framgangsrik ny
produkt pd marknaden och du tjanar pengar pa den!

"Vagen till framgang" ar en beréattelse om mitt professionella liv inom svensk innovations-
verksamhet och handlar om hur man kan ta sig forbi hindren man stéter pa under utvecklingen
av nya idébaserade produkter. Manga av problemen, for att inte saga de allra flesta av dem, har
sallan nagot att gora med sjalva produktidén som sadan, den tekniska losningen eller dess
marknadsmojligheter. Hindren ar ofta av det oberakneliga slaget och manga ganger
oférutsebara men de kan fa ett direkt avgorande inflytande pa hur val du lyckas, vilket darfor i
manga fall tyvarr kan leda till att framgangen helt uteblir.

Jag vill har dela med mig av mina egna erfarenheter genom aren men aven ge praktiska rad
till hur man kan I6sa uppkomna problem eller till och med i vissa fall helt undvika dem och
darmed oka sannolikheten for framgang. Detta ar en sammanfattning av mina bocker,
erfarenheter, foredrag och forelasningar jag hallit.

Materialet upplater jag till Innovationssverige i vid beméarkelse i form av ett freeware. Det
galler for den hér presentationen i pdf-format. For andra format och fér annan anvandning
behaller jag min copyright.

Limhamn i juni, 2025

Viltelne 4. Welin
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Kapitel 1
American Sterilizer

Redan nar jag kommer in i entrén pa koncernkontoret strax fore klockan 9, kanner jag att nagot inte

stammer. En obestambar oro fyller mig med onda aningar. Den grakulna oktobermorgonen med sina
tunga regnmoln hangande Iagt dver taken i Columbus, Ohio gor inte saken béttre. Mitt besok skall utgora
finalen pa narmare arton manaders intensiva forhandlingar. Jag har kommit for att ta emot ett fardigt
underskrivet licensavtal, vilket ska firas senare under dagen med en utlovad generés middag pa nagon
av de mera forndma lyxrestaurangerna i staden. Detta for att celebrera de betydande framtida
affarsmojligheter det ingangna avtalet representerar for bada parter.

Auvtalet, som jag forhandlat fram i borjan av 1980-talet och som jag fatt det amerikanska foretaget
American Sterilizer att acceptera, avser licensvillkoren for produkten Ren-A-Sol®, i Sverige och Europa
marknadsfort under varunamnet Sterisol®. En flytande tval utan konserveringsmedel i praktisk
pasdispenser for hygienisk handtvatt inom livsmedelsindustri och sjukvard. Se bild i kapitel 8.

Allt ar alltsa klart. Avtalet skall bara godkdnnas av American Sterilizers styrelse, vilket enligt
foretagets VD bara &r en formsak. Atminstone enligt honom sjalv vid hans besék i Stockholm pa min
arbetsgivare KemaNobels huvudkontor nagra veckor tidigare. American Sterilizers huvudverksamhet ar
steriliseringsutrustning men aven kompletta utrustningar i rostfritt stal for sjukhusens operationsrum.
De levererar sina produkter forutom till den amerikanska marknaden aven till alla nyrika oljelander
kring Persiska viken, pa Afrikas vastkust och i Sydamerika, som med sina oljemiljarder bygger om
gamla sjukhus men &ven bygger en rad nya sjukhus till befolkningen. American Sterilizer séljer ocksa
engangsartiklar av plast och rengoringsprodukter med speciell inriktning mot sjukvardsmarknaden, som
ar anledningen till deras intresse for Ren-A-Sol®.

Nar jag ser foretagets VD komma emot mig, forstar jag av hans ansiktsuttryck att allt inte star ratt
till. Jag har traffat honom vid ett flertal tillfallen bade i USA och i Sverige. Hans hélsning nar han tar
emot mig &r anstrangd och inte lika avvapnande frisk, som den varit tidigare och som amerikanarna kan
ldgga in i sina valkomsthalsningar.

”Hi Vilhelm! How are you? Good to see you again. How was the flight?”

Det méarks att nagot gatt snett. Under den korta promenaden till konferensrummet bortom receptionen
ar han ovanligt tyst. Lite allmant smaprat i storsta allmanhet. Det &r allt. Val inne i konferensrummet
séger han:

”Jag dr vildigt ledsen Vilhelm men vér styrelse beslutade tyvirr i fredags att inte skriva pa avtalet.”

Det obehag jag kéant nér jag tradde in i foretagets foajé besannas alltsa.

“Beslutet har ingenting att gora med vare sig Ren-A-Sol® som produkt eller dess marknads-
mojligheter”, fortsétter han.

”Oljeldndernas inkomster har emellertid minskat drastiskt, en lagkonjunktur &r i annalkande, vilket
paverkar American Sterilizers intakter och I6nsamhet hogst patagligt. Styrelsen beslutade darfor i
fredags att inte satsa pa nagra nya produkter i det uppkomna laget. Fyra sadana nya projekt stoppades,
varav ett 4r Ren-A-Sol®”.

Min atta timmars hemresa fran New York till Képenhamn blir oandligt 1ang och trist, men jag hinner
ocksa fundera en hel del. Jag lar mig att lagkonjunkturer och bolags plotsligt uppkomna daliga
I6nsamhet kan torpedera aldrig sa val genomforda avtalsforhandlingar, aven om de framtida affars-
mojligheterna, ar valdigt lysande. Jag lar mig att inte ta ut nagot i forskott. Jag bestammer mig for att
framdeles inte gora nagra ekonomiska ataganden i tron att avtal &r klara innan de ar underskrivna och
eventuella betalningar i samband med undertecknandet &r verkstéllda.



Kapitel 2
Den langa resan

Nr val resan startat, vet man inte hur lange det kommer att dréja innan man nar fram. Om man Gver

huvud taget nar fram. Det ar mycket som kan ga snett. Faror av olika slag ligger standigt pa lur. Har
man tur kan man nd malet av den anledningen. Tur &r emellertid inget man i forvag kan planera for. Tur
styrs av slumpens lagar och &r inte mycket att luta sig mot i en stravan att na fram. D4 ar det béttre att
ta med sig nagon eller nagra pa farden, som varit med forr och darfor vet hur man hanterar de
besvarligheter av olika slag som sténdigt har en tendens att dyka upp.

Beskrivningen ovan galler inte nagra upptacktsresandes farofyllda farder i morka Afrika eller i
Amazonas tropiskt fuktiga inre eller invandrare i 1800-talets Amerika pa vig vésterut for att erdvra “The
Wild West”. Nej, det handlar om uppfinnares och entreprendrers vig genom “The Death Valley of
Innovations”, uppfinningarnas egen dodsdal, dir manga gar under och endast nigra fa klarar sig &nda
fram. Det later lite val drastiskt kan nagon tycka men sanningen ar, att den som ger sig i kast med att
omvandla idéer, uppfinningar eller forskningsresultat till nya produkter maste vara beredd pa att hantera
de mest osannolika handelser, dér inte ens doden kan uteslutas!

Jag minns till exempel en uppfinnare som anser att han ar den allra forste att klacka idén till
inlineskridskorna. Han hade presenterat sin idé for den svenske chefen for dotterbolaget till ett stort
internationellt och ként sportartikelforetag. Denne hade blivit intresserad och var beredd att fora idén
vidare till huvudkontoret. Jag forelaste vid tillfallet pa orten dar uppfinnaren bodde och han deltog i
kursen. Han bad mig om rad hur han skulle ldagga upp métet med dotterbolagschefen och undrade om
jag kunde tdnka mig att vara med vid métet. Jag svarade, att jag kunde tdnka mig det och bad honom
ringa mig fore nasta forelasningstillfalle, sa att vi kunde traffa den har dotterbolagschefen, nar jag anda
var i trakten. Uppfinnaren ringde emellertid inte. Nar vi darfor traffades fore forelasningen, fragade jag
honom varfor han inte hort av sig. Han berattade da att dotterbolagschefen omkommit strax dessférinnan
i en bilolycka pa vag till den narbelagna flygplatsen!

Vagen fran idé till en i alla avseenden helt ny produkt kan narmast beskrivas som en enda lang resa,
dér det uppsatta malet manga ganger efterhand alltmer tycks formas till en hagring. Nar man klattrat
upp for vad man tror ar det sista anstrangande berget i forvissningen om att man antligen natt fram, visar
det sig inte sallan, att berget enbart dolde annu ett berg och bortom den ett odndligt vidstrackt dppet
landskap med en bergskedja vid horisonten. Nar man val har startat sitt projekt, ar det inte bara
omvandlingen av idén till en innovation med alla sina fysiska praktiska egenskaper som kan utgéra
hinder eller att bedémningen av marknadsbehovet kan vara for optimistisk. Inte séllan ar det handelser,
som ar helt omdjliga att forutse eller planera for, som féller projektet.

| foregaende kapitel berattar jag om licensférhandlingen med American Sterilizer, dér allt var klart.
Avtalet skulle bara godkannas av styrelsen. Vikande forsaljning pa grund av en vikande global
konjunktur, omintetgjorde emellertid detta. Ett forhallande som inte hade nagot som helst att gora med
produkten Ren-A-Sol® eller dess affarsmajligheter som avtalet avsag.

Av ovanstaende framgar att arbetar man med innovationer, maste man planera for hur man skall klara
av det ovantade oavsett pa vilket satt eller i vilken form det upptrader. Det ovantade ar namligen, vilket
man inte skulle kunna tro, en naturlig del av produktutvecklingsprocessen, som man maste lara sig att
hantera. Hur man gor det kan man bara lara sig den harda vagen genom att delta i ett stort antal
utvecklingsprojekt av olika slag. Den erfarenheten finns det inga genvégar till. Ungefar samma sak géller
for den, som vill skaffa sig krigserfarenhet. Vill man det, sa maste man vara beredd att slass vid fronten
i ett krig. Det hjélper inte att ga Férsvarshogskolan eller utbildas vid amerikanska West Point.



Skrivbordsmeriter hjalper lika lite i krig, som akademiska eller andra studier hjalper till att l16sa de

faktiska och praktiska innovationsproblem man sténdigt stélls infor ute i verkligheten!

Jag dr ganska luttrad numera. Jag
har formodligen sjalv gjort alla de
misstag man kan gora och upplevt alla
moéjliga ovéntade situationer, dar
verkligheten manga ganger gransar till
det osannolika. Jag brukar inte bli
speciellt Gverraskad langre nar nagot
gar at pepparn. Att saker och ting inte
utvecklas som man planerat, blir till sist
nastan en sjalvklarhet i det dagliga
arbetet med innovationer. Absolut inget
att lagga under huvudkudden att stéra
somnen med. Tvartom. All statistik
visar namligen att det mesta gar at
skogen, sa varfor angslas? Nar min
telefon ringer, kénner jag darfor
instinktivt att ndgot gatt snett, att det &r
nagot obehagligt, som vantar i andra

Hur tar man sig igenom
“Death Valley”?

—

Uppfinning

—

Marknad

Manga har féreslagit broslagning som ett sétt att ta sig
igenom Death Valley. Det &r ungefar lika latt som att bygga
en bro frAn Europa till Nordamerika eller bygga en linbana
for att bekvamt ta sig till toppen pa Mount Everest!

Lat oss inse — det finns inga genvagar. Likt pionjarerna i
1800 — talets "wild west” maste man ta sig igenom den
harda vagen och vara beredd pa att utsta alla de
umbaranden som exploatering av innovationer innebar, ledd
i basta fall av en erfaren "trapper”.

anden. Det &r bara att stalsatta sig och
ta emot beskedet, vilket det nu & ma vara. Det viktiga testet misslyckades, banken avslog var
laneansokan eller var viktigaste primarkund hoppade av darfor att kundens projektledare bytt jobb och
ersatts av en ny, som inte kan begripa varfor foretaget over huvud taget vill satsa pd den har
innovationen, ar bara nagra exempel pa beska besked man kan fa.

Néar sadant hander ar det bara en sak som galler — att ta ny sats och I6sa problemet. For oss som
jordnéra, praktiskt och direkt involverat jobbar med innovationsverksamhet finns inga atervando. Det ar
framat som géller. Att komma vidare mot det uppsatta malet helt enkelt.

Under aren som gatt har jag utvecklat lite av en yrkesskada. Nar problem uppstar, avskyr jag
namligen alla diskussioner om vems fel det &r. | stéllet for att blicka tillbaka och lagga ner en massa
negativ energi och tid pa att jaga syndabockar, ska man fokusera pa vad som gatt snett och &gna all kraft
at att forsoka finna en losning framat pa problemet. Det &r ett positivt och konstruktivt satt att komma
vidare pa, som dessutom kan gjuta nytt mod i alla som for stunden tappat sugen. Efterat skall man
naturligtvis analysera anledningen till varfor nagot blev fel, sa att man i gérligaste man undviker att gora
om misstaget.

Enligt min erfarenhet har den har typen av bekymmer en tendens att samlas till tid och rum i en
svarbegriplig process, som har bdde mérka och ljusa sidor. “En olycka kommer séllan ensam” #r ett
gammalt talesétt, som stammer val in pa arbetet med innovationer. Idag vet jag, att nar det ar som allra
varst, nar allting ar bara nattsvart, dad vander det. Banken ringer och sager att de beviljat lanet.
Provningsanstalten meddelar att testet varit framgangsrik. Den dar kunden som inte hort av sig, trots
flera 6dmjuka paminnelsetelefonsamtal fran var sida, mejlar att nu ar de beredda att satsa. I stallet for
att bli stressad vid tillfallen da inget gar som man tankt sig, blir jag ganska lugn, darfor att jag
erfarenhetsmassigt vet att ratt som det ar, sa vander det uppat igen.

Tyvarr gar den har processen ocksa at andra hallet, varfor jag ibland kan fyllas av en viss oro nar
alltfor mycket gar enligt plan. Da hander det att jag sittande vid skrivbordet borjar fundera pa vad som
skulle kunna tankas stora var plan, for att i nasta 6gonblick véckas av en ilsken signal fran telefonen,
som jag anar har ett obehagligt besked i andra &nden.

Hur tar man sig da igenom Death Valley? Manga har foreslagit broslagning. Det dr ungefar lika latt
som att bygga en bro fran Europa till Nordamerika eller bygga en linbana for att bekvamt ta sig till
toppen pa Mount Everest! De flesta gor spranget i tanken. De tror att allt skall ga sa fort.

”Snart kan du kdpa den dér diamantringen gumman! Patentombudet jag talade med idag bekriftade
namligen att idén &r patenterbar, sa nu ligger hela vérlden 6ppen.” Lova inte ndgot sadant!!!



Hur bestiger man Mount Everest? Ja, det finns de som vet. Jag traffade en person for nagra ar sedan
som visste. Han berdttade mycket spannande om planering och forberedelser i minsta detalj. Han hade
emellertid aldrig bestigit berget personligen, utan alltid stannat pa baslagret som radgivare at dem, som
klattrade. Jag har bestigit Mount Everest manga ganger. Bildligt talat naturligtvis. Varje ny uppfinning,
varje nytt projekt ar for mig ett "Mount Everest" och jag har aldrig stannat pa baslagret. Jag gillar
namligen att "klattra", att tillsammans med uppfinnaren, innovatdren, forskaren utsatta mig for alla de
faror och problem man stalls infor. Liksom de riktiga klattrarna stalls infor specifika problem att I6sa pa
vag uppfor berget, stalls man som produktutvecklare standigt infor nya och helt ovantade problem nér
man forséker omvandla idéer till nya produkter eller leda nya foretag till framgang. Nar klattrarna
ovantat stoter pa en glaciarspricka, kan de fraga baslagret om rad. Skall de anvéanda stegar, rep eller
nagot annat satt for att ta sig 6ver? Baslagret kan ge rad men radgivarna ar inte dar vid sprickan. Ingen
annan an klattrarna kan darfér bedoma vad som krévs, fatta det avgdrande beslutet och ta
konsekvenserna av det. Den som aldrig klattrat, vet darfor egentligen inte hur forhallandena ar dar uppe
pa Mount Everests klippor och isvaggar. Sa ar det ocksa i innovationernas varld. Lar dig det! Du skall
namligen finna att det finns forfarande fa som vet hur det ar pa berget. Radgivare finns det gott om men
fa av dem lamnar baslagret for att personligen praktiskt delta i utvecklingsprojekt eller riskera sina egna
pengar. Det finns ocksa klattrare av varierande personliga kvaliteter. Om nagot intraffar, da ar jag séker
pa att du vill kunna lita pa dina klattrarkollegor. Inte riskera att bli 6vergiven dar uppe i kylan. Tyvarr
har jag nagra trista erfarenheter i det avseendet. Folk som jag litat pA men som inte levt upp till mina
forvantningar nar det krisat till sig. Sa mitt rad ar: Vélj med omsorg vilka du vill klattra med!

Lat oss inse — det finns inga genvagar. Likt pionjarerna i 1800 — talets “Wild West” miste man ta sig
fram den harda vagen och vara beredd pa att utsta alla de umbaranden som exploatering av innovationer
innebér, ledd i basta fall av en erfaren “trapper”. Ni vet, en sddan dir vindbiten typ fran de stora vidderna,
som varit med om det tuffa livet ute i vildmarken och som hardhant lart sig hur man hanterar besvarliga
situationer av olika slag.

| foljande kapitel skall jag ta er med pd mina egna resor genom Death Valley. Ge er exempel pa
situationer jag hamnat i och hur jag lost dem, som ett praktiskt sétt att vidarebefordra mina erfarenheter
till er, vilka nu &r aktiva i innovationsbranschen. Det ar min férhoppning att ni darigenom skall kunna
undvika nagra av de vanligaste hindren pa er egen vag genom dalen. | basta fall bidrar jag kanske till,
att ni kommer lyckligt fram!



Kapitel 3
Statistiken ar brutalt entydig!

”Vad gor ni har egentligen? Borde ni inte 4ka hem och gora nagot mera vettigt? Spara bade tid och

pengar utan att behdva utsitta er for allt elinde som ligger i er vdg. Ni har ju dnda ingen chans!”

Jag har just visat min forsta PowerPoint-bild pa uppfinnarkursen Idéum i Lidkdping. Den visar att
endast 1 - 2 idéer av hundra lyckas.

”Vad sédger ni? Den hér bilden talar ju sitt tydliga sprak eller hur?”

Tystnaden ar kompakt. Ingen séger nagot. Statistiken &r dyster. Ingen tvekan om det. Da muntrar jag
upp dem genom att siga:

“Nu ér det s& forstds, att genom utbildning kan man avsevirt forbittra sannolikheten for framgang.
Det faktum att ni ar hér, okar darfor sannolikheten for att just era idéer skall hamna bland de
framgéngsrika!”

Jag ser hopp tandas i 6gonen. Det var alltsa inte helsvart.

”Man skulle kunna analysera vad som hinder alla idéer som inte nar anda fram. En garanterat dyster
uppgift. Da ar det battre att titta pa de idéer som lyckas och vad som skiljer dem fran Gvriga. Det ar
nagot vi skall dgna de hir dagarna at, ddr jag berédttar om mina egna praktiska erfarenheter”, fortsatter

jag

Efterhand som jag arbetat med olika innovationsprojekt, har jag forstatt att den trista upplevelsen jag
hade med American Sterilizer, inte var ndgon unik handelse i innovationernas varld. Enligt all tillganglig
statistik ar det namligen endast en a tva idéer av hundra som lyckas. Endast en a tva idéer av hundra
utvecklas till framgangsrika nya produkter! Med “framgangsrik produkt” menas att den ursprungliga
idén inte bara utvecklats till en ny produkt, som lyckats ta sig in pa marknaden utan dessutom lyckats
forranta investerat kapital till en rimlig riskranta. Flera undersokningar har gjorts genom aren. Det spelar
ingen roll hur man definierar en idé. Undersdkningarna visar entydigt samma dystra bild. Svinnet &r
betydande och utslagningen ar i det narmaste brutal. Ett exempel pa en sadan undersokning, som
illustrerar detta tycker jag professor Bengt-Arne Wedins &r:

antal idéer
60 Idésallet” — bortfall av idéer pa
vag mot marknaden. 60 idéer
ger 1 succé (studie av 51 foretag
av prof. Bengt-Arne Wedin).
__sdlining
affarsanalys
utveckling
marknadstest
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kommersialisering
5 / .
— succe=1




Eftersom 98 % av alla projekt faller ifran pa vég till marknaden, kan vi som arbetar med innovationer
med statistikens hjalp visa att normallaget for utvecklingsarbete ar att saker blir fel. Det &r nar nagot blir
precis som man tankt sig, som det narmast unika intraffar. Det &r sa ovanligt att man bor fira med att
korka upp den basta champagneflaska man har och ta sig ett rejalt glas!

Verkligheten struntar namligen fullkomligt i vara planer. Hur kompetent valgjorda de an ar. Att
misslyckanden och misstag forekommer, ar det saledes inte mycket att orda om. Nar det intraffar,
befinner man sig med andra ord i mycket gott séllskap. Problemet for oss i innovationsbranschen ar att
misslyckanden ar ingenting man talar om. Det borde man naturligtvis gora. Da skulle omvérlden forsta
pa ett helt annat sétt.

Sa har kan det till exempel lata nar handlaggaren fran ALMI ringer mig och ber mig hoppa ner i
fallskdrm i ett projekt som kapsejsat.

”Hej Ville! Hur stér det till?”

”Jo tack, bara bra.”

”Du, vi har ett vad vi bedomer fortfarande bra projekt, som haller pa att kapsejsa. Skulle du kunna
hoppa in som radgivare och se vad man kan gora?”

”Jo, visst. Vilket projekt giller det?”

”Jo, det géller .....” och sa fér jag veta vilken innovation som avses.

”Men den laste jag ju om i Ny Teknik igar. En stor artikel som berdttar om hur framgangsrik man &r,
hur intresserade japanerna &r och hur néra ett slutligt genombrott man ligger. Storstilade framtidsplaner
med projektdgarna pa fin fargbild.”

”Ville, det vet du vil, man skall inte tro pa allt som star i tidningarna. Den osminkade sanningen ar
att de har betydande problem. De &r inte ens i ndrheten av nagot genombrott. Langt darifran.
Projektagarna har fragat oss om vi kan ga in med mera pengar. Det kan vi tdnka oss att géra men da
maste vi fa en ordentlig genomgang av projektet och det dr vad vi ber dig gora.”

”OK. Jag skall titta pa det.”

Det ar av misslyckandena man lar sig nagot. Speciellt andras misslyckanden kan man ta lardom av,
sa att man inte sjalv upprepar liknande misstag. Sedan géller det naturligtvis att hantera problemen
efterhand som de uppstar men det tillhor ocksa vardagen. Om man analyserar anledningarna till att sa
fa idéer tar sig igenom Death Valley, finner man manga skal till att det ar sa.

Alla idéer som fods skall inte nd fram till marknaden

Alla idéer som fods och omsitts till utvecklingsprojekt skall inte nd fram till marknaden. De ar helt
enkelt inte tillrackligt bra for att klara den tuffa konkurrensen i forhallande till pa marknaden redan
existerande produkter. De kommer inte att ha en chans! Vilka som ar sé kallat tillrdckligt bra” kan man
manga ganger endast avgéra genom att lata dem stdngas med verkligheten. Sjalv &r man aldrig
representant for genomsnittskonsumenten. Inte ens hustrun eller sambon &r det! Att de tycker idén ar
kanonbra galler liksom inte.

Jag minns till exempel hur negativ jag var till SodaStream® nar den kom. Ni vet den dar lilla maskinen
man kunde gora sin egen lask i. Korkat tyckte jag. Det &r ju bara att kopa en back lask till extrapris pa
ICA eller Konsum. Varfor halla pa och slaska med det sjalv? Hur fel hade jag inte! Den blev ju en riktig
storsaljare.

Min svarfar ar ett annat exempel. Han kunde inte begripa varfor man behévde en Melitta®-bryggare.
Har i Skane bryggde vi pa 50-talet kaffe pa strumpa, dvs. en textilstrumpa fast i en behandig metallring
som man satte pa kaffekannan. Det malda kaffet la man i strumpan och hallde dérefter dver kokt vatten.
Hur enkelt som helst. Behévdes ingen kaffekokare ansag han. | 60-arspresent fick han emellertid en
Melitta®-bryggare. Tro det om ni vill men ganska snart blev den hans kéraste dgodel. Jag &r ganska séker
pa att om det borjat brinna i hans lagenhet, skulle han férmodligen i forsta hand forsokt radda
kaffebryggaren!

| flera fall kan en tidig behovsanalys visa att det inte finns ndgot behov av den nya tilltankta
produkten. Men vet alltid konsumenterna vad de vill ha, kan ndgon fraga? Nej, sa enkelt &r det inte. Det
har ju visat sig att manga konsumenter nér de presenteras en ny produkt forvanat fragar sig: ”Varfor har
ingen kommit pé detta forut?” Det dr emellertid trots allt sa, att kan man inte peka pa fordelarna med
den nya produkten i forhallande till redan existerande produkter fore det ett utvecklingsprojekt startas,
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sa ar sannolikheten liten for att projektet skall lyckas. Nagra menar att finns det inget behov, sa far man
skapa det! Jag vill inte ga i polemik i fragan om det gar att skapa behov eller inte. En sak ar emellertid
odiskutabel, om forutsattningen for framgang &r att man forst maste skapa ett behov, da skall man ha
gott om pengar for att skapa detta behov och dessutom tid och uthallighet nog att invanta resultatet. Jag
har svart att se vilka finansiarer som skulle vara beredda att investera i sadana framtidsprojekt. | kapitel
11 visar jag hur man kan utfora ett test.

Finansidrernas bristande uthdllighet

Att hitta uthdlliga finansidrer tar tid om man 6ver huvud taget finner nagra. Jag tycker att finansiarerna
blivit mer och mer otéliga under senare ar. Man skall ”leverera” som det heter mycket snabbare &n vad
det ar rimligt att begdra med tanke pa alla problem man maste l6sa for att ta fram en kommersiellt
gangbar ny produkt. Finansiarernas bristande uthallighet ar ytterligare en orsak till att vissa satsningar
misslyckas. Speciellt ndr det tar betydligt Iangre tid &n vad som ursprungligen beraknades. Finansidrerna
har kanske &ven tillskjutit mera pengar an vad som var aktuellt vid start av projektet. Om évertygande
resultat trots detta inte har natts, da ar risken stor att finansiarerna drar sig ur projektet. Det gar sjalvfallet
inte att efterat bedéma om projektet skulle ha lyckats med ytterligare ekonomiskt stod. Jag vill darfor
inte utse nagra syndabockar utan endast peka pa risken for misslyckande, om man inte inom rimlig tid
kan peka pa nagon form av framgang, som gor att finansiarerna fortsatt tror pa projektet och darfor ar
beredda att skjuta till &n mer pengar.

Statsmakternas regelverk

Statsmakternas regelverk och forandringar av dessa ar en betydande osakerhetsfraga. Speciellt statliga
bidragssystem som bildar grund for en viss utveckling. Pa 1980-talet subventionerade till exempel staten
installation av varmepumpar, vilket medforde en betydande tillvaxt av foretag som tillverkade och
installerade varmepumpar. Utan storre forvarning drog staten in subventionerna, varefter ett stort antal
foretag fick betydande ekonomiska svarigheter eller gick i konkurs.

Trender

Trender ar viktiga och uppfinningen bor vara i fas med dessa. Det sager sig sjalvt, att om man ligger ratt
i forhallande till en allman utveckling i samhallet, s okar sannolikheten for framgang i
utvecklingsarbetet. Miljéinnovationer har till exempel battre framtidsmojligheter an bensinslukande
bilmotorer, darfor att den allmanna trenden &r att man skall varna om miljén. P& motsvarande satt kan
det bli férodande att bade vara for tidigt ute och komma for sent. Foretag, som storsatsade pé Internet-
handel fore det att IT-bubblan sprack alldeles i borjan av 2000-talet, fick naturligtvis nast intill
ohanterliga bekymmer med att dverleva. Aven om Internet-handel utgjorde ett satt att kdpa varor och
tjdnster pa med betydande framtidspotential.

Statistiskt forsvinner alltsa 98 % av idéerna pa sin vag genom Death Valley. Varfor skall man da
over huvud taget som uppfinnare agna sig at nagot, dar statistiken &r sa bedrovligt dalig? Borde inte
uppfinnarna goéra nagot annat? Borde de inte spendera sina pengar pa ett mera vettigt satt, nar det
dessutom inledningsvis ofta ar hushallskassan som far ta en del av smallen?

Nej, det vore befangt att foresla det. Sverige behdver sina idémanniskor och alla de nya produkter
och jobb, deras idéer kan ge upphov till. Dessutom kan idéménniskorna inte lata bli att kldacka idéer,
som pockar pa att bli utvecklade. Darfor ar det battre att forsoka beratta om hur man kan gora for att
undvika de vanligaste misstagen i Death Valley, &n att dvertala idéménniskorna att glémma sina idéer.

Innovationsprocessen ar komplex och darfor finns det inga enkla forklaringar till varfor sa fa
innovationer dr framgangsrika. Nagra faktorer har emellertid enligt min egen erfarenhet stor betydelse
och dem behandlar jag mera utforligt i kommande kapitel. Har nagra andra.

Utbildning

Man bor genom utbildning skaffa sig bra kunskaper om innovationsprocessen, dvs. hur idéer principiellt
och praktiskt utvecklas till nya produkter. Genom att skaffa sig denna utbildning, kan den som &r
oerfaren pa omradet ta till sig erfarenheterna fran andra, som arbetat med problematiken under manga



ar. Sannolikheten for framgang skulle darigenom enligt min bedémning kunna 6kas med minst en
tiopotens, dvs. av 100 idéer kommer tio stycken eller fler att bli framgangsrika.

Kunskap om marknaden

Man maste skaffa sig bra kunskap om marknaden och hur den fungerar. Forhallanden som hur stor
marknaden &r i antal och vérde, vilka konkurrenterna dr och deras produkter, hur distributionsvégarna
ser ut, dvs. hur varorna fysiskt transporteras for att na slutforbrukarna, prisséttning, rabattsystem, olika
konkurrensmedel osv.

Intdktsbudgeten och tidsplanen

Intaktsbudgeten och tidsplanen maste vara realistisk. Har &r de allra flesta alltfor optimistiska. Man tror
att allt skall ga mycket fortare an det i verkligheten gor. Ett tips ar att multiplicera bade tids- och
kostnadsberdkningen med m (pi), dvs. 3,14. Med andra ord i verkligheten tar det tre ganger sé lang tid
att utveckla en produkt och det kostar tre ganger sa mycket som man beraknat.

Utvecklingsarbetet mdste vara strukturerat

Utvecklingsarbetet maste vara strukturerat. Fran idé till fardig produkt foljer alla utvecklingsprojekt ett
givet monster. Det galler saval for det lilla kallarforetaget som for den internationella storkoncernen.
Det &r bara i tanken man direkt kan hoppa fran 6gonblicket man fatt, vad man tror ar en genial idé, till
den sagolika framgangen. | verkligheten maste man folja monstret fran idé via modell till prototyp,
testserie och marknadsintroduktion for att forhoppningsvis avsluta med tillvaxt. | kapitel 30 presenterar
jag en modell for hur du planerar ditt projekt pa ett strukturerat satt. En modell som jag ofta anvander
sjélv.

Erfarenhet, utbildning och kunskap

Erfarenhet, utbildning och kunskap hos de personer som skall genomféra utvecklingsarbetet, ar helt
avgorande for resultatet. Nar jag sjalv leder ett projekt forsoker jag sa langt mojligt engagera manniskor
med den slags kompetens som krévs for att 16sa uppgiften. Ratt sammansattning av projektteamet kan
fa helt avgorande betydelse. Jag kan tanka mig att den, som vill vara séker pa att na toppen pa Mount
Everest, noga valjer vilka klattrare han vill ha med sig. Sa ar det ocksa enligt min mening med
utvecklingsprojekt. Valet av medarbetare har den allra storsta betydelse.

NIH-syndromet

Personer som medvetet forsoker hindra uppfinningen fran att utvecklas utgor ett betydande hinder.
”NIH-syndromet” (NIH = Not Invented Here) kallas det och ar ett vilkdnt fenomen i
innovationsbranschen. Man finner det framst hos utvecklingsansvariga pa foretag man forsoker
licensiera sin uppfinning till. Psykologin bakom NIH-syndromet &r i viss omfattning latt att forsta anser
jag.

”Du skall inte tro att du dr ndgot. Du skall inte komma hédr och ldra oss hur man utvecklar nya
produkter. Vi vet hur man gor och far betalt for det. Det du presenterar dr dessutom inget nytt. Det har
vi sjalva varit inne pa, nastan kdnner man att de tdnker nar man presenterar innovationen, som de
egentligen innerst inne erkanner ar precis sa bra som den ar med den skillnaden att de inte sjalva kommit
pa den.

”For att det skall bli ndgot av idén, méste vi ldgga ner en massa arbete men resultatet det far du nytta
av i formav royalty. Vi kanske till och med medverkar till att du blir miljonar. Hemska tanke” kan dven
finnas i deras tankevarld.

Jag minns projekt HUGO. En ny typ av engangsinjektionsspruta for sjukvardsmarknaden, uppfunnen
av Billy Nilson, Mjélby. Genial i sin unika konstruktion och dartill kostnadsmassigt helt éverlagsen
traditionella sprutor i plast. Den bestod av tva delar. En klotformad engangsdel i vilken man sdg upp
injektionsvatskan och en flergangshallare i vilken klotet fastes. Jag presenterade den for amerikanska
Johnson & Johnson (J&J). De beharskade 25 % av varldsmarknaden pa narmare fyra miljarder sprutor.

Problemet var den utomordentligt daliga lonsamheten. En tvamilliliters spruta kostade vid den tiden
arton 6re men i den harda konkurrensen leverantérer emellan var det hundradels 6ren som avgjorde om
man fick landstingens order eller inte.



Jag minns nar jag visade Billy Nilsons konstruktion for Jack McConell och ndgra andra pa J&J
koncernstabens avdelning for strategisk utveckling i USA. Den allra

forsta kommentaren efter presentationen blev:

”Vad var det jag sa!” sdger en av deltagarna vid bordet.

”Forlat?” undrar jag.

”Jo” fortsdtter han, ’for nagra ar sedan hade vi ett mote for att
diskutera vad vi skulle gora at var sprutdivision som bara kostade
0ss en massa pengar. Ett alternativ var att lagga ner eller sélja av
verksamheten, ett annat, vilket var divisionschefens forslag, var att
investera ordentligt, sa att vi fick ner tillverkningskostnaden. Jag
framholl da risken for att det skulle utvecklas sprutor, som sag helt
annorlunda ut &n de vi tillverkade.”

”Divisionschefens kommentar till min synpunkt var: Sprutor har
tekniskt sett likadana ut sedan urminnes tider. Forst var de
tillverkade av metall, darefter av glas for att nu tillverkas av plast
men de ser likadana ut och det kommer de att gora allt framgent.
J&J beslutade att behdlla sin sprutdivision och investerade
betydande belopp i att automatisera produktionen. Sa dyker ni upp.”

”Ni kommer precis som jag forutspatt med en helt annan
konstruktion. Jack, jag foreslar att de omgaende far traffa
divisionschefen, sa att han kan ta till sig den har nya

konstruktionen!”

Det blev ocksa beslutet och jag fick traffa divisionschefen samma dag. Det behovdes emellertid inte
manga minuter for mig att konstatera, att han 6ver huvud taget inte var intresserad. Bildligt talat satt
NIH-filtret tjockt dver hans panna. Hur skulle han kunna vara intresserad? P& hans inradan hade ju
foretaget investerat i en produktionsapparat som till stora delar skulle vara vardelés om han accepterade
att byta till HUGO. Han hade sin tekniske chef med sig, som pa alla sétt forsokte sla ihjal var uppfinning.
Egentligen utan att lyckas men vad hjalpte det. De ville inte ha HUGO punkt slut! Det hade varit att
erkanna att de gjort fel.

Hdndelser utanfor projektets kontroll

Héndelser utanfor projektets kontroll som omintetgor uppfinningens exploatering, kan direkt stjalpa
prOJektet Jag har i det inledande kapitlet gett exempel pa hur andringar i konjunkturen paverkade
utgangen av licensforhandlingen med American Sterilizer. Aven om man skrivit ett avtal kan hindelser
hos licenstagaren paverka ett projekt. Byte av VD eller projektledare kan till exempel allvarligt férandra
forutsattningarna. Medan jag skrev det har dokumentet, var jag bollplank till en uppfinnare som var mitt
uppe i ett lage dar foretaget bytt VD. Samarbetet forandrats av den anledningen till det sémre, da den
nye VD:n inte riktigt vill acceptera de ursprungliga licensvillkoren, som han tycker &r besvédrande
ekonomiskt sett i en situation dar foretaget ar utsatt for hard konkurrens.

Patentering

Patentering maste ske med eftertanke. Alltfor manga uppfinnare soker patent alldeles for tidigt, vilket i
sig kan utgora ett ekonomiskt hot. Nagot jag aterkommer till i kapitel 14.



Kapitel 4
Nagra ord om mig sjalv

Mitt personliga valsprak lyder: "Det skall vara fulla strutar!"

Vad menar jag da med det? Jo, i sin ungdom pa 1930-talet stod min da knappt tjugo ar gamla mor i
en godiskiosk agd av hennes farbror. Den lag intill Pildammsomradet i Malmo, som 1914 rymde
Baltiska utstallningen. Sndpligt avslutat i fortid pa grund av forsta varldskrigets utbrott.

De fattiga ungarna i grannskapet kom till henne for att kdpa godis. De kom med sina ett- och
tvadringar, datidens mynt for ungar att kopa godis for. For dem fick man egentligen bara nagra fa kolor,
hallontoppar eller karameller. Min mor tyckte emellertid synd om ungarna. Hon tog en rejal nave godis
och fyllde struten, datidens pasforpackning, braddfull. Nar den "snélla tanten" stod i kiosken, var det
lang ko av godissugna ungar utanfor, som véantade pa att fa sina braddfulla strutar. Nar hennes farbror
stod dér blev det emellertid bara precis vad ungarna betalade for. De klagade da och sa som det var:
"Nar tanten star har far vi mycket mera." Min mor fick da bassning for det av "chefen", hennes farbror,
men det brydde hon sig inte om. Hon fortsatte med sina fulla strutar.

"Det skall vara fulla strutar” syftar pa detta, dvs. oavsett betalningens storlek, har jag alltid gjort ett
fullodigt jobb. Jag har aldrig latit antalet timmar eller arvodets storlek som sadant paverka omfattningen
av min insats eller kvaliteten pa mitt arbete. Lite gammaldags gediget skall det vara till skillnad fran den
moderna tidens slit och slang, som bara haller for stunden.

Med det har dokumentet vill jag lamna nagra handfasta praktiska rad och anvisningar till hur man
kan forbattra sannolikheten for framgang i sitt innovationsarbete. | foregdende kapitel pekar jag pa en
ganska dyster statistik. Hur man an definierar en idé, sa &r det bara ett litet fatal som lyckas. Bland
uppfinnare hor man ofta att anledningen till detta &r brist pa resurser och da framférallt pengar. Kapital
i innovationssammanhang &r en bristvara, det ar sant men bristen pa pengar &r langt ifran hela sanningen.
Det komplexa monster som kannetecknar utvecklingen av nya produkter och de svarigheter som skall
overvinnas eller misslyckandena som féljer i dess spar, kan inte reduceras till en enda faktor - tillgdngen
eller bristen pa riskkapital.

Mina rekommendationer bygger pa erfarenheter och intryck fran produktutvecklingsarbete i olika
former, som jag personligen skaffat mig under mer an 50 &r som produktutvecklare. Under denna tid har
jag varit involverad i flera hundra utvecklingsprojekt bade som projektmedarbetare, projektledare och
VD for bolag bildade for att kommersiellt exploatera innovationer. Bade mindre projekt i 10 000 — 100
000-kronorsklassen och nagra storre projekt i mangmiljonkronorsklassen.

Jag har deltagit i idéinsamlingar, arbetat med idégransknings- och varderingsgrupper, i projektrad
och andra beslutsforum med anknytning till produktutveckling. Jag har vidare deltagit i ett antal
seminarier, i och utanfor Sverige, som behandlat innovationsproblem. Som foéredragshallare,
seminarieledare och larare i &amnet innovationsmetodik har jag haft rika tillfallen att utbyta tankar och
erfarenheter med representanter fran olika foretag i olika branscher betraffande produktutvecklingens
speciella problematik. Sist men inte minst, har jag fatt stifta bekantskap med alla de praktiska problem
vilka ar forenade med att pa heltid driva ett antal utvecklingsprojekt fran idé till fardig kommersiell
produkt eller starta helt nya foretag fran grunden kring affarsmassigt intressanta innovationer och leda
dem under lénsamhetsansvar. Jag har med andra ord sjélv i allra hégsta grad varit ute i hetluften under
mer &n 50 ar.

Nagra av de utvecklingsprojekt jag var delaktig i under min PLM-
tid (numera Rexham, global tillverkare av bland annat 6lburkar och
glas- och plastflaskor) haller fortfarande. Dit hér BLIW-tvalen, som vi
pa sin tid tillverkade for Molnlycke. Jag konstruerade forpackningen
men den designades av Boo Malmgren, en av PLM:s designers. Den
skulle enligt MolInlyckes 6nskemal likna Aladdins lampa.

BLIW-tvalen
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Jag ledde ocksa under inledningsskedet utvecklingen av PET -flaskan, som blivit
en betydande produkt. En annan och relativt obetydlig produkt &r sprutkapsylen for
plastflaskor av olika slag. Stralen som kom ur kapsylen nar man tryckte pa flaskan
hade en tendens att traffa locket, som man forsluter med efter anvandning. Jag
sidforskot sjalva spruthalet, s att stralen vinklades och darfor kunde passera locket
utan att traffa det. Konstruktionen patentsoktes av PLM med mig som uppfinnare
och patent beviljades. PLM underholl emellertid inte patentet varfor det foll. Lite
synd egentligen. Kapsylen har tillverkats i miljontals exemplar och kopierats av
andra tillverkare.

Jag har genom aren kunnat skaffa mig betydande egna erfarenheter under mina
farder genom Death Valley och skall med utgangspunkt fran dessa mina
erfarenheter lamna nagra rad och synpunkter pa vad man bor tanka pa, for att
undvika de mest uppenbara misstagen och darmed oka sannolikheten for att na
fram.

PET-flaska

Vad skiljer framgdngsrika projekt frdan misslyckade?

Under alla dessa ar har jag ofta reflekterat Gver vari skillnaden mellan
framgang och motgang ligger. Varfor &r det trots allt vissa projekt som lyckas,
medan andra inte ens formar ta de forsta staplande stegen? Varfor kan man
fora vissa produktidéer till kommersiella realiteter pa nagra fa ar, medan det ,
for andra tar fem till tio &r och mera att forverkliga? Varfor ar skillnaden i Sprutkapsyl
investerat kapital sa stor for tillsynes jambordiga projekt?

Mina egna erfarenheter har successivt fort mig fram till en forklaring och ett svar, som annu sa lange
haller i de allra flesta sammanhang. Det ar formodligen ingen speciellt unik slutsats, atminstone inte nar
den en gang uttalats, men den tillfredsstéller atminstone mitt behov av en rimlig forklaring. Svaret ar i
sin enkelhet manniskor, dvs. personerna som medverkar i och driver projekten.

Produktutveckling maste for att lyckas bedrivas av manniskor med en speciell fallenhet f6r denna
typ av arbete och garna med en speciell utbildning ocksa. Nar utvecklingsprojekt misslyckas beror det
oftare pa brister i utbildning och erfarenhet hos de personer som pa ett eller annat sétt &r involverade i
beslutsprocessen, &n nagot annat. Det méa sedan galla uppfinnarna, projektledarna eller finansiarerna.
Att lyckas med ett innovationsprojekt har déarfor enligt min uppfattning i mycket hég grad att géra med
hur man lyckas engagera och entusiasmera deltagarna i projektet. Pedagogik, psykologi och
gruppdynamik, d v s alla de forhallanden som styr och paverkar oss som individer, har storre betydelse
an kvaliteten pa produktidéerna, storleken pa tillgangliga resurser eller mangfalden av olika
bedémnings- och styrinstrument.

Det som framférallt har betydelse ar innovatorens tro pa sin produktidé eller projektledarens tro pa
sitt projekt. Denna speciella naturkraft, som far upptackare att trotsa och utharda de mest pafrestande
yttre forhallanden, religiosa att ga i doden for sin tro och uppfinnare att offra sig sjalv och sin ekonomi
intill sjalvutplaning. Tron pa sin sak och sjéalva viljan att lyckas ar det som skiljer framgang och
misslyckande at. Vid olika seminarier och forelasningar staller jag ibland fragan till auditoriet om vad
som ar viktigast - att lyckas med sitt projekt eller att tjdna pengar. Svaren ar entydiga — att lyckas med
mitt projekt! Att fa uppleva idén forverkligad till en ny produkt som tillverkas, séljs och anvands av
konsumenterna. De angendma ekonomiska konsekvenserna som foljer av att projektet lyckats sager
naturligtvis ingen nej till.

Ndgra personliga uppfattningar

I det har dokumentet redovisar jag mina egna erfarenheter av innovationsarbete. | mycket stor
utstrackning forsoker jag behandla de praktiska problem man moter under utvecklingens gang. Min
framstallning bygger i mangt och mycket pa nagra grundlaggande personliga uppfattningar. Jag vill
darfor garna redovisa dem redan sa har inledningsvis:
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e Det rdder enligt min mening ingen brist pa goda idéer. Det rdder diremot ofta brist pa kunskap och
erfarenhet av hur man utvecklar nya produkter. Den speciella riskvillighet som &r forenad med fram-
gangsrik produktutveckling saknas ocksa i manga fall.

e Framgéngsrik produktutveckling &r i allménhet inte resultatet av djirva ekonomiska satsningar eller
de administrativa instrumentens mangfald, utan sunt fornuft i systematiserad form kombinerad med
viljan att lyckas, entusiasm, "blod, svett och tarar".

e Alla utvecklingsprojekt foljer ett for alla innovationer givet utvecklingsmonster fran idé till fardig
produkt. De olika steg som maste passeras giller alla produktidéer utan undantag. Detta giller
oavsett typ av produktidé.

e De multinationella giganterna utvecklar inte produkter efter ndgot annat grundlaggande monster dn
det lilla kdllarforetaget. Visserligen har de forra storre resurser till sitt forfogande och ocksa storre
finansiell uthallighet men detta &r i sig ingen sjdlvklar garanti for framgéng. Erfarenheterna visar
snarare pa motsatsen. Ju storre organisation desto komplexare beslutsprocess och ddrmed ocksa
mindre utrymme for den spontanitet och frihet fran byrakrati, som ar sé livgivande for all innovativ
verksamhet.

e Jag tror pa var utvecklingshistoria. Vara stora uppfinnare hade inga marknadsundersokningar,
avancerade 16nsamhetsberdkningar, projektplaner eller kommittébeslut att vila sig mot. Dessbittre.
Hade de haft det, hade vi formodligen inte haft alla de underbara uppfinningar som idag utgér den
grund var vélfard vilar pa. Manga av de bedomningsinstrument vi anvénder oss av idag innan vi
fattar beslut hade antagligen kvévt flertalet av de numera framgangsrika innovationerna redan i deras
linda. I produktutveckling finns det ndmligen en alldeles speciell dimension i beslutsfattandet, som
inte later sig fingas av mer eller mindre teoretiska beslutsmodeller. Lat oss kalla det vilja. Att 16sa
problem, att genomfora det man foresatt sig att gora, att lyckas!

Nagra grundliggande tankegdngar for dokumentet

Jag vill att framstallningen skall vara tidl6s, dvs. aven efter manga ar skall lasaren kunna hamta rad och
garna inspiration.

Darfor forekommer det inga synpunkter pé& skattesituationen for uppfinnare och finansiarer. Aven
om jag har bade erfarenheter och synpunkter. Skatter ar namligen ett besvarligt kapitel. Skattelag-
stiftningen andras dessutom alltfor ofta.

Patent behandlar jag endast i begransad omfattning, dvs. ingenting om patenteringssystemet som
sadant men val patentstrategi.

Finansiering berdr jag i begrdnsad omfattning. Ingenting om specifika finansieringskallor men val
om hur man bor resonera nér det géller finansiering av utvecklingsprojekt.

Myndigheter, olika organisationer och lagar behandlar jag inte alls. Aven de 4ndras alltfér ofta,
vilket kolliderar med dokumentets syfte att vara tidlos.

Jag ar medveten om att vissa kapitel eller partier i boken kan valla diskussion. Det kan till och med
bli pa det viset att enskilda foretag och personer kanner sig utpekade eller illa behandlade, darfor att min
framstallning inte stammer med hur de upplevt situationer jag beskriver. Jag fornekar inte att en del av
mina redovisningar kan vara subjektiva. Men jag forsoker bara beskriva min resa genom Death Valley
och hur jag upplevt alla projekt och problemstallningar jag stallts infor, som ett sétt att forklara ett antal
anledningar till att sa fa nar anda fram. Syftet ar pa intet satt att peka ut nagon person eller nagot foretag.

Jag har sa langt mojligt forsokt undvika rena sakfel men beréattelserna ar mina egna, skrivna ur mitt
perspektiv och de kan sjéalvfallet darfor tolkas som subjektiva. Det dr upp till var och en att géra denna
bedémning. Ta till sig vad de tycker &r relevant och strunta i resten. Min C.V., som den ser ut idag, ar
en lista Gver de foretag och organisationer jag verkat i och fran vilka jag hamtat mina erfarenheter.
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Avgrdnsningar

Det har varit nodvandigt att géra en avgransning av framstallningen for att materialet skall bli sa
hanterligt som majligt. Jag behandlar darfor framst industriell produktutveckling fran idé till
introduktion pa marknaden. Fragor som hanger samman med FoU-verksamhet i betydelsen
grundforskning och tillampad forskning behandlar jag inte alls. Jag berér inte heller hur forskning och
utveckling kan bedrivas eller organiseras vid institutioner av olika slag.

Min behandling ar vidare begransad till nivan idéigare - foretag. Aven om jag har synpunkter pa hur
produktutveckling skall bedrivas pa nationell niva framfor jag dem inte har.

Da det géller projektarbetet fordjupar jag mig inte i delar av verksamheten, som &r gemensam for
annan verksamhet i fOretagen. Hit hor t.ex. planeringsmetodik, konstruktionsteknik och
marknadsforingsfragor av traditionell karaktar. Jag har i stallet valt att behandla praktiska problem man
méter under innovationsprocessens olika faser och darvid koncentrerat mig pa att kommentera
forhallanden, som normalt inte behandlas i litteraturen om produktutveckling.

Ndgra definitioner
Liksom inom andra omraden rader en viss begreppsforvirring pa produktutvecklingens. Sarskilt da
lekmén behandlar olika fragor. Sjalv lagger jag féljande innebord i de har begreppen:

IDE - UPPFINNING

En idé dr ett konkret forslag till hur ett specifikt problem skall 16sas. Denna idé kan ligga till grund for
en patentansokan, som om den beviljas upphojer idén till uppfinning. Idéer ar saledes enligt min mening
inte uppfinningar, om de inte ar patenterbara.

UPPFINNING - INNOVATION

Pa engelska skiljer man mellan "invention" och "innovation". Det forra kommer fran latinets inventio
(in venire) = komma fram till ndgot, det senare fran innovare = fornyelse. "Invention" betyder direkt
oversatt "uppfinning" och anvandes ocksa av mig i denna snava betydelse. "Innovation" daremot avser
en idé eller uppfinning under utveckling eller i fardigutvecklat skick. Né&r jag talar om en innovation
menar jag darfor nagot betydligt mera omfattande och kommersiellt utvecklat dn enbart den tekniska
idén, patenterad eller inte.

PRODUKT - NY PRODUKT
Produkter kan vara bade varor och tjanster. Lika val som den tillverkande industrin maste fornya sitt
produktsortiment maste foretag som tillnandahaller tjanster géra det. Aven om mina beskrivningar och
kommentarer ofta handlar om varuproducerande foretag géller de saledes aven tjanster av olika slag.
En produkt dr ’ny” endast om marknaden och konsumenterna uppfattar den som ny. Vad vi sjilva
tycker i vara foretag ar helt ovidkommande. Detta & mycket grundldggande och vasentligt. Manga tror
namligen att de presenterat en nyhet fastan deras konsumenter inte marker nagon skillnad i forhallande
till redan pa marknaden existerande produkter.

PRODUKTUTVECKLING - PRODUKTFORBATTRING

Med produktutveckling avser jag alla de atgarder i ett foretag, som syftar till att fornya
produktsortimentet. Det dr den process under vilken atgarderna planeras, samordnas, genomfors och
kontrolleras.

Gransen mellan produktutveckling och produktforbattring ar sa flytande, att jag avstar fran att gora
nagon precisering. Méjligen kan man lagga in en dignitetsskillnad raknat i erforderliga resurser for att
genomfora atgarder, som syftar till det ena eller andra. For utvecklingar &r de i allménhet mangfalt storre
an for forbattringar.

PRODUKTUTVECKLING — AFFARSFORNYELSE

Ater tycker jag att man arbetar med en flytande grans. En produktidé kan vara sé revolutionerande, att
den drastiskt paverkar hela foretagets affarsverksamhet. Man kan da tala om affarsfornyelse. T ex da
tetraedern utvecklades inom férpackningsforetaget Akerlund & Rausing. Utvecklingen ledde till att
Tetra Pak AB bildades och att familjen Rausing efterhand koncentrerade sitt arbete och investerade sin
formogenhet i detta foretag.
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Kapitel 5
Lardomar av det forgangna

Vi glommer latt att alla foretag en gang fotts i en produktutvecklingsprocess. Liksom naturens egna

nedkomster har detta séllan skett utan vandor. VVagen fran idé till fardig produkt har ofta varit lang och
svar. Det har behovts personer med okuvlig tro pa sina idéer, en aldrig sinande energi och en orubblig
beslutsamhet, for att trotsa varldens okunnighet eller likgiltighet.

Konservatism och statiskt tankande tillhor de svaraste hinder dessa personer haft att Gverbrygga. Det
redan etablerade later sig inte andras pa utan kamp. Det ma sedan galla normer, uppfattningar,
produktionsmedel eller konsumtionsmonster. Att produktutveckla innebédr darfor att utmana det
etablerade med alla dess konsekvenser. Det har nagra av vara stora uppfinnare fatt erfara.

*kkk*k

Samuel Morse, den elektriska telegrafen och morsealfabetet

Nar till exempel Samuel Morse ar 1838, efter sex ars experimenterande tillsammans med sin kollega
Alfred Vail, utvecklade den elektriska telegrafen och morsealfabetet, trodde han att framgangen var
nara. De sex aren hade varit fyllda av umbaranden och knapphet pa mat intill svéltgransen. Efter en
framgangsrik demonstration for regeringen med presidenten i spetsen, hade regeringen beslutat att hos
kongressen begéra ett anslag pa 30 000 dollar for byggandet av en telegraflinje mellan Washington och
Baltimore. Ingen tvivlade pa att anslaget skulle bli beviljat.

Det fanns emellertid en farlig motstandare i generalpostdirektoren. Han var radd att telegrafen skulle
odelagga hela det system for expressforsandelser, som han byggt upp och som forsag hans vanner med
inkomstbringande arbete. Alla dessa var naturligtvis motstandare till telegrafen och fast beslutna att
omintetgora varje forsok att bygga en linje, om nédvandigt med vald.

Generalpostdirektoren bearbetade hart kongressmedlemmarna, dar han hade flera vanner, vilket i
kombination med en ekonomisk kris i USA fick till foljd, att det dréjde dnda tills ar 1842 innan anslaget
med knapp marginal beviljades av kongressen. Generalpostdirektéren och hans vénner saboterade
emellertid arbetet med linjebyggnationen pa olika satt. Det var inte forran bevis harom kunde framlaggas
och presidenten tvingade generalpostdirektoren att avga, som linjen kunde fardigstallas. Den 24 maj
1844 var den klar. 12 ar av arbete, forsakelser och besvikelser borjade bli fruktbarande.

*kkk*k

Joseph Ressel och propellern

Joseph Ressel hette en Osterrikisk skogvaktare, som ar 1828 for Otto von Fontana, dgare av ett
skeppsvarv i narheten av Trieste, presenterade en idé till propellerdrift av angfartyg, vilka vid den tiden
anvande skovelhjul. 1dén byggde pa den Arkimediska skruven med vilken man fick vatten att stiga i ett
ror och flyta ut i den 6vre mynningen. Ressels idé var att satta fast skruven i aktern pa baten och lata
den skruva fram baten genom vattnet.

Efter en kort betanketid accepterade Fontana att finansiera och lata bygga ett experimentfartyg vid
sitt eget varv. Ar 1829 var baten fardig och ndgot liknande hade aldrig skadats. Férsoksturen blev
uppskattad och appladerad av folkmassan som asag seglatsen. Fartyget gjorde drygt 7 knops hastighet
och gled fram lugnt, snabbt och stadigt, utan danande och vinande fran nagra skovlar.
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Fem minuter varade skadespelet och sa hande nagonting. Tjock rok
véllde ut ur skorstenen och plotsligt stannade fartyget. Det visade sig att
angpannan sprungit lack. Missodet hade salunda ingenting med
propellern att goéra.

Den Osterrikiska hamnpolisen var emellertid av en annan
uppfattning. Oavsett vad som var orsaken, sa hade forsoket misslyckats.
Polisen var inte intresserad av den nya uppfinningen och insag inte
vardet av att utveckla en fartygspropeller. Med hanvisning till en

gammal foreskrift om anvéndning av gjutjarn, som kunde medfora fara,  Arkimediska skruven, med vilken man
gavs inte tillstand till flera forsok. Fontana drog sig ur och eftersom inte  fick vatten att stiga i réret och flyta ut

Ressel kunde finna nagon annan finansiar, realiserades aldrig hans idé i i 6vre mynningen.
Osterrike. (Ur Egon Larsen "Uppfinnarekavalkad”.)

Det blev i stéallet engelsmannen Pettit Smith som, tillsammans med
svensken John Ericsson, tog ut patent pa fartygsdrift med propeller. Med
bitterhet tvangs Ressel uppleva det forsta propellerdrivna angfartygets
ankomst till Triestes hamn ar 1840. Fartyget kom fran England.

— Ressels skruvpropeller.
(Ur Egon Larsen “Uppfinnarekavalkad”.)

Elias Howe och symaskinen

En fransman vid namn Thimonier, sjalv skraddare, tog ar 1830 ut patent pa en symaskin i Paris. Han
hade fatt en bestéllning pa 80 maskiner fran en leverantor av uniformer till regeringen. Nar arbetslosa
skraddare fick hora talas om detta, stormade de Thimoniers verkstad och slog sonder och samman alla
maskinerna, som just stod leveransklara. Thimonier lyckades radda sig ut genom en bakdérr och klarade
pé sa satt livhanken. Han rorde aldrig mer en symaskin efter det.

Symaskinens utvecklare, Elias Howe, mottes ocksa av ett valdsamt motstand fran skraddare och
sommerskor. De sdg sina arbeten och sitt uppehélle hotat. Elias Howe konstruerade i USA under
besvarliga ekonomiska omstandigheter en symaskin, som var klar ar 1845. Den gick emellertid inte att
sélja, eftersom skraddarna uppfattade den som ett hot mot sin verksamhet. Det var inte forrén
engelsmannen William Thomas, som med betédnkliga metoder lurade av Elias Howe hans
patentrattigheter i England, med framgang borjade anvanda symaskiner i sin fabrik for tillverkning av
korsetter, som symaskinen borjade sitt segertag over varlden. | stallet for att skapa arbetsldshet, 6ppnade
den dorrarna for hundratusentals arbetslgsa kvinnor.

*kkkk

Vara forgdngliga produkter
Innovatdrens vardag och vedermddor, som de beskrivits ovan fran forrforra seklet och som historien
kan uppvisa hundratals exempel pa, kunde lika garna varit tagen fran nagon av dagens uppfinnarstugor.
Vérlden har i detta avseende inte forandrats namnvart. Var benagenhet att halla fast vid det etablerade
finns fortfarande kvar. Speciellt i de svara tider den industrialiserade varlden fran tid till annan
genomlider. Visserligen talar man engagerat om behovet av 6kade insatser inom produktutvecklingens
omrade, som ett medel att l16sa Ionsamhets- och sysselsattningsproblemen. Nar det kommer till kritan
emellertid, da riskbendgna beslut skall fattas och resurser avséattas med endast fjarran
avkastningsmajligheter, kanns det etablerade och bestaende tryggare dn nagonsin. En falsk och flyktig
trygghet tyvarr, darfor att det man med bestamdhet vagar pasta &r, att vara produkter av i dag ar lika
forgangliga som vi sjalva. Med samma forutsebara visshet, som vi sjalva en gang kommer att lamna
denna varld, kommer allt det vi skapat att gora det.

Varlden har sedan urminnes tider férandrats och den kommer att fortsétta att forandras. De méanniskor
och foretag som envist haller fast vid sitt etablerande tankande och sina produkter, kommer historien
darfor att begrava tillsammans med andra foraldrade ting fran samma tidsalder.
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“Det kommer aldrig att fungera”, dr mdangas enkla
konstaterande, nér de far ta del av en uppfinning. De behdver
inte bevisa att de har réatt i sin uppfattning. Bevisbérdan ligger
hos uppfinnaren.

Omvarlden har alltid varit konservativ och emot nyheter.
Idégivarna maste darfor standigt forsoka dvertyga
omgivningen om det fornuftiga i deras idéer. S& har det varit
sedan vi levde i grottor.

Bilden ovan ar talande for den konservativa vérld uppfinnaren ofta moter. Till och med sjalvaste
uppfinnargiganten alla kategorier Edison sa samma sak nar Gustaf Dahléns solventil presenterades for
honom. "It won’t work!” Trots att han fér veta att den redan finns och fungerar upprepar han: "Den
kommer inte att fungera.” Samma sak sa det tyska patentverket. Inte forrin Gustaf Dahlén akte till
Tyskland och pa ort och stalle demonstrerade funktionen gav de med sig. Han drog helt enkelt for
gardinerna i sammantradesrummet, da 6ppnade ventilen och nar han drog isér dem igen, slocknade den.

Produktutveckling tar lang tid

Det tar tid att hitta intressanta produktidéer och utveckla dem. Man maste rakna med minst 3-5 ars
utvecklingstid i de enklare fallen mellan idé och fardig produkt. Fér mer komplicerade produkter som
till exempel liakemedel kan utvecklingstiden stracka sig dver 10-15 ar och mera. Da finns inte den tid
medraknad som erfordras for volymtillvaxt. Manga stora svenska koncerner var en gang ganska
blygsamma féretag. Tar man i beaktande de idéer varpa de en gang grundades, stracker sig deras
utvecklingsperiod langt bakat mot forra sekelskiftets borjan och i flera fall annu langre bak.
AGA-koncernen, Gustaf Daléns skétebarn, ar fran borjan av 1900-talet, Gustaf de Lavals foretag Alfa
Laval ar fran slutet av 1800-talet. SKF ocksa fran forra seklets barndom grundades av kullagrets fader
Sven Wingquist.

Vad kan vi da ldra av det forgdngna?

Idéer har alltid motarbetats och kommer &ven framdeles att motarbetas av personer, som kanner sin egen
trygghet hotad. Ekonomiskt eller maktmassigt. Verkligt revolutionerande uppfinningar finns det
personer, som till varje pris vill stoppa. Det har problemet undgar man som uppfinnare genom att stélla
sig fragan: ”Vilka &r mina fiender och vilka ar mina vanner? Fienderna &r alla som ekonomiskt forlorar
pa att uppfinningen utvecklas. Dem skall man sjalvfallet undvika. Véannerna ar krasst sett alla som tjéanar
i nagot avseende pa att se idén forverkligad. Sa enkelt ar det egentligen!
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“Hela affdren dr ekonomiskt osund, mina herrar.
Med ett tdg av den har langden och 35 km spar

kan vi konstatera att endast 0,0568 % av sparet
anvands i varje dgonblick. Det ger ett konstant

outnyttjande av investeringen pd 99,9432 %!”

Inte ens vara stora uppfinnare har haft
det latt i borjan.

17

Raknenissarna har alltid varit ett problem
for uppfinnarna.

”Inser ni min herre, att om Er uppfinning
skulle bli allmént popular, vilket jag inte for
ett dgonblick tror, sa skulle vi behdva bygga

belagda vagar tvars igenom hela landet,
anlagga tusentals pumpar dar man kan fylla

pa bransle och ordna ett flertal 6ppna
platser i varje stad, dar man kan parkera
fortskaffningsmedlet. Nej, lyd mitt rad och

glom den hdr tokigheten, herr Ford!”




Kapitel 6
Manniskorna bakom framgangarna

Varfor blir vissa projekt, om an fa, sa framgangsrika medan andra trots enorma resursinsatser aldrig
nar ens halvvags mot uppsatta mal? Hur kan det komma sig att till synes jambordiga projekt ur
teknologisk, marknadsmassig och ekonomisk synvinkel far sa helt olika utvecklingsforlopp? Beror det
pa idékvaliteten, projektorganisationen, marknadens mognadsgrad eller vad &r det?

Fragorna kanns sékerligen igen. Svaren genom tiderna har ocksa varit manga. Anledningarna till att
projekt lyckas eller misslyckas ar naturligtvis flera. Det gar inte alltid att peka pa nagon enstaka
anledning. Det &r ofta flera samverkande faktorer som &r avgdrande.

De flesta av historiens stora uppfinningar har kommit till i den minsta av organisationer —
enmansforetaget. Under sma ekonomiska omstandigheter, utan tillgang till sarskilda laboratorier eller
experimentmaskiner, har manga revolutionerande uppfinningar sett dagens ljus.

*kkk*k

Charles Goodyear - Vulkaniseringens upptdckare

Amerikanen Charles Goodyear, vulkaniseringens upptackare, anvande till exempel praktiskt taget
enbart familjens kok, som laboratorium under sitt sékande efter en metod att géra gummi okansligt for
varme. Redan temperaturen varma sommardagar rackte namligen for att naturgummi, som man anvande
i borjan av 1800-talet for impregnering av bland annat regnklader, skulle boérja klibba.

Goodyear forsokte forhindra detta genom att behandla gummits yta med salpetersyra, vilket hade en
viss effekt. Det var emellertid inte forran efter flera ar av arbete som Goodyear av en ren hiandelse kom
pa att gummi maste upphettas till hog temperatur under medverkan av svavel, for att man skulle fa en
hallbar produkt.

Héndelsen utspelade sig just i paret Goodyears kok, dar Charles Goodyear, trots att han heligt lovat
sin hustru att sluta med sitt experimenterande, anda fortsatte i smyg medan hustrun var utgangen. Vid
ett tillfalle tervande hon emellertid till hemmet tidigare &n vantat, varfor Charles Goodyear hals éver
huvud tvingades kasta sin gummiblandning i spisen. Nar han efter en stund kratsade ut resterna av sitt
experiment, sag han till sin forvaning, att gummit antagit en fast och stabil form. Vulkaniseringen var
upptackt. Charles Goodyears satt att arbeta och manga andra uppfinnare med honom, vill jag ta som
utgangspunkt for den betydelse som manniskor involverade pa ett eller annat satt i olika utvecklings-
projekt, har for framgangen.

*kkk*k

De enskilda individernas betydelse for framgdngen

Om man studerar uppfinningarnas historia gar namligen som en rod trad genom alla projekt den
paverkan inblandade personer av olika slag haft. Det &r pafallande i vilken utstrackning framgangarna
eller motgangarna varit knutna till enskilda individer, sasom uppfinnaren, hans medarbetare, finansiarer,
betydelsefulla kunder etc.

Polischefen i Trieste stoppade Ressels utveckling av propellerdrivna fartyg med hanvisning till en
uraldrig forordning och darfor att han tyckte uppfinningen var onédig. Engelsmannen William Thomas
tillskansade sig under beténkliga former Elias Howes patent pd symaskiner men bidrog samtidigt till
uppfinningens segertag éver varlden. Goodyears uppoffrande insatser for att I6sa vulkaniseringens gata
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gav oss ett anvandbart gummi. Verkstallande direktdrens for det amerikanska foretaget Haloid, Joseph
C. Wilson omdéme och tro pa Xerografin, gjorde Chester Carlsons uppfinning till en varldsframgang.
Holger Crawfords tro pa den konstgjorda njuren ligger bakom Gambros utveckling. Ruben Rausings
benharda tro och arbete med tetraedern ledde till uppkomsten av ett varldsforetag. Exemplen kan
mangfaldigas.

I grunden &r det tron pa en idé, som &r avgorande for framgangen. Nar alla marknadsundersokningar
ar gjorda, nar alla tankbara tekniska test ar avklarade och alla Ionsamhetsberakningar utforda, da aterstar
fortfarande en lang bit till den definitiva sakerheten. Den sakerhet som manga soker men ingen finner.
Den sakerhet som endast kan astadkommas med tro pa den satsning man gor och att den ar riktig. Det
ar hér den verklige beslutsfattaren kommer in i bilden. Beslutsfattaren som &r beredd att ta risken av ett
misslyckande for mojligheterna till framgang. Har hjalper inga checklistor. Har hjalper enbart
beslutsamhet och mod eller som David Mahoney, tidigare VD fér Canada Dry Corporation en gang sa:

”Det finns metoder att forutse konsumenternas behov, att skraddarsy en produktidé for att motsvara
dessa behov. Man kan med vetenskapens hjalp dka chanserna for framgang och minska riskerna for
misslyckande. Men bakom allt detta star en man med en idé och en stor portion sammanbiten
beslutsamhet. Den, som satsar pa spelet om nya produkter, r i hog grad utsatt for nagra av naringslivets
vandor. Han har inga kommittébeslut att ggmma sig bakom. Han star lite vid sidan om organisationen
och ibland anses han sakna laganda. Han blir bojkottad av alla dem som fdredrar det beprévade och
sékra. Han kommer att upptécka ensamheten i personliga beslut och personligt engagemang. Det har &r
naturligtvis inte vigen till en plats bland medelmattorna. Det hér dr vigen som leder till toppen.”

Entreprendrer &r ett begrepp som ofta ndmns i produktutvecklingssammanhang. Entreprendren ar
projektledaren som med iver och gléd driver sitt projekt genom eller dver alla hinder. Ingenting formar
stoppa honom. Han ar motorn i projektet. Han ar den pa vars axlar alla problem vilar och pa vilken det
kan bero om projektet skall lyckas eller ej. Han &r guden.

Jag haller med om att han &r en viktig person. Den viktigaste av alla i ett projekt. Det finns emellertid
en risk att vi reducerar problemet med vikande tillfléde av nya produkter och misslyckade projekt genom
att hanvisa till bristen pa entreprentrer. “Hade vi bara goda idéer skulle vi inte sakna nya produkter.
Hade vi bara ett par bra entreprendrer skulle det inte vara nagra problem att ta hand om alla goda idéer
vi har. Hade vi bara en regering ..... ”?

Det racker naturligtvis inte med att man har bra projektledare. Om de inte far det ratta stodet fran sin
omgivning, inte tillrackliga resurser, inte mojlighet att fritt arbeta med sina projekt. D& far man i alla
fall inte fram nya produkter. Det &r ett samspel i ett manga ganger komplicerat monster, som bestammer
om utvecklingsprojekt skall lyckas eller ej, dar manniskan spelar en helt avgdérande roll. Hennes
kompetens, engagemang, tro och vilja att lyckas &ar det vasentliga. Det ar nar en entreprendr i spetsen
for ett motiverat projektteam far arbeta under gynnsamma betingelser, som utvecklingsarbete lyckas.
”Gynnsamma betingelser” behover ldngt ifrdn vara detsamma som bekvidma eller problemfria
betingelser. Tvartom, det kan och &r ofta mycket besvarligt och plagsamt att utveckla nya produkter.
Det gynnsamma i omgivningen kan vara en trots allt for nyheter mottaglig marknad, en trots
motgangarna uthallig finansiar eller ett trots besvarligheterna sammansvetsat projektgéang.

*kkk*k

Musikens vdrld som forebild for det nodvindiga samspelet i utvecklingsarbetet

Musikens varld skulle kunna tjana som forebild for en beskrivning av hur nédvandigt ett valavvagt
samspel ar for framgang. Musikens varld har namligen i flera avseenden mycket gemensamt med
produktutvecklingens.

Varje dag snart 24 timmar om dygnet strommar musik emot oss. Fran radio, TV och andra media.
Utbudet varierar men gemensamt for all musik &r att den ar njutbar for oss konsumenter. Det ma vara
klassisk musik, folkmusik eller popmusik. Preferenserna vad géller musiktypen kan variera. Vi gillar
kanske som enskilda individer inte allt som erbjuds oss. Med njutbarhet och god musik menar jag darfor
snarare skillnaden mellan harmoni och disharmoni &n typen av musik.
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All musikalisk utévning stravar efter harmoni. Disharmonin &r ett tecken pa ofullkomligheter i
partituret, obalans mellan deltagande instrument eller bristande erfarenhet eller talang hos musikerna.
Det motsatta forhallandet géller nar musik framfors i fullkomlig harmoni och pa ett for lyssnaren njutbart
satt. Men vilka ar da forutsattningarna for att god musik skall kunna astadkommas? Lét oss analysera
detta ndrmare.

Forst och framst behdvs det en kompositér. Kompositorer ar konstndrer. Av naturen speciellt
begavade personer med formaga att skapa musik. De kan uttrycka kanslor och stamningar i musikaliska
termer pa ett satt som ingen annan. Sina musikaliska kreationer formedlar de till sin omgivning via ett
nothéafte.

En komposition nedtecknad pa ett notblad racker emellertid inte for att musiken skall bli atkomlig
for oss lyssnare. Det ar véldigt fa manniskor, som direkt ur ett notblad for sitt inre kan frambringa
kompositionen. Vi andra behdver nagra som Gversatter kompositionen for oss, nagon som kan forsta
och lasa noter. Vi behdver musiker. Musikerna ar specialister utbildade pa att lasa noter och hantera
musikinstrument av olika slag. Varje musiker &r ofta expert och konstnar pa sitt instrument. Musiker
utan sina instrument ar emellertid inte till nagon storre nytta. Musikinstrument ar darfor en nédvéandig
forutsattning for att musik skall kunna framféras.

Om man nu har en komposition och musiker med instrument racker det da for att astadkomma god
musik? Nej, inte riktigt. Vi behdver en plan, som talar om nar och hur musikerna skall spela och som
samordnar de olika musikinstrumenten. Vi behdver ett partitur. Musiker, som spelar nar de sjalva tycker
utan samordning, skulle skapa disharmoni. Men inte ens ett bra partitur tillsammans med duktiga
musiker réacker till for att astadkomma god musik. Till det behovs en samordnare, nagon som kan
samordna musikerna. Det behdvs en dirigent. Denne ar konstnar pa sitt satt med formaga att tolka
kompositorens innersta intuitioner med formaga att vid varje tillfalle utnyttja musikinstrumentens
speciella klanger och register, musikernas kunskap och talang. Med formaga att med fast men varlig
hand styra dem pa ett avvagt och samordnat sétt mot det uppsatta malet. Framférandet av musikstycket
under full harmoni och balans till en njutning fér publiken.

Det &r nar komposition, musiker, instrumentation, partitur och dirigent ar i fullstandig balans med
varandra som musiken nar sina hojdpunkter. Vem minns val inte otaliga nyarskonserter fran Wien med
Willi Boskovsky och Wienfilharmonikerna framféra Johan Strauss d y ”An der schonen blauen Donau”
eller Sixten Ehrling med Bostonfilhamonikerna framféra Beethovens femte symfoni. Mésterverk!

Lat mig nu stalla en frga. Ar ett val genomfort musikframférande kompositérens, dirigentens eller
orkesterns fortjanst? En délig komposition kan formodligen inte ens den baste dirigent eller orkester
gora mycket at. Pa samma satt kan formodligen en délig orkester eller en oerfaren dirigent forstora den
mest talangfulla och konstnérligt skapade komposition. Det &r alltsa kvalitet rakt igenom som krévs for
att framforandet skall vara njutbart. For att harmonin skall vara fullstandig och for att publiken och
lyssnarna skall vara nojda.

Musikstycken kan liknas vid utvecklade produktidéer. Verdis opera ”"Nebukadnessar” och Gabriel
Jonssons “Flicka fran Backafall”, tonsatt av Gunnar Turesson eller Abbas ”Dancing Queen”, alla &r de
framgangsrlka produktutvecklmgar Fran borjan var de ingenting annat &n en idé hos komposﬂoren

Ar det inte egentligen sd det ocksd forhaller sig med uppfinningar? Uppfinnare &r pé sitt satt
konstnarer. Av naturen speciellt begavade manniskor. Talanger med formaga att omvandla problem och
behov till konkreta idéer som underlag for skapandet av nya produkter. Ar det kanske inte pa det séttet
att de verkligt stora uppfinningarna bara fods hos personer med en speciell laggning for nyskapande?
Att det egentligen inte ar sant, att det innerst inne i alla méanniskor finns en uppfinnare? Ar vi alla
kompositorer kanske? Manga kanner sig sakert kallade men fa ar utvalda. Hur forhaller det sig t ex med
Eurovisionsschlagern, dar fran gang till annan dven amatérerna inbjuds att deltaga? Ar det inte s, att
det trots allt &r proffsen som tar hem finalplatserna? Inte for att de rakar kanna organisatorerna utan helt
enkelt for att de ar proffs.

Abbas enorma framgangar berodde ju inte pa annat an att de var proffs. De kunde sitt yrke langt
innan de nadde finalen och vann i London med sin Waterloo. De var skickliga, talangfulla, energiska
och redan da i London erfarna musiker och artister. Dessutom hade de Stikkan Andersson. En otroligt
begdvad affarsman med lang erfarenhet av musikbranschen. En organisator, en samordnare, en talang
pa sitt omrade. Man kan som produktutvecklare inte gora annat &n att beundra deras fantastiska
framgangar.
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Edison, Bell, de Laval, Dahlén, von Platen, &r det inte formatet att tro, att deras uppfinningar skulle
kunna vaskats fram ur en idétavling? Ar det inte gransande till forolampning mot véra gamla och nya
uppfinnare att pasta, att vem som helst kan uppfinna? Att vem som helst kan astadkomma nagot liknande
vad de gjort? Jag anser det. Mer &n fyrtio ars erfarenhet av produktutveckling har fort mig fram till denna
fullkomliga dvertygelse. Uppfinnare ar man fodd till. Den speciella talang och den begavning som kravs
kan man inte tilligna sig. Den kan forstarkas genom utbildning och erfarenhet men den maste finnas dar
fran borjan. Det idétavlingar pa sin hojd kan astadkomma, ar att dolda formagor upptacks. Har foretaget
daremot inga sadana inom sina véaggar, kan ingen tavling i varlden ge upphov till anvandbara
produktidéer!

Om vi nu accepterar tanken pa att uppfinnaren som en konstnar ar jamforbar med kompositéren, sa
inser vi ocksa att det langt ifran racker med en uppfinnare, hur begavad han an ar, for att astadkomma
en innovation (= en fardigutvecklad ny produkt). Uppfinnaren maste férmedla sin uppfinning till sin
omgivning och det gor han genom skisser och berékningar, som till exempel Sven Wingquists utkast till
det sfariska kullagret fran 1906. Skisserna ar for uppfinnaren som notbladen fér kompositoren.
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Skisser ar emellertid inte mycket att erbjuda konsumenterna. De maste omsattas till modeller,
prototyper och funktionsdugliga produkter. For det kravs specialister med formaga att lasa och forsta
skisser och berdkningar. Ingenjorer, kemister, svetsare och andra tekniker eller hantverkare. Liksom
musikerna kréavs att de var och en &r utbildade, erfarna experter och talanger pa sitt omrade. Utan sina
“instrument”, dvs. laboratorier, maskiner och verktyg kan de liksom musikerna emellertid inte heller
verka. Det kravs dessutom inte bara tekniker utan &ven marknadsfolk och ekonomer for att astadkomma
en innovation.

Men en uppfinnare och hans uppfinning, ekonomer, ingenjoérer och hantverkare med sin utrustning
och sin erfarenhet, racker det for att astadkomma en innovation? Nej, knappast. Dartill behdvs, tva andra
saker. Dels ett partitur, dvs. en projektplan, som talar om néar, hur och var olika specialister kommer in
i bilden och verkar, dels och framfor allt en dirigent, en projektledare. Nagon som med fast hand kan
styra i projektet deltagande specialister av olika slag mot det uppsatta malet, utvecklingen av
uppfinningen. Framgangsrika projektledare ar som musikens dirigenter av naturen speciellt begavade
och talangfulla personer med férmaga att utnyttja specialisternas kunskap och under full harmoni och
balans samordna deras arbete till framgang for projektet. Projektledare a4r man ocksa fodd till. Aven har
kan utbildning och erfarenhet forstarka medfodda egenskaper men de maste finnas dar fran borjan.

Ater vill jag stilla fragan: "Nér utvecklingsprojekt lyckas beror det pa uppfinnaren, projektledaren
eller deltagande specialister av olika slag?”” Svaret ger sig sjalvt. Det beror pa att alla delar av projektet
varit i balans. En bra uppfinning, duktiga projektmedarbetare, en genomténkt projektplan, en skicklig
projektledare, bra marknadsforare och uthalliga finansiarer ar forutsattningarna for ett att framgangsrikt
kunna genomfora ett projekt. Om ndgon av de olika delarna fallerar skapas disharmoni och projektet
misslyckas. Sa enkelt &r det!
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Vill man na framgang med sina projekt, skall man alltsa strava efter fullstandig balans och harmoni
i projektet i alla avseenden. Det kan man uppna endast om sammansattningen av projektgruppen ar riktig
och de i projektet deltagande ménniskorna &r de rétta. Till sin laggning, utbildning, erfarenhet och
motivation. Vidare att man ger dem de bésta forutsattningarna att lyckas. Utbildning i produkt-
utveckling till exempel och ordentligt med resurser av olika slag.

Nar utvecklingsprojekt misslyckas &r det sallan nagon analyserar och forsoker forklara orsakerna i
manskliga termer. Projektgruppen kan vara felaktigt sammansatt, projektledaren alldeles for oerfaren,
uppfinnaren alltfér svarhanterlig, finansiarerna inte tillrackligt uthalliga eller VD inte riskvillig nog.
Marknaden var inte mogen, de tekniska problemen svarlosta, patentet for svagt, myndigheterna
omedgorliga eller omstandigheterna 6ver vilka ingen kunde rada, &r mera naraliggande och vanliga
forklaringar.

Personligen anser jag att de manskliga aspekterna ges alltfor liten uppmarksamhet da produkt-
utvecklingens speciella problem diskuteras. Sjalv ger jag dem den allra storsta betydelse, bade da nya
projekt skall paborjas och under pagaende utvecklingsarbete. Det viktiga hos en samarbetspartner ar till
exempel inte hur stort och fint och erfaret i kraft av sin historiska utveckling foretaget ar, utan hur
motiverade, engagerade och samarbetsvilliga de manniskor ar i foretaget, som skall delta i
utvecklingsarbetet. Tror de inte pa uppfinningen eller saknar de incitamentet att anstranga sig utéver det
normala, da ar risken for misslyckande dverhangande. Jag forsoker darfor alltid bedoma hur intresserade
mina samarbetspartners ar. Tyvarr maste jag konstatera att de ganger jag instinktivt kant att de inte
innerst inne varit intresserade eller saknat den ratta erfarenheten eller forstaelsen, sa har heller inte
utvecklingsarbetet gett nagot resultat. Det motsatta forhallandet har jag ocksa upplevt flera ganger.
Héngivna, positiva och entusiastiska projektmedarbetare, som det varit en fréjd att samarbeta med och
som resulterat i ett framgangsrikt utvecklingsarbete.

| kapitel 31 presenterar jag ett nytt satt att ta hand om idéer, uppfinningar och forskningsresultat, som
bygger pa ovanstaende resonemang.
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Kapitel 7
Bristande kunskap om hur 1déer omsatts

till innovationer och utvecklas till nya
produkter

Det rader en forfarande brist pa kunskap om hur idéer omvandlas till nya produkter.

Produktutvecklingskunskap haller enligt min mening pa att bli en bristvara. Nar jag kom ut i
naringslivet efter tekniska gymnasiet i borjan pa 1960-talet hade nastan varje litet kallarforetag nagon
form av utvecklingsverksamhet. For att inte tala om de stora foretagen.

Mycket av forsknings- och utvecklingsavdelningarna forsvann i samband med skapandet av
profitcenterorganisationerna i mitten pa 1980-talet. Jag minns ett fortfarande verksamt storforetag, som
da brutit ner sin organisation i 23 olika profitcenter med varsin resultatansvarig. De var 6ver huvud taget
inte intresserade av att satsa pengar pa utveckling av nya produkter. Malet var att kortsiktigt tjana sa
mycket pengar som mojligt pa existerande produkter. Nar jag presenterade en uppfinning, som val
passade in i deras verksamhet, fragade den profitcenteransvarige hur 1ang tid det skulle ta att skapa en
ny produkt baserat pa uppfinningen. Mitt svar var:

”Du far rakna med 3 - 5 &r” varpd han svarade:

3 - 5 ar? Om inte mitt profitcenter nar upp till koncernens lonsamhetskrav inom sex manader, har
jag inget jobb kvar!”

Han var over huvud taget inte intresserad av att satsa pa nya produkter, som enbart medforde
kostnader i dagslaget, &ven om det skulle leda till betydande vinster efter ndgra ar. En satsning skulle ga
ut dver hans kortsiktiga lonsamhet medan nagon annan skulle kunna kassera hem vinsterna framdeles.

Ett speciellt bekymmer utgdr alla personer utan egen erfarenhet av innovationsverksamhet. De vet i
allmanhet valdigt lite om hur svart det manga ganger kan vara att losa alla problem. De begriper inte
varfor det gar snett och ar inte sena att utse syndabockar eller dra in sitt finansiella stod.

”Vilhelm! Du sa ju att lanseringen skulle ske senast ..... och nu har det gitt ytterligare ett ar. Vad
haller ni pa med? Det hér kostar ju mycket mera pengar &n du sa nér projektplanen presenterades forsta
gingen.” Jag brukar svara:

”Om jag eller nigon annan kunde garantera att projekten till 100 % skulle lyckas, da skulle jag inte
vara kvar i Sverige. Jag skulle bosatta mig pa Bermuda eller ndgon annan angenam plats. Dit skulle all
vérldens innovatorer och riskfinansidrer vallfirda och fraga:”

”0, store Vilhelm, sidg oss vilka innovationer vi skall satsa pa? Du som med precision vet hur man
lyckas.”

Sa enkelt ar det naturligtvis inte. Att projekten inte utvecklar sig som man tankt sig, ar en del av den
risk man forvantas ta, nar man ger sig i kast med utveckling av nya produkter.

Bristen pa insikt om hur svart det ar att omsatta idéer och uppfinningar till nya produkter kan fangas
i den sa kallade kompetens- eller inkompetensskalan. Den har fyra nivaer:
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— niva 1 omedveten kompetens
L niva 2 medveten kompetens

- niva 3 medveten inkompetens
L niva 4 omedveten inkompetens

Niva 4 ar den lagsta och svaraste att hantera. Dar befinner sig namligen alla som éver huvud taget inte
vet vad de talar om. De &r sa okunniga, att de inte ens forstar, att de inte begriper nagonting. Niva 4 &r
darfor ocksa den besvarligaste for oss som arbetar i innovationsbranschen. Har befinner sig alla
forstasigpaare, som tror en massa saker men som aldrig sjalv aktivt deltagit i ett utvecklingsprojekt som
projektledare eller projektmedarbetare. Langt mindre riskerat egna pengar i ett utvecklingsprojekt. De
har alltsa inte forstatt. De ar omedvetet inkompetenta!

Niva 3 ligger en bra bit 6ver niva 4. Personerna pa denna niva har namligen tagit ett stort steg i sin egen
personliga utveckling. De har kanske utbildat sig pa omradet genom att delta i kurser av olika slag. De
har insett, att de inte tidigare forstatt nagot. Att allt & mycket svarare och mer komplext dn de kunnat
forestalla sig. De har blivit medvetet inkompetenta.

Niva 2 nar man efter att ha arbetat praktiskt och nara problemomradet under en langre tid. Man har lart
sig, hur svart det ar att framgangsrikt omvandla idéer till nya I6nsamma produkter och att man inte kan
ta nagot for givet. Man har blivit medvetet kompetent.

Niva 1 som &r den hogsta nivan innebar att mycket av det man arbetar med ar sjalvklarheter, som inte
behdver narmare forklaras. Att det till exempel tar lang tid att utveckla nya produkter, att avvikelser fran
planen bade tids- och innehallsmassigt ar normallaget eller att det blir dyrare an man réaknat med.
Personer pa denna niva ar omedvetet kompetenta. De behover inte forklara sjalvklarheter nar de traffar
andra med samma erfarenhet!

Kompetensskalan galler for alla personer och for alla omraden. | allménhet ar vi omedvetet
inkompetenta pa de flesta omraden. Nagra fa befinner sig standigt pa niva 3. De har namligen insett det
faktum, att varlden ar mycket mer komplex &n vad man tror. Den insikten kvalificerar automatiskt
vederbdrande for niva 3.
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Kapitel 8

PRESSSTOP®

En genial forslutning for olika forpackningar

Mina egna erfarenheter pa vig genom Death Valley omfattar bland annat innovationen PRESSSTOP®.
Den farden innehaller manga upplevelser om och erfarenheter av vad som kan intraffa.

PRESSSTOP® var en sjalvoppnande och sjilvstangande forslutning for primart tandkramstuber,
uppfunnen av Billy Nilson, Mjolby. Nar man tryckte pa tuben 6ppnade forslutningen sig automatiskt,
for att pa samma automatiska satt stanga igen, da man slutade trycka pa tuben. Konstruktionen gav en
mycket tat forslutning, som inte slappte in varken luft, smuts eller bakterier.

En genial uppfinning, som vid ett idétest i England fick det nast hdgsta betyg nagon uppfinning
nagonsin fatt! Om jag minns saken ratt, sa var anledningen bakom uppfinningen, att Billy en morgon
kom in i badrummet och fann for “femtioelfte” gangen, att hatten inte satt pa tandkramstuben med f6ljd
att tandkramen torkat. Han bestamde sig da for att uppfinna en 16sning pa problemet. Detta att hatten
var av pa tandkramstuben, lar vara den storsta anledningen till skilsmassa nast efter otrohet!

Jag var nyanstalld som VD for utvecklingsbolaget KeNova AB, helagt av davarande KemaNobel-
koncernen. Aret var 1974 och det var min uppgift att licensiera uppfinningen pa den internationella
marknaden.

Bild som visar hur PRESSSTOP® fungerar. Vid Ett helt sortiment av PRESSSTOP® -
tryck pa tuben, 6ppnar forslutningen. Slutar forslutningar utvecklades efter hand.
man trycka, stanger den igen.

Closure before and after use.
Verschluss vor undg

Johnson & Johnson (J&J), USA

Auv en tillfallighet fick KeNova kontakt med Peter Scott, engelsman som i Europa arbetade som "liason
officer” for amerikanska Johnson & Johnson (J&J). Han f6ljde teknikutvecklingen i Europa och sénde
regelbundet information till sin uppdragsgivare. Han hade sett PRESSSTOP® pa en innovationsmassa i
Oslo aret innan jag blev anstalld som VD och informerat J&J om dess existens. De blev mycket
intresserade och ville att vi skulle komma 6ver till USA for en presentation.
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Jag akte dit tillsammans med Bertil Hedberg, som var koncernens licensieringsexpert vid den tiden.
Jag kunde inte speciellt mycket om praktiska eller juridiska aspekter pa licensiering, varfor Bertil
Hedberg och jag delade upp arbetet pa sa satt, att jag svarade for allt som hade med sjélva innovationen
att gora och han svarade for allt som hade med licensen att gora.

Jag presenterade uppfinningen for J&J och Bertil Hedberg redogjorde for licensvillkoren. J&J
bestamde sig pa staende fot for en global exklusiv utvarderingsratt pa tre manader, for vilken de var
beredda att betala $7 000. Vi hade med oss ett fardigt utvéarderingsavtal, som de skrev under direkt. Vi
akte hem glada i hagen efter denna framgang.

Efter tre manader horde J&J av sig och meddelade, att de ville fullfolja och skriva en exklusiv licens
for hela vérlden. Ett besked som fyllde oss med valbehag. Nastan sa att vi horde harpomusik stromma
fran himlen.

Bertil Hedberg och jag forberedde resan till USA. Vi skulle aka ut en mandag men pa fredagen
veckan fore kom ett telex som 16d: ”Hold your horses. Do not come. Information will follow.”

Féljande hade hant. Ledningen hos J&J hade varit dvertygad om PRESSSTOP:s fortréfflighet och
latit meddela sitt beslut pa en saljkonferens for att fa marknadsfolkets och forséljarnas samtycke. De
avsag bland annat att anvinda PRESSSTOP® pa salvatuber av olika slag. Just som man vid
séljkonferensen skulle klubba beslutet viftade en saljare med handen och undrade om forslutningen var
fardigutvecklad. Pa fragan vad han menade, sa han att han infor ett kundbesok for att presentera
innovationen lagt en salvtub underst i sin portfolj och slangt sin saljparm 6ver, varvid tuben éppnat sig,
sprutat ut salvan i portféljen och sélat ner parmen.

En andra saljare viftade da ocksa med handen och meddelade att han hade samma erfarenhet. De
hade bada ratt. PRESSSTOP® kunde 6ppna sig om den utsattes for ett externt tryck pa det sitt siljarna
redovisade. Vid den tidpunkten var PRESSSTOP® namligen inte forsedd med ndgon transportsakring,
vilket den fick senare. Handelsen andrade J&J:s beslut. Man menade att PRESSSTOP® skulle tas om
hand av férpackningsindustrin, fran vilken J&J kunde kopa PRESSSTOP® p& samma sétt som J&J kopte
andra forpackningar.

Bertil Hedberg och jag akte trots detta Gver till USA, for ett personligt méte med J&J i syfte att fa en
narmare forklaring till deras andrade beslut. Efter det att vi fatt ovanstaende forklaring och motet var
over bad vi om checken pa avtalade $7 000 utgérande betalningen for den tremanaders exklusivitet som
J&J haft. Det holl de inte med om. De menade i det laget inte att de skulle betala for nagot. Exklusiviteten
hade ju inte lett till ndgot annat &n ett negativt resultat. Bertil Hedberg och jag blev minst sagt irriterade
och borjade tala om moral. Peter Scott, som var narvarande vid maétet, insdg att dialogen inte skulle leda
nagonvart, sa han bad om time-out, tog oss ur konferensrummet och sa rent ut:

”Légg av det dar med moral. Det koper de inte. Ni har vil haft kostnader?”

”Jo, visst har vi haft det, svarade vi.”

”Sdg det d4”, sa han.

Vi gick tillbaka till konferensrummet och sa:

”Och dessutom har vi haft kostnader!”

”Har ni haft kostnader?” fragade de. ’Vad fo6r slags kostnader da?”

Jo, bland annat reskostnader, framtagning av provfoérpackningar, kopiering av dokumentation, osv.”
svarade vi.

”Inga problem. Klart ni skall kompenseras for era kostnader. Vénta sa skall vi fixa fram en check pa
$7 000.” Inom en halvtimme hade jag checken i min hand.

En bra lardom: Amerikaner betalar inte garna for abstrakta utvarderingsréttigheter, som inte leder
nagon vart. Kostnader har de emellertid respekt for och betalar ocksa for sig.

*kkkk
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Crown Zellerbach, USA

Crown Zellerbach (CZ) éar ett betydande pappersmasseforetag med bland annat hygienprodukter pa
programmet. De &gde ett dotterbolag med en plastfabrik i Kansas City, som tillverkade engangsartiklar
typ engangsbestick, kaffemuggar etc.

”High volume, low price, no profit produkter”, som dotterbolagets VD uttryckte det. Han blev
mycket intresserad av PRESSSTOP® eftersom den i allra hogsta grad var en “high volume, high price,
nice profit product”.

Jag presenterade PRESSSTOP® for honom och CZ skrev ocksa vid sittande bord pa Bertil Hedbergs
avtal om en global tre manaders exklusiv utvarderingsratt, for vilken de betalade $10 000. Vi hade hojt
beloppet efter métet med J&J och begarde att for sakerhets skull fa checken med detsamma!

Da utvarderingsperioden efter tre manader var till &nda, meddelade CZ, att de ville teckna licens for
hela varlden och bad oss komma 6ver. Vi skulle ater aka pa mandagen men pa fredagen veckan fore
kom ater ett sadant dar jakla telex:

”Hold your horses. Do not come. Information will follow”.

Det som hént var att CZ:s europachef med placering i Paris plotsligt dott i hjartinfarkt, varfor CZ
direkt tog chefen for dotterbolaget i Kansas City och skickade honom till Paris for att ta 6ver ledningen
for verksamheten i Europa. | hans stélle i Kansas City sattes Crown Zellerbach Jr, en gammal
pappersmasseman och vad han tyckte om plast, later sig inte redovisas i skrift. Hans uppfattning var
kristallklar. Innan den befintliga verksamheten var I6nsam, skulle det inte satsas pa nagra nya
uppfinningar. Det avslutade var kontakt med CZ.

*kkk*k

American Can, USA

| syfte att fa kontakt med den amerikanska forpackningsindustrin, anlitade vi amerikanen Henry
Griffith, New York. Jag traffade honom, da han var pa besok hos Tubfabriken i Hjo och deras VD dér
Hans Collin. Henry Griffith, da en man i 60-arsaldern, hade ett betydande kontaktnat inom amerikansk
forpackningsindustri.

Hans Collin hade bjudit in mig till sitt foretag medan Henry Griffith var pa besok dar, for att
presentera PRESSSTOP®. Henry Griffith gillade PRESSSTOP® och menade att det sikert fanns en
marknad for den i USA. Eftermiddagen samma dag som vi traffades skulle han ta flyget fran Jonkoping
till Kastrup och vidare till USA. Snabbt bestamde jag mig for att atervanda till Malmo med samma plan,
for att fa en enskild stund pa planet med honom och sondera om han kunde hjalpa oss att ta oss in i den
amerikanska forpackningsindustrin via sitt kontaktnat. Han var beredd att géra det och féreslog att vi
skulle presentera PRESSSTOP® for American Can, ett av vérldens storsta forpackningsforetag med
bland annat tubtillverkning pa programmet.

Efter att ha sant prover och information traffade Bertil Hedberg och jag dem pa deras huvudkontor i
New York. Likt alla andra hade de blivit mycket intresserade och ville ha en 24 manaders exklusiv
global option.

Jag minns konferensrummet. Stort och ganska ¢de men med ett imponerande konferensbord i mitten.
Bertil Hedberg och jag hade kommit till motet lite tidiga &n avtalat och visades in av den kvinnliga
sekreteraren. Forhandlingstaktiskt foredrar jag alltid, om jag far valja, att sitta med ryggen mot fonstret
och pa kortsidan. Jag tycker att jag battre kan 6verblicka konferensrummet och kontrollera det. De jag
skall férhandla med far da sitta pa langsidorna och eventuellt med ljuset fran fonstret i 6gonen.

Nar den fem man starka forhandlingsdelegationen fran American Can kom in, satte den sig vid
konferensbordets andra kortdnda! De hade tydligen ocksa gjort nagra forhandlingstaktiska
overvaganden. Mellan oss lag uppradat cirka 25 stycken tuber med forslutningar av olika slag.

”Ni skall veta att det finns ingenting p& den hér fronten vi inte har testat. De tuber som ligger framfor
oss ar bara ett axplock av vad vi testat genom aren”, inledde divisionschefen for American Cans
tubverksamhet métet. “Men det skall vi villigt erkiinna PRESSSTOP® ér det bista vi sett.”

”Herre Gud”, tdnkte jag. ”De ligger ju redan i parterr. Det ar bara en fraga om att trycka ner axlarna
i golvet, sa &r saken klar.” Ett gigantiskt misstag att téinka sd, skulle det visa sig. De var stenhdrda
forhandlare och vi framstod ndrmast som nykammade konfirmander i sammanhanget. Efter att ha
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diskuterat PRESSSTOP®, fordelar och nackdelar, patentlage osv. fragade de vilka vara ekonomiska
licensvillkor var. Bertil Hedberg svarade:

”Down-payment $100 000 och I6pande royalty 5 % pé nettofaktureringen av salda forslutningar.”

”Why?” fragade de.

Bertil Hedberg och jag blev helt stallda. Det blev dodstyst i konferenslokalen. Fragan blev hangande
som en tunn rokring i luften. Man skulle kunnat héra en knappnal falla. De insag formodligen var
beldagenhet och fortsatte:

”Vi ifragasitter egentligen inte beloppet som sddant men vill gdrna veta hur har ni kommit fram till
det? Varfor inte $200 000 till exempel och 7 % royalty?”

Sanningen sédgandes hade vi inte alls raknat utan tyckte att $100 000 och 5 % var runda jamna och
bra siffror. Bertil Hedberg harklade sig och forsokte radda situationen genom att improviserat forklara
sa gott han kunde hur vi kommit fram till just de siffrorna men det gick de inte pa. Nej, sa de:

”Vi betalar inte for att fa satsa pengar i syfte att utveckla uppfinningen till en kommersiell realitet.
Vi vill anvéanda alla pengar vi kan undvara framat. Lyckas vi, sa far nu ju royalty. Alltsa betalar vi inget
down-payment! Royaltyn pa 5 % ar dessutom for hog. Den skall ner till 3 %.”

Men sa vi: Vi har haft betydande kostnader for utvecklingsarbetet hittills och vill fa en viss
kompensation for det.”

”Det dr genom att ni har satsat och kommit s& hér langt, som vi éver huvud taget dr intresserade”,
var deras svar. ”Ert arbete s& har langt har varit fruktbart. Det kan vi se pa de prover ni limnat oss.”

Pa en kurs for saljare under min PLM-tid hade jag lart mig att &ven om argumentationen ar svag, sa
far man aldrig erkanna att man inte gjort en ordentlig kalkyl som underlag for en lamnad offert. Det kan
tolkas som om man inte ar seridés. Medan Bertil Hedberg darfor argumenterade som bést, funderade jag
darfor pa hur vi skulle kunna ta oss ur dilemmat. Jag begarde time-out. Ett bra satt att tillfalligtvis komma
ur kritiska forhandlingssituationer och nar man behdver extra tid for tanka. En paus for att ga pa toaletten
eller be om en kopp kaffe, kan da komma val till pass.

Mitt forslag till Bertil var att slappa kravet pa down-payment men i stéllet krava att American Can
skulle betala faktiska kostnader for besok av tva personer fran oss hos dem tva ganger per ar for
overforing av know-how (och indirekt kontroll av att de inte bara la uppfinningen pa hyllan, vilket vi
naturligtvis inte sa), éversattning av ritningar och dokumentation, prover och annat arbete under tiden
optionen gallde.

Det forslaget tog de! Fran vara moten med J&J hade jag lart mig att amerikaner inte betalar for
abstraktioner sdsom ratten att fa utvardera en uppfinning men val for att ticka faktiska kostnader
forenade med utvarderingsarbete. Efter diverse diskussioner enades vi om en royaltyskala som tog
hansyn till antalet salda forslutningar och som bérjade med 5 % och slutade med 3,5 %.

American Can utsag en mycket erfaren projektledare for utvarderingsarbetet, en David Foxworth. Vi
akte Gver tva ganger per ar som avtalats. Vi utvaxlade mycket information under de har tva aren och
allt sag bra ut. Optionsperioden skulle ga ut i februari 1977 och i december vid juletid 1976 kom ett brev
fran American Can. Jag trodde det var en vanlig julhdlsning men det var det inte. Snarare ett ganska
beskt besked. De meddelade helt kort att:

”Mr Foxworth is no longer with the company. He has been replaced by Mr. James Brown.”

Vi kontaktade naturligtvis omedelbart Mr. Brown bara for att fa veta att American Can lagt ner
projektet. Nagon narmare forklaring till varfor Mr. Foxworth lamnat foretaget eller varfor de inte
fullféljde projektet, fick vi aldrig!

*kkkk

Precision Valve Inc., USA
Foretaget var stor tillverkare av ventiler till aerosolburkar (sadana man anvéander bland annat till
harspray) men hade dven vanliga forslutningar pa sitt tillverkningsprogram. Henry Griffith kéande
deras VD och huvudagare sedan lang tid tillbaka. Efter American Can sokte vi efter en ny tankbar
licenstagare och Henry Griffiths forslag var Precision Valve. Vi akte dit och jag presenterade som
vanligt PRESSSTOP®med dess fordelar, vara licensvillkor etc.

Jag erkanner garna, att jag redan da vi kom in i konferensrummet, ogillade VD:n och &garen Mr.
Ablanalp. Han pdminde mig om en maffiaboss av varsta sorten. Runt honom svansade ocksa hans nara
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medarbetare i foretagsledningen. Jag irriterades ocksa av att han mitt under min presentation, vid flera
tillfallen utan kommentar lamnade rummet. Dalig stil tyckte jag tyst for mig sjalv. Han stallde inte
manga fragor men en av dem gjorde mig narmast skrackslagen:

”Ni har patent eller hur?”

”Ja, det har vi”, svarade jag sanningsenligt.

”Ar det starkt?” frigade han.

”Ja, enligt vara patentombud ar de det”, svarade jag.

”Vi far vil se”, sa han och limnade rummet.

Hans medarbetare avslutade motet med det vanliga ”vi hor av oss.”

Jag var pa annat an gott humar, nar vi korde fran foretaget. Henry Griffith forsakrade mig att det var
deras stil. Lite tuffare &n andra kanske men inget att oroa sig for. Jag var av en helt annan uppfattning.

Pa planet hem till Sverige gick jag igenom var patentsituation, som det skall erkéannas inte var sa dar
valdigt stark. Vi hade i en patentlagesundersokning funnit ett 50-tal olika patenterade l6sningar pa
problemet sjalvoppnade och sjalvstangande forslutningar for tuber av olika slag. Den forsta fran 1894!
Var ansokan i USA var dessutom inte godkand. Hemkommen studerade jag samtliga patentskrifter for
att hitta den ”slalombana” runt patentkraven, som skulle ge oss ett bra patentskydd i USA. Jag fann en
sadan bana, akte over till vara patentombud och presenterade mitt forslag. Dess battre lag detta inom
ramen for var ansokan, varfor vi kunde komplettera eller fortydliga pa ett antal punkter och aven fa
igenom ansokan hos det amerikanska patentverket.

Precision Valve horde aldrig av sig och jag brydde mig inte om att folja upp moétet. Tycker ett
samarbete skall k&nnas bra. Man skall inte behdva bevaka sin licenstagare hela tiden, for att man &r
orolig for att han skall stjala innovationen. Befarar man det, skall man inte ingd nagot avtal. Ar min
bestdmda personliga uppfattning.

Ablanalp var mycket nara van med president Nixon. Nixon hade bland annat fatt l1ana Ablanalps
sommarvilla pd Bermuda. Deras vanskap var sa nara att Ablanalp blev foremal for undersékarnas
intresse i samband med att Nixon sjalv hamnade under luppen efter Watergateskandalen!

*kkk*k

Bildandet av KenoPac AB

Erfarenheterna i USA var pa intet satt unika. Resultatet var det samma fran andra liknande férhandlingar
i Europa och Australien. Spontant stort intresse, for att av olika anledningar darefter svalna. Jag foreslog
darfor min styrelse att vi sjalva skulle starta ett bolag for kommersiell exploatering av PRESSSTOP®.
Det blev ocksa styrelsens beslut. Bolagets namn blev KenoPac AB, varefter inriktningen blev att finna
kunder beredda att kopa PRESSSTOP®-forslutningar. Tillverkningen hade vi lagt ut pad en
plasttillverkare i Gnosjo. Tandkrams- och limtillverkarna var huvudmalgrupperna. Jag la upp en
besdksplan och besdkte de allra flesta av dem i Nordamerika och Europa.

KenoPac (USA), Inc.

| syfte att bearbeta den nordamerikanska marknaden bildade vi dotterbolaget KenoPac (USA), Inc. med
séte i Stafford Springs, Connecticut, strax norr om New York City. Till president for bolaget valde jag
min gode van och konsult Ronald W. Argenta. Sjalv satte jag mig som styrelsens ordférande. Ron
Argenta var kompanjon med Henry Griffith och hade hoppat in vid nagra tillfallen, da jag varit pa besck
i USA och Henry Griffith haft andra uppdrag och inte kunnat medverka vid olika foretagsbesok. Jag
gillade Ron. Vi var tva sjalar av samma sort. De personliga relationerna var viktigare &n att tjana pengar
ansag vi, vilket inte for en sekund innebar, att vi bortsdag fran att vi som ytterst anstallda i
KemaNobelkoncernen hade ansvar for att forvalta koncernens pengar pa absolut basta sétt.

Invigningen av vart kontor i Stafford Springs blev lite utéver det vanliga. Ron Argenta hade pa
amerikanskt vis spridit ut det faktum, att ett foretag fran Europa startats i det trots allt ganska lilla
samhallet Stafford Springs. Han hade bjudit dit sjalvaste guvernéren for delstaten Connecticut med cirka
fyra miljoner invanare och darfor av samma storlek som med Danmark eller Norge. Guvernor var Ella
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Grasso, som tyvarr var sjuk den aktuella dagen och inte kunde
komma. Hon sande i stallet tva av sina medarbetare motsvarande
utrikesministern och handelsministern hos oss. Efter en
véalkomstdrink tog Ron till orda och hélsade de nérvarande
valkomna. Och det var manga som kommit till vart lilla kontor.
Stafford Springs naringslivstoppar var dar liksom bankfolk och
lokala politiker av olika slag. Ron bérjade med att fraga:

”Har ndgon hor hort talas om KemaNobel?”

Fragande ansikten och skakande huvuden maétte honom.

”Har nagon hort talas om The Nobel Prize?”

Jo, det hade de definitivt gjort samtliga. Medaljerad av Ella Grasso,

”Nu ar det si, att Vilhelm kommer frdan KemaNobel, ett staten Connecticuts guvernor
kemiforetag i vilket Alfred Nobels allra forsta foretag Nitro Nobel
ingér. Det bildades 1864.”

Nagon mer presentation behdvdes inte. Alfred Nobel och 1864 rackte. Den som har en nara relation
till Nobelpriset och ett foretag fran 1864 behGver ingen narmare presentation. 1864 — nar det
amerikanska inbordeskriget fortfarande pagick. Det ar gammalt det med USA-matt matt.

Nu finns det ju ingen relation mellan Nobelpriset och KemaNobel mer &n namnet och historien men
det bekymrade inte amerikanarna namnvért. Efter det att jag berattat om syftet med att bilda KenoPac
och vara planer fick jag av guvernéren en medalj utdelad av delstatens utrikesminister och med
beklagande att guvernoren sjalv dessvérre inte kunde nérvara. Senare fick jag veta att hon hade cancer
och att hon avled en kort tid darefter.

PRESSSTOP® som innovationen
: ; IDEAL FOR:
presterades i en broschyr i
samband med bildandet av * adhesives
KenoPac Inc. *: paints )
e pharmaceuticals
e food products
e shampoo
* hand creams
e suntan lotions
e ointments
e decorative jellies
e chocolate syrup
* toppings
e baby products
e |ubricating jellies
KenoPac ¢
Tandkrdmstillverkarna

Tandkramstillverkarna  gillade PRESSSTOP® men tyckte att den hojde de totala
forpackningskostnaderna alltfor mycket. Tandkramen blev for dyr. Pa den tiden hade man enkla
skruvkorkar pa tuberna for 2 - 3 6re/st medan PRESSSTOP® skulle kosta ca 10 6re/st. Det skulle fordyra
produkten totalt med ca 30 6re per forpackning i konsumentled. Konkurrensen pa tandkramsmarknaden
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var stenhard och darfor talde inte produkten denna merkostnad, ansag man. Samtidigt, skall man veta,
hade tillverkarna extraerbjudanden till konsumenterna, dar man erbjod dem att képa tre tuber men betala
for tvd. Tandkram kostade da ett antal kronor/tub, varfor det varit battre att forse tuberna med
PRESSSTOP® in att skinka bort en tub per salda tva.

Jag minns speciellt osterrikiska Blendax, som salde ca 100 miljoner tuber per ar. Dem besokte jag
vid flera tillfallen, bara for att slutligen f4 samma svar som fran dvriga. PRESSSTOP® fordyrar
tandkramen for mycket.

Da hande nagot pa marknaden. Tyska Henkel hade bestamt sig for att lansera en ny tandkram -
Terramed®. Henkel var helt nya pa tandkramsmarknaden och tog inom kort tid efter lanseringen 7 %
av den tyska marknaden, vilket & mycket och som skakade om de redan etablerade tillverkarna
ordentligt. Henkel inte bara lanserade en helt ny tandkram, de lanserade ocksa en helt ny férpackning.
En ”staforpackning”, som var en amerikansk uppfinning och som inte ront ndgon storre framgang i
USA. Nu blev Blendax mycket intresserad av PRESSSTOP®. De ringde en sen fredag eftermiddag och
ville ha offert pa 25 miljoner forslutningar och undrade nér vi kunde borja leverera! Vi hade vid den
tiden byggt upp en produktionskapacitet pa drygt 3 miljoner forslutningar per ar i 3-skift. Jag svarade
att ordet “omdjligt” inte fanns i var vokabular men att deras 6nskemal var en utmaning av betydande
magnitud. De lat sig inte hindras och vi besl6t att tillsammans med dem besoka var tillverkare i Gnosjo,
for att pa ort och stalle klara ut vad som kunde goras. Tyvarr, gick det inte att med den Kkorta tid som
stod till forfogande bygga upp en storre produktionskapacitet. ’Nar det regnar manna fran himmelen, da
har den fattige ingen sked!”

Efter det att Henkel fatt sadan framgang med sin staforpackning, satsade alla andra pa liknande
losningar. Det blev liksom den nya standarden jamte vanliga billigare tuber for tandkramstillverkarna.
Eller som en produktchef uttryckte det: ”Om nuvarande tuber &r gasspisen, si & PRESSSTOP® den
elektriska spisen men staforpackningar ar elektronugnen, som alla nu efterfrigar.” PRESSSTOP®
lyckades darfor aldrig etablera sig pa tandkramsmarknaden.

Av det har kan man lara sig att det inte racker att uppfinningen &r genial. Det galler ocksa att ligga
rétt i tiden med sin uppfinning. Man kan vara for tidigt ute och man kan komma for sent.

*kkk*k

Colgate tandkrdim

Speciellt intressant var mitt mote tillsammans med Henry Griffith hos Colgate i USA. De hade visat
intresse for PRESSSTOP® Henry Griffith hade en gammal kollega som blivit pensionidr men som
tidigare varit teknisk utvecklingschef for Colgates tandkramsdivision. Det var han som ordnat métet.
Vi presenterade PRESSSTOP® och lamnade kvar nagra prover. Efter en tid fragade Colgate hur stor
Oppning man kunde goéra. Provernas ppning var 4 mm men Colgate ville ha upp mot 6 — 7 mm. Av
funktionsmassiga skal kunde vi klara 5 mm och kanske nagra tiondelar till men inte 6 eller 7 mm. Jag
undrade varfor och forklaringen fick jag av Henry Griffiths kollega.

”Jo, sa han, for varje tiondels millimeter som Oppningen oOkas, s& okar Oppningens yta 15 %.
Produktcheferna tror darfor att tandkramskonsumtionen ocksa okar.”

”Hur kan den gora det?” frigade jag.

”Jo, som konsument ligger du alltid en lika ldng “mask” av tandkridm pa tandkrimsborsten. Okas
diametern, sa dkar ju den totala miangden tandkrdm per gang!”

”Smart tinkt”, blev mitt svar.

”Det tror ocksa de dar produktcheferna men det stimmer inte.”

”Jaha och vad stdmmer inte. Jag tycker det verkat logiskt.”

”Kan sa vara men for att i slut pd allt snack om att 6ka diametern pa 6ppningen, gjorde jag ett test.
Jag bad ett antal personer som jobbade i produktionen att komma till mig varje dag under ett par veckors
tid for att, som jag sa till dem, testa nagra nya tandborstar. Det var det naturligtvis inte. Jag ljog lite
vilket inte &r ovanligt i testsammanhang. Man projicerar pa nagot annat an vad testet egentligen avser
for att inte testet skall paverkas av att testpersonerna vet vad det handlar om. Alltnog. Det visade sig att
konsumtionen av tandkram till en bérjan visserligen dkade efterhand som diametern gjordes stdrre men
sedan sjonk den tillbaka igen till samma niva som vid starten av testet.”
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”Hur forklarar du det?”

»Jo ganska enkelt. Det ar hur du upplever tandkramen i munnen som avgor hur mycket du tar pa
borsten. Smakar det for mycket av mentol eller skummar det for mycket, dd minskar du mangden
omedvetet!”

”Da ar det alltsd helt onodigt att halla pa att 6ka diametern?”

”Just precis.”

Hemkommen till Sverige beréttade jag det for min styrelseordférande, som varit marknadschef for
Colgate Scandinavia. Han skrattade:

?Jo, det du berdttar stimmer men ndr vi fick veta det, sdnkte vi midngden mentol och
skumningstillsatser efterhand som diametern 6kade och dé mérkte konsumenten det inte!”

Det &r inte alltid latt att vara konsument.

*khkk*k

Tandkrdm Japan

En av de manga japanska idéférmedlarna, som opererade i Europa i slutet av 70-talet kontaktade oss.
Han var val fértrogen med den japanska forpackningsindustrin och ville presentera PRESSSTOP® for
ett av foretagen i Japan. Han fick lov att gora det och vi kom 6verens om en formedlingsprovision pa
10 % av var royalty for besvaret.

Jag minns det forsta motet i Tokyo med representanter for detta forpackningsforetag. Ett mote med
10 - 12 japaner fran foretaget och sé jag sjalv. Jag redovisade i detalj allt om PRESSSTOP®, hur den
fungerade, vilka dimensioner som passade for vad, vilka produkter som var lampliga osv. Medan jag
talade noterade alla i sina anteckningsbocker. Jag presenterade pa engelska och en tolk Gversatte till
japanska.

Hemkommen fran resan fick jag ett brev, dar man tackade for besoket. De hade dock nagra smérre
fragor att stalla. Nar jag laste igenom brevet forstod jag, att jag antingen uttryckt mig oklart,
oversattningen varit mindre bra eller att de helt enkelt inte riktigt forstatt vad jag sagt. Jag svarade pa
alla fragor de stallt och akte ett halvar senare tillbaka till foretaget.

Ater samlades alla som varit med vid det férsta métet och jag repeterade vad jag sagt forsta gangen.
Vid flera tillfallen under min presentation sag jag forbryllade ansikten. De papekade att jag forklarat
saker och ting annorlunda férsta gangen. Jag redogjorde dé ater for hur PRESSSTOP® fungerade och
de noterade nojda med min forklaring. Hemkommen fick jag ater ett tackbrev med nagra
kompletterande fragor avsléjande att de dnnu inte riktigt forstatt vad jag sagt. Nytt besok i Japan,
samma manniskor, samma kontrollfragor och s héll det pa i Gver tva ar.

Efter ett av de senare motena, som skulle det visa sig, blev det sista, blev jag inkallad till det japanska
bolagets VD, som forklarade att de var mycket néjda och att de inbjod KemaNobel att tillsammans med
forpackningsforetaget medverka som &dgare vid bildandet av ett bolag i Japan for exploatering av
PRESSSTOP® dar! Ovriga aktieagare skulle férutom KemaNobel och forpackningsforetaget vara en
tandkramstillverkare, en varuhuskedja och en bank. Rollerna var enkla: KemaNobel levererar
PRESSSTOP®, férpackningsforetaget tuber, tandkramstillverkaren tandkram, varuhuskedjan saljer och
banken finansierar. “Eftersom vi alla medverkar, har vi alla ett ansvar och d& kan ju inget bli fel”,
resonerade de.

Ett helt fantastiskt erbjudande vid den har tiden, da det inte var sa latt for utlandska foretag att fa
bilda bolag i Japan. Glad i hagen resta jag hem for att informera min styrelse om gladjebudet. Bara for
att motas av beskedet att KemaNobel beslutat andra inriktningen av koncernens verksamhet och att
KeNova inte passade in i den framtida bilden utan skulle avvecklas!

Jag kan forsakra att detta besked till min japanska kontaktman inte var speciellt trevligt att framfora.
Jag sag pa honom att han skulle fa det &n varre, da han skulle lamna samma besked dar hemma. Vet inte
om nagon form av modern harakiri vantade honom.

Lardom: De langsiktiga strategiska besluten i stora organisationer, kan visa sig bli till allvarliga hot
mot exploateringen av uppfinningar utan hansyn till de affarsmagjligheter de representerar!
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*kkkk

Limtillverkarna

Jag hade parallellt med tandkramsindustrin bearbetat limtillverkarna. PRESSSTOP® var en mycket tat
forslutning. Sa tat att lim kunde bevaras under lang tid utan att limmet torkade i pipen. Man tog sin
limtub, tryckte pa den och den Gppnade sig utan problem. Den stangde sa snart man slutat trycka, varfor
man &ven slapp problemet med efterrinning. En fantastiskt bra forpackningslosning for lim tyckte vi.
Det hér att limmet inte torkade i pipen, var emellertid formodligen vad som gjorde PRESSSTOP®
mindre intressant for limtillverkarna. Jag minns att telefonsamtal med produktchefen for en av vara mera
kanda limtillverkare. Nar jag forklarat det sensationella med PRESSSTOP®, att man kunde ha tuber
ligga oanvanda i ar utan att det torkade i pipen svarade han ointresserat:

”Jaha, du.”

Om man tanker efter, sa ar svaret till hans ointresse ganska givet. Limtillverkarna tjanar mer pengar
pa det lim vi slanger bort genom att limmet torkat i pipen, an det lim vi anvander for sitt verkliga
andamal!

Av det hdr kan man léra sig att uppfinningar kan i bland vara alltfér bra och darmed bli till ett hot
mot de etablerade tillverkarnas lonsamhet!

*kkk*k

PRESSSTOP® en framgdngsrik innovation trots allt

PRESSSTOP® lyckades aldrig etablera sig som forslutning pa tuber av olika slag. Av olika skl var det
ingen, som utover att de inledningsvis blev imponerade av den smatt geniala funktionen som sadan, ville
satsa pa en kommersiell anvandning. Ett smarre undantag var Barnangen som ingick i koncernen. De
lanserade Keratin Harschampo i plasttub med PRESSSTOP®. Ett ganska litet marke som inte talde nagra
storre marknadsinsatser. Lanseringen blev darfor inte nagon storre succeé.

Det blev i stéllet ett helt annat anvandningsomrade som ledde till framgang. Den unika egenskapen
hos PRESSSTOP® att endast sldppa ut innehall men inte suga tillbaka nagonting, varken luft eller ens
mikroorganismer, gjorde forslutningen mycket lamplig for flytande tval i flexibel pasforpackning av
plastfilm. STERISOL® flytande tval fér bland annat livsmedels- och sjukhusmarknaden, dar man tvattar
handerna ofta, blev och ar en stor framgéng. Kombinationen av PRESSSTOP® med sin téta funktion
och en kollapsande flexibel pasforpackning kunde anvandas for flytande tval, som inte inneholl
bakteriedddande kemikalier.

Détidens hygientvalar inneholl namligen alla
konserveringsmedel, vilka orsakade problem med eksem for
personal som tvingades tvétta hédnderna ofta, till exempel ’
sjukskaterskor, lakare och anstéllda i livsmedelsproduktion. Pa
huden finns olika slags orenheter och bakterier, som skall tvéttas
bort. Nere i huden finns emellertid ocksa goda mikroorganismer
som behovs och skall vara dar. Konserveringsmedel skiljer
emellertid inte mellan vanner och fiender. De paverkar aven de
goda mikroorganismerna, vilket orsakar till hudproblem och )
eksem for sjukhus- och livsmedelspersonal. Sterisolsystemet

Anledningen till att vanliga flytande tvalar
innehaller  konserveringsmedel & att
forpackningarna ar styva, dvs. nar man tommer
forpackningen pa sitt innehall, maste luft
komma in. Med denna luft féljer luftburna
mikroorganismer, vilka kan vaxa i tvalen om det
inte finns konserveringsmedel eller baktericider
Bilden visar hur PRESSSTOP® - férslutningen i tvalen. Sterisol® innehaller inga

fungerar monterad i en flexibel plastpase. konserveringsmedel eller baktericider. Tvalen
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pastoriseras innan den fylls i pasen, en delvis avddédande process, varfor nagra konserveringsmedel inte
behdvs.

Ren (USA), Inc.

Med malsattningen att marknadsfora Sterisolsystemet i USA bildade vi ett sarskilt dotterbolag. Man kan
naturligtvis fraga sig varfor vi gjorde det. Helt enkelt for att bli erkanda. Vad menas med det kan nagon
fraga? Jo, amerikanare ar bekvama. De gillar inte, om de kan slippa, att beh6va ringa till Europa och i
varsta fall tvingas tala med nagon som inte talar engelska eller i bésta fall talar dalig engelska eller inte
forstar det amerikanska sattet att gora affarer. Om man darfor bildar ett bolag i USA, upprattar ett kontor,
trycker brevpapper och visitkort och bast av allt, anstaller en amerikan att skota kontakterna, da menar
man allvar med sin satsning. D& blir man ”erkdnd” av amerikanarna. Ingen enligt amerikansk filosofi
spenderar namligen pengar pa det har sattet, om de inte menar allvar.

President for foretaget med séte i Scottsdale, Arizona blev Carl Bussema. Jag hade hittat honom via
ett antal kontakter. Det ar inte helt latt att finna bra konsulter. Jag gick till vaga pa foljande satt: (1) Jag
talade med nagra konsulter jag kande i Sverige, for vilka jag presenterade mitt problem; (2) En av dessa
gav mig namnet pa en konsult han personligen kande i USA; (3) Denna i sin tur kdnde Carl Bussema
med god inblick i amerikansk sjukvard, dvs. den marknad vi sokte en konsult for; (4) Carl Bussema fick
i uppdrag att gora en marknadsundersokning géllande Sterisol i USA. (5) Han aterkom med en sadan,
varpa jag gav honom uppdrag att omsatta marknadsundersokningen till en affarsplan; (6) Han gjorde
det varpa jag fragade honom om han kunde tanka sig att verkstalla planen som VD for ett nybildat bolag,
vilket han kunde tanka sig; (7) Jag anstallde honom da! Att géra undersokningar ar ganska latt. Att
omsatta dem till affarsplaner likasa men att sjalv ta ansvar for genomforandet ar det slutliga beviset for
att bade undersokning och plan &r realistiskal

En annonsbyra i Los Angeles gjorde en mycket bra broschyrpresentation av Sterisol.

REN-ASOL Tested and Proven
The RENASOL
R meate s
clinical testing. tosts
For Use confirmed that even upon repoated
dispansing valve susface, the REN A

the Hospital Sl
REN-ASOL Is ideal for every The REN-A-SOL handwashing system
area of the tal —

genaral s available to a select number of
care, intersive care, materity hospitals.

use a cf ines are in operaticn
system throughout the hospital to take your orders 24 hours a day. Or Dispenser — Tough piastic with
means economy and answer any questions from 8:00 AM to locking cover and refill alert indicator,
convenience, the REN-ASOL. 530 PM (EST). removable for cleaning.
ible sclution Call 800-458-0506. In Pennsylvania,
for hygiene in edminist-ation, call 800-352-0097. Or Telex 91-4491.
l00d service, rost and

L 0, rooms
| medical
Number
Roordor No.Description __per Case
NL5O1  RENASOLmild 12
liquie soap
NNO7  RENASOL 5
cispenser

Note: Minimum order: one case

easy

Distributed By Manufactured in the US A By

MEDICAL 0 EM?L»:».:.: Inc.

Division of American Sterilizer Company

2820 West 2310 Stree! 4350 East Cametback Road
Pivise nUSA 912 Eria, Pannsyivania 16512 Phoenix, Arizona 85018
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Tva dagar innan jag skall atervanda till Sverige och broschyren skall tryckas ringer annonsbyran och
fragar om vi kontrollerat att det 4r OK att anvinda begreppet “’liquid soap” och namnet Sterisol. Varfor
vi inte skulle fa anvidnda liquid soap” forstar vi inte. Det &r ju flytande tval vi skall marknadsféra och
oversattningen ar helt korrekt. Annonsbyran har viss erfarenhet av den typen av produkter och rakar
veta att begreppet ’liquid soap” sedan ldnge ar skyddat. Det skedde redan efter andra varldskriget, da
syntetiska tvalar borjade dyka upp. Bland annat Colgate Palmolive kravde da av myndigheterna att man
inte skulle fa kalla vad som helst for “tval”. Kravet skulle vara att minst 85 % av innehéllet bestod av
riktiga fortvalade fettsyror, vilket gamla tiders tvalar bestod av. Den kemikunnige vet att tval framstalls
genom att hdga organiska fettsyror neutraliseras med natronlut.

Det ar onsdag formiddag och vi har fatt tva rejala problem att hantera. Jag fragar vem som éar
myndigheten, som ger ut bestammelserna och far veta att det & FDA, Food & Drug Administration.

”Da ringer vi dit och fragar vad som géller”, sdger jag. Jag mots av ett krystat skratt:

”Det kan du inte goéra”, sdger annonsbyran. I Sverige hade vi ringt Likemedelsverket,
Konsumentverket eller nagon annan myndighet och tagit reda pa vad bestimmelserna sagt. Men inte i
USA tydligen.

”Inte det?” sdger jag, vem ringer jag da?”

”Ni har vél en advokat, ni anlitar i USA?”

”Jo men vad kan han gora?”

”Han kan ta reda pa vad bestimmelserna siger. Sedan kan han rada er hur ni skall tolka dem.”

”Och om han tolkar fel di. De ar ju inga kemister.”

”Da stimmer FDA er och era jurister kan forsvara er i domstolen.”

”S& du menar att forst ger de oss en rekommendation, som de tar betalt for. Gor de en felbeddmning
som leder till att vi blir stamda av FDA, sa forsvarar de oss och tar betalt igen?”

?Just det!”

Vi ringer vara jurister i Washington D.C. Kontaktar Sverige som skickar dver tvéalreceptet med telex
till advokatkontoret. Advokaten skaffar fram bestammelserna fran FDA och sent pa onsdagens
eftermiddag ringer de mig och Carl Bussema. De har studerat receptet och stéllt det mot bestdmmelserna.
Vi klarar kravet pa 85 % fortvalade organiska fettsyror. De bekréftar alltsa att det ar OK att anvanda
begreppet “liquid soap”. Vi befinner oss vid tillfallet i fraga i Chicago.

Varumérket ”Sterisol” tror vi inte skall vdlla ndgra problem. Annonsbyran har letat reda pa ett storre
foretag, som anvander namnet for infusionsaggregat. Sadana dar anordningar som anvénds for att ge
patienter dropp pa sjukhusen. Carl Bussema ringer foretagets marknadschef, som han kanner sedan
tidigare. Denne gor helt klart, att hans foretag inte alls kommer att acceptera var anvandning av namnet.
Aven om det galler for flytande tval. Ett omrade de inte &r intresserade av och inte kommer att intressera
sig for. Trots det ar de beredda att stimma oss, om vi ens tinker tanken att anvanda det. Sager de. Vi
diskuterar om vi skall strunta i vad de sager men kommer fram till att det kostar ganska mycket att syna
dem. Vi avstar.

I stéllet ringer vi annonsbyran och meddelar vad juristerna sagt om ”liquid soap” men att vi maste
andra varunamnet.

“Tufft”, sdger de, “vi far jobba hart sé att vi klarar ut vad produkten skall heta innan du &ker hem i
morgon”, Vilhelm.

”Bra”, svara jag.

Pa kvallen sitter Carl Bussema och jag och &ter en sen middag. Da séger han plétsligt:

”Vilhelm, vad hinder om annonsbyrén inte lyckas klécka ett bra namn innan du &dker hem i morgon?”

”Det har du ritt i. Vad gor vi da?”

”Det dr nog bést att vi sjélva sétter 1 gdng och forsdker vara kreativa”, foreslar han. Sagt och gjort.

Vi satter i gang. Vi leker med olika varianter pa KemaNobel, KenoPac, Sterisol osv. Inget later
speciellt bra. Da fragar Carl Bussema:

”Vilhelm, vad dr det svenska ordet for ”clean?” P4 min pappersservett skriver jag “ren”.

”Renn”, sdger Carl Bussema med engelskt uttal. ”Ren”, upprepar han. ”A damned good name!”

Vi lagger undan forslaget for en stund men kommer tillbaka till det bada tva. Jag fragar om det
betyder nagot sarskilt pa engelska men det gor det inte. Ibland gér man namligen misstaget att anvanda
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svenska ord som hors som om de var engelska men som i verkligheten betyder nagot helt annat och inte
sallan nagot negativt eller forfarligt for att inte séga ekivokt.

“Ren-A-Sol for tvalen, Ren (U.S.A.) Inc., som namn pa bolaget vi skall starta, Ren (International),
for en eventuell internationell koncern. It works very nicely”, &r Carl Bussemas sammanfattande
kommentar. Vi beslutar oss for att ta det. Nasta morgon ringer annonshyran.

“Boy what a day. Vi har arbetat nastan hela natten. Jag vet inte hur manga forslag vi haft men har ar
ett vi bestdmt oss for. Vilhelm, vad heter Sveriges storsta vattenfall?”

”Stora Sjofallet”, svarar jag.

”Just det! Storra Schjofallet. Vi forslar ’Stora”, sdger de.

Alla inom svenskt niringsliv vet att ’Stora” vid den tiden &r det korta namnet pa Stora Kopparberg
Bergslags AB. Sveriges aldsta foretag. For samtliga foretag inom KemaNobel-koncernen anvénder vi
foljande beteckning pa vara brevhuvuden: NitroNobel — Ett foretag i KemaNobel; Casco — Ett foretag i
KemaNobel osv. Alla kan forsta vilket herrans liv det skulle bli, om vi i USA kallar det nybildade bolaget
for ”Stora — A KemaNobel Company.”

Jag forklarar hur det ligger till.

K”, sdger de djupt besvikna, ’da far vi sdtta i gdng igen.”

”Vénta lite”, sdger da Carl Bussema, “’vi har ocksa arbetat. Vad sdger ni om
ordet ’ren” — it means clean in Swedish!”

Det blir alldeles tyst i luren. Efter en kort stund hor vi:

It is a damned good name!”

Stdamd infor domstol i Houston, Texas

Sedan American Sterilizer hoppat av sokte vi efter nagot annat foretag, som var
villigt att bygga upp marknadsforingen. Vi fann ett via Carl Bussemas kontaktnat,
som var berett att investera i bade produktion och forsaljning av Ren-A-Sol.
Riktiga “doers” som fick saker att hdnda, entusiastiska 6ver affarsmojligheterna
och med starka finansiédrer bakom sig.

Vi forsokte fa dem att paborja forsaljningen baserat pa tillverkning av pasar i
Sverige och fyllning i en enklare fyllningsmaskin, som Billy Nilson och hans folk

i Mjolby utvecklat och byggt. Pa det sattet skulle de kunna komma igang snabbare ] ]
och borja tjana pengar under tiden de byggde upp en egen maskin. De insisterade FylIningsmaskin for
pa att bygga en maskin som integrerat bade tillverkade pasen och fyllde den, i~ tvalpasar utvecklad i
visste hur besvarligt detta var men de menade att kostnaden per pase skulle bli Mjolby
mycket lagre och dessutom hade de tillgdng till all den kompetens som

erfordrades.

Amerikaner ar fortjusta i storslagna I6sningar. Dessutom kanner man sig ibland lite som kusinen fran
landet, nar man kommer fran Europa och speciellt fran ett litet land som Sverige. Var kunskap ar inte
lika mycket vard som deras egna experters. De satter darfor igang med en mycket ambitios tidsplan men
det gar precis som vi trott. De blir inte fardiga inom den tidsram de satt upp. Det tar betydligt langre &n
de vantat sig. Problemen ar ocksa av betydligt storre dimension an de inbillat sig. Att fylla 68°C
tvallosning i en svetsad plastpase staller betydande krav pa bade material och svetsens kvalitet. Det
visste vi av egen erfarenhet. De blir efterhand varse det ocksa men da har finansiarerna borjat tréttna.
Den forsta rundan kapital ar slut liksom den andra och finansidrerna verkar inte pigga pa att satsa an
mer pengar. Licensavtalet har tidsméssigt 16pt ut liksom en éverenskommen forlangning. Vi har nagra
andra intressenter stand by. Vi meddelar dem att vi 6vervager att sdga upp avtalet med hanvisning till
en paragraf, som stipulerar att de skall ha kommit igang fore ett visst datum och &ven natt en viss minsta
forsaljning. Da stammer de oss i en domstol i Houston, Texas for brott mot de amerikanska
antitrustlagarna. De anklagar oss for att forsoka bygga upp ett monopol pa den har typen av flytande
tval i USA!

Vi tar stamningen till vara advokater i Washington D.C. De avfardar direkt stimningen som strunt.
Jag fragar vad det kommer att kosta. De svarar:

”Maximalt $25 000 och en ménad, sa har vi sldngt ut dem ur domstolen.”

Jag far klarsignal fran Sverige att ga vidare. Efter tvd manader och $35 000 ligger malet kvar i
domstolen. Domaren har begért ytterligare information. Jag ber om en ny prognos. Advokaterna svarar:

”Maximalt ytterligare $15 000 och tre manader, sa har vi klarat av dem.” Vi sdger OK till det.
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Det gar drygt tre manader, vi passerar $50 000 och fortfarande ligger malet kvar i domstolen. Da
kommer beskedet fran domstolen i Texas: ”Take your positions!”

Det innebar att domaren beslutat att ta upp malet. Darmed borjar en process, som ar nagot av det
mest kravande mentalt jag varit med om. Det borjar med att bade jag som styrelsens ordférande och Ron
Argenta, som ar VD fér KenoPac USA, som ar avtalsparten, maste kopiera upp alla handlingar de
senaste tva aren med anknytning till avtalet. Bade skriftlig korrespondens och egna noteringar. Allt
skickas till deras advokater. VVara advokater far pa samma satt kopior pa all deras korrespondens. Vara
juridiska ombud ar trots detta ganska sakra pa att det inte blir nagot mal i domstolen. Domaren kommer
aldrig att slappa in malet.

”Det hér &r bara lite forpostfiktningar som inte kommer att leda till att vi maste forsvara oss i ritten”,
séger de.

Nasta steg i processen ar att jag och Ron Argenta kallas till ”deposition”, vilket &r ett forhor som en
forberedelse innan malet tas upp i ratten. Bada sidors advokater sitter med. Forhoret genomfors i vara
advokaters konferensrum med en rattegangsstenograf ocksa narvarande. Hon, liksom i riktiga mal i
ratten, stenograferar ner allt som ségs. Dagen innan forhoret borjar preparerar vara advokater oss.

”Svara sa tydligt ni kan pa fragorna. Forsok inte lista ut vart deras ombud ar pa vidg. De ar kanske
inte pa vag nagon stans alls! Lagg inte till nagot sjalvmant. Det leder kanske in dem pa vagar de annars
inte skulle ha gétt.” Vi far vardera en liten skrift, som beskriver hur det kommer att ga till med ytterligare
tips om hur man skall agera. Jag studerar den noga innan jag sent somnar den natten.

Nar morgonen kommer &r jag ganska seg men anda samlad. Jag ar mest lite orolig for hur min
engelska skall fungera. Ordvalen far ju en extra dimension i en s&dan hér situation. Anda har jag valt att
inte ha nagon Gversattare narvarande men fatt dem att forsta, att engelskan inte ar mitt modersmal och
att darfor ett eller annat ord kan tyckas malplacerat. De accepterar det.

Ron Argenta forhor de en och en halv dag. Mig under en hel dag med endast paus for lunch. Mina
svar pa deras fragor blir i staccatotakt med mycken eftertanke innan jag svarar.

”Ar ert namn Vilhelm Welin?”

Al

”Er personliga adress dr Plantagegatan 15, Malmo, Sweden?”

2 1 bE

”Er position i KenoPac USA ir styrelsens ordforande?”

T ja.”

”Meddelade ni er VD Ronald Argenta att ni overviagde att siga upp avtalet?”

”..... jag har inte nigot minne av att jag meddelat honom nagot skriftligt men medger att vi diskuterat
det.”

”Bra! Dokument 2311, telex fran Vilhelm Welin till Ronald Argenta daterat .... Ni skriver hér att ni
har for avsikt att sdga upp avtalet. Se pa de understrukna raderna. Stimmer det?”” De ldmnar Gver en
kopia pa telexet, som jag naturligtvis inte kan forneka att det sénts.

T ja.”

Sa haller det pa hela dagen. Alla dokument & numrerade. De har burits in i tva stora
laskbacksliknande lador. Det ena dokumentet efter det andra plockas fram och deras advokater forsoker
med dessa dokument som grund leda i bevis, att vi de facto forsokte bygga upp ett monopol, vilket
naturligtvis ar rena struntpratet. Jag maste dock erkanna. Ibland formulerar man sig inte helt bra. For
den som vill misstolka ett meddelande, sa lamnar man ibland maojligheten att gora det vidoppet.

Min hjarna arbetar for hogtryck. Koncentrationen pa fragorna &r intensiv och pa kvallen ar jag darfor
helt slut. Ron och jag sitter och summerar dagen éver en kopp kaffe. Sa har kunde det lata:

”Svart kaffe eller nagot 1?”

”..... svart med socker.”

”En eller tva bitar?”

7.....en”

”Gradde?”

”.....nej.”

Stackatosvaren fortsatter.
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Efter ytterligare ett par manader kommer beskedet fran domaren i Texas — han tanker tillata att malet
tas upp i “hans” domstol. Dessforinnan vill han att vi forsoker na en kompromiss. De ursprungliga $25
000 har nu totalt okat till $125 000 och en manad har blivit till atta manader. Den sjalvsakra
uppfattningen hos vara advokater, att de latt skulle slanga ut var motpart ur ratten, ar nu som bortblast.
Nu vet de inte hur det kan ga.

”Ni vet”, sdger de, “det dr inte latt att vinna i en domstol i Houston over folk fran Texas. KemaNobel
ar ett rikt foretag. Det vet de. Domaren kan tycka att: “hér skall ingen komma fran fashionabla
Washington med sina dyra advokater och tala om for vara pojkar hur de skall géra.”

Stallda infor detta faktum med hot om att &ven dra in KemaNobels foretagsledning, bland annat
koncernchefen Ove Sundberg, valde vi att forhandla oss ur knipan. Vi betalade $100 000.

Keratin harschampo
Barndngen, som dgdes av KemaNobel, lanserade Keratin
harschampo i en plasttub forsedd med Pressstop®-ventil. Det
blev ingen storre succé, vilket framst berodde pa att Keratin
var ett doende varumarke. Det gick inte, vilket man trodde,
att skapa liv i méarket genom en ny forpackning. Innehallet
var formodligen inte tillrackligt bra for den yngre
generationen. Jag minns att Keratin var nagot min egen farsa
anvénde och det skulle jag sjalv inte kunna tanka mig att
anvanda. Keratin harschampo med

Namnet Pressstop® &r intressant. Det stavades fran bérjan Pressstop®-ventil
Press-Stopp med som sadant gick det inte att
varumarkesskydda. Det var for mycket beskrivande. Genom att skriva ihop ordet och med tre "s" fick
vi skydd.

Slutet for PRESSSTOP® och KeNova

Februari 1982. Jag samlar min styrelse, Ron Argenta, Carl Bussema och nagra ur koncernledningen till
ett mote i Kopenhamn for att diskutera framtiden for KeNova, vara olika bolag och de projekt vi driver.
Ett bra mote som varar 6ver tre dagar.

Koncernen ar mitt uppe i en forandringsprocess av betydande strategisk betydelse. Den fran borjan
av 1970-talet hyllade diversifieringsstrategin, som de flesta stora svenska foretag anslutit sig till, visar
sig inte hélla. Strategin innebar att man breddade verksamheten till att omfatta omraden man praktiskt,
tekniskt och marknadsméssigt inte tidigare varit inne pa. Man ville sprida de affarsmassiga riskerna.
Inte ha “alla 4ggen i samma korg”, som det hette da.

”Vi har kapitalet och managementkompetensen. Att leda det ena eller andra foretaget spelar ingen
roll”, sa man. Det visade sig vara svarare att genomfora &n man trodde. Volvo engagerade sig livsmedel
och fritidsprodukter. Mitt gamla foretag PLM adderade kompletta forpackningssystem och utrustning
for atervinning. KemaNobel kopte upp foretag utanfor den kemiska industri som utgjorde den egentliga
basen for verksamheten. Inga eller véldigt fa koncerner blev framgangsrika med denna strategi.

GOr man inte det ena, sa gor man det andra. Eftersom man inte tjanade pengar pa att dra isér
dragspelsbalgen, sa blev det nya att trycka ihop den. Tio ar efter det att diversifieringsstrategin
lanserades, blev “’kontraktion” det nya modeordet eller som vi sdger idag: ”back to basics” eller ’satsa
pa karnverksamheten”.

For KemaNobel bestod den nya strategin av ’kemi, system och internationellt”. Verksamheter som
inte passade inom ramen for den beskrivningen, skulle antingen saljas eller avvecklas. KeNova, som
bildats under diversifieringsperioden, passade inte in i kontraktionsstrategin, vilket blev uppenbart under
motet i Kopenhamn. Under det kommande aret forsokte jag tillsammans med Billy Nilson och nagra
finansiarer att kdpa ut KeNova med dotterbolag och projekt. Det lyckades inte. Billy Nilson tog dver
projekten och KeNova, som déptes om till Cenova. Dotterbolagen avvecklades och jag startade eget.
Nagot jag redan da funderat pa under en langre tid. Pa bade min mors och min fars sida fanns det gott
om egna foretagare. Det 1ag formodligen i generna att jag ocksa en dag skulle starta eget. Min far var
egenforetagare. Nu fick jag chansen. Med en mindre fallskarm pa nio manaders l6n startade jag min
konsultfirma. Den drev jag med framgang i drygt tjugo ar och beslutet att starta har jag aldrig angrat.
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Kvar av PRESSSTOP® blev applikationen Sterisol®, som idag &r en stor framgang. Det som en géng
borjade som ett tandkramsproblem i badrummet hemma hos Billy Nilson, slutade alltsa med flytande
tval i en hygienisk pasférpackning. Sa kan det ga i innovationernas varld!
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Kapitel 9
Bra kunskap om marknaden

och hur den fungerar

”’Beratta for mig vad det ar som ar sa bra med den har idén. Vad ar det som gor att manskligheten

kommer att tycka att det &r det basta som hént den, nér du berdttar om din idé?”

Uppfinnaren har just presenterat en produktidé for mig, dar utvecklingsarbetet pagatt en tid. Han har
kontaktat mig och vill ha min hjélp. Det har ar den allra forsta fraga jag staller, da nagon vill anlita mig.
Jag maste namligen sjalv begripa vad som ar det unika med idén, om det nu finns nagot unikt med den.
Forstar jag inte det, kan jag heller inte hjalpa till.

”Dessutom. Vad kdnnetecknar den forsta konsumenten, som skall kopa och betala for produkten du
haller pa att utveckla?”

Mina fragor mots ofta av tystnad och ett narmast oférstaende ansiktsuttryck.

”Hur sd, vad menar du?” blir motfragan.

”Jo, sdger jag, eftersom du haller pa och hallit pa en langre tid att omsétta den ursprungliga idén till
en konkret produkt, maste du val veta vilka dina allra forsta kunder &r, dvs. de personer som skall fatta
ett beslut att kdpa den. Annars kan du ju inte veta hur produkten skall se ut for att tillfredsstélla de
tilltdnkta konsumenternas behov!”

Fortsatt men lite mera forstaende tystnad brukar folja.

”All forsdljning av nya produkter borjar med en forsta kund”, fortsitter jag da. ”Det ar aldrig sa, att
man éver en natt nar 10, 15 eller 25 % av marknaden. Nagon maste vara forst. En pionjarkund med
andra ord.”

Da borjar folk forsta vad jag menar.

“Varfor skulle alltsd denna ndgon vara beredd att betala for den har nya produkten? Vad ar det som
gor den battre i forhallande till det som redan finns? Var finns den tilltankta konsumenten och hur ser
beslutsprocessen ut fore ett kop?” brukar jag vidare fraga med fortydligande kommentarer.

”Idéer har ofta bdde starka och svaga produktegenskaper. Om du tidigt kan identifiera de starka
egenskaperna, kan du ocksa ringa in den képarkategori som du i forsta hand skall vanda dig till, dvs. dar
de starka egenskaperna kommer att uppskattas mest i férhallande till andra pa marknaden existerande
produkter du har att konkurrera med!”

Dessa mina inledande fragor brukar leda till en bra konstruktiv dialog, dar vi tillsammans forsoker
klara ut vilka de unika produktegenskaperna ar och vilken typ av kdpare, som mest skulle uppskatta
dem.

Mina rad till uppfinnarna ar ocksa:

”Glom inte heller att det aldrig &r foretag eller hushall som kdper! Det ar alltid personer av kott och
blod, som fattar beslutet att képa. Det ar dessa personer i situationen nar de fattar sitt kdpbeslut, man
maste se framfor sig och vad det ar som skall forma dem att faktiskt kopa! Beslutsfattarna kan vara
anstallda pa ett foretag i behov av till exempel nya datorer, kontorsmobler eller maskiner till
produktionen eller vanliga konsumenter, som kdper hem livsmedel, klader, mobler eller forsakringar.
Genom att se dessa personer framfér sig och forsoka identifiera sig med beslutssituationen, blir det
lattare att styra utvecklingsarbetet mot den konkreta produkt de férvantas fatta beslut om att kopa.

Vid mina forelasningar pekar jag ofta pa det sjalvklara att de narvarande sjalva ar konsumenter.

”Skulle ni kunna ténka er att kopa den héir produkten?” brukar jag fraga.

”Om inte varfor da?” fortsétter jag.

Mina fragor leder manga ganger till en livlig men for uppfinnaren mycket fruktbar diskussion.
Genom att som ett nésta steg, efter det att vi tillsammans identifierat den priméra konsumentgruppen,
fraga oss var kopet sker (i en butik, via postorderhandel, Internet, direktforsaljning osv.) och félja
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produktens vag bakat till tillverkaren fangar vi upp de krav som handeln och tillverkaren staller pa
produktens utformning och egenskaper, for att den skall passa in i deras vérld.

Det ar manga ganger ocksa vasentligt att tidigt klara ut vem det ar som skall betala for den nya
produkten. Har nagra exempel fran min egen varld.

*kkkk

Den oljesugande plastfibern

Det var i slutet av 1970-talet som jag blev kontaktad av ett mindre utvecklingsbolag, som héll pa att
kommersialisera en plastfiber av polyetenplast, som hade formagan att suga upp olja. En genial idé med
bland annat ett stort forvantat anvandningsomrade for att suga upp olja i samband med oljetankers som
gatt pa grund eller brutits sonder i stormen. Eftersom oljan och plasten kemiskt i grunden &r samma sak,
skulle det bli mycket enkelt att ta hand om destruktionen efter det att uppsamling skett.

Jag var da VD for KeNova AB, som ingick i KemaNobelkoncernen. Bolaget dgde dven Unifos AB,
en av Skandinaviens storsta tillverkare av polyetenplast. Tanken var att Unifos skulle leverera
plastmaterialet av vilket sjélva fibern tillverkades. Det hér lilla bolaget menade darfér att KemaNaobel
eller Unifos eller eventuellt KeNova borde bli deldgare och medverka till finansieringen av
exploateringen av den har innovationen.

Flera magjliga intressenter fanns redan sa man. Kockums, det gamla varvsbolaget i Malmg, var en
sadan intressent. De skulle bygga fartyg som dels kunde sprida fibern 6ver den yta ute till havs som
oljan lackt ut dver, dels fartyg som kunde samla upp fibrerna efter det att oljan sugits upp. Lands-
hovdingen var positiv liksom Malmé kommun, som sag ett storre antal nya jobb framfor sig.

Aven kustbevakningen och riaddningstjansten stodde planerna.

Plastfibern skulle kosta cirka tio kronor per kilo. Tanken var att man skulle lagga upp stora lager
langs vara kuster i preventivt syfte, dvs. om en oljekatastrof intraffade, skulle man direkt och snabbt
kunna fa ut fibern och suga upp oljan innan den nadde land.

Da jag, infor en foredragning for min koncernchef Ove Sundberg, kontaktade intressenterna, visade
det sig att de val kande till innovationen men att de av olika skal inte kunde medverka vid finansieringen.
Kockums var beredd att bygga fartyg men ville som vid andra fartygsbestallningar fa betalt.
Lansstyrelsen och kommunen tyckte det var en bra idé och gillade att det skulle skapas nya jobb men
finansieringen fick utvecklingsbolaget skota sjalv. Raddningstjansten gillade ocksa idén men var inte
beredd att varken lagra fibern langt mindre betala tio kronor kilot for den. Sagspan och mull, som de var
vana att anvanda, kostade bara en brakdel av vad fibern skulle kosta. Lika billigt &r spadar och vanliga
sopsédckar av plast. Sa utGver att det aterstod en hel del knepiga tekniska problem att 16sa, kokade for
mig hela fragan ner till: Vem &r egentligen kunden? Vem skall képa och betala for fibern? Pa den fragan
fick jag inget svar! Sanningen var formodligen att manga tyckte idén var bra men det fanns ingen i
slutdndan, som var beredd att betala. KemaNobel gick darfor inte in i projektet. Jag vet inte hur det hela
slutade men jag tror inte att det slutade lyckligt.

*kkk*k

Sigill for fartygscontainrar

Varje ar toms fartygscontainrar pa sitt vardefulla innehall nagonstans under fard fran leverantorer i
Fjarran Ostern till importorer i Europa. P4 ndgot satt lyckas tjuvarna utan att det syns komma &t
innehallet. Containrarna ar forsedda med sigill, som tullen i det levererande landet forser dem med efter
kontroll att varorna stammer med tullsedlarna. Passerar containrarna nagot annat land pa resan och tullen
i det landet anser att den vill kontrollera, forses containern med ett nytt sigill efter kontrollen. Nar
containrarna kommer fram ar sigillen ofta synbarligen obrutna men nér containern 6ppnas, ar varorna
borta. Ett stort problem som kostar mycket pengar. Inte minst for forsakringsbolagen.

Med en idé i bagaget till hur man skulle kunna I6sa problemet kom nagra herrar till KeNova i Mjolby
for att fa idén konkretiserad. Billy Nilson och jag traffade dem. Deras idé var en cylinder av plast som
fylldes med en fargvatska. Forsokte nagon dppna detta fargsigill, skulle det omedelbart ga sonder, fargen
rinna ut och man skulle se att nagon forsokt eller faktiskt varit inne i containern.
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Billy loste det tekniska problemet utan storre bekymmer. F6r honom, med hans stora begavning nar
det géllde att konkretisera idéer, var det ingen storre utmaning. Problemet Iag snarare pa det ekonomiska
planet. Ett simpelt sigill bestdende av en bit staltrad och en platbit i storleken 15 x 25 millimeter, som
var mer eller mindre standard for den hér typen av containerlaster, kostade ungefar da femtio ore.
Fargsigillet daremot skulle kosta cirka tio kronor. Fragan var vem som skulle betala for merkostnaden.

Man skulle tro att ndgra kronor extra inte spelade nagon roll, om man kunde férhindra eller
atminstone minska antalet stolder. Lasternas varde var i hundratusenkronorsklassen eller mera. Sa i det
perspektivet var det svart att forsta vari problemet egentligen lag, som emellertid hangde samman med
just vem som skulle bara kostnaden. Var det leverantoren, tullverket, forsakringsbolaget eller
importoren?

En annan och kanske viktigare fraga var vem som tjanade eller forlorade pa det befintliga systemet.
Analyserar man den fragan, kommer man férmodligen narmare svaret pa varfor de berérda var sa ljumt
intresserade.

Leverantdren fick ju leverera nya varor. For honom var det narmast en fordel att en del varor forsvann
under transporten. Tullen skotte bara sitt jobb. Kontrollera att lasten stdmde med tullhandlingarna och
satta pa ett sigill. Sa varfor skulle de oka sina kostnader?

Importoren fick visserligen vanta pa nya varor men bortsett fran det hade de ingen anledning att lagga
sig i vilka sigill man anvande.

Forsakringsbolagen da? Ja, det ar klart, de far ju punga ut med en massa pengar for det forsakrade
godset. Man far emellertid inte glomma, att det ar pa vart elande forsakringsbolagen tjanar pengar! Om
det inte fanns tjuvar, brénder, dodsfall eller olyckor av olika slag, hade vi inget behov av
forsakringsbolag. Far de inte tackning for sina kostnader, sa hojs premierna.

Jag vet inte riktigt hur det gick for den har innovationen. Det spelar nu mindre roll. Syftet med att
namna den har, ar enbart att belysa den problemstallning man star infor, nar ingen uttalat tjanar pa att
idén forverkligas. Da skall man fundera ordentligt innan man lagger ner en massa tid och pengar pa
konkretisering och patentsékning.

*khkk*k

Handikapphjdlpmedel

For manniskor med handikapp av olika slag finns det ett stort behov av tekniska hjalpmedel som sa langt
mojligt eliminerar olagenheten av handikappet. Arligen utvecklas ocksé en rad sddana hjalpmedel av
hdg kvalitet, som avsevért gor det dagliga livet lattare for den handikappade.

Manga sadana hjalpmedel subventioneras av Handikappinstitutet, sa att kostnaden inte skall drabba
den handikappade for hart. Sa var det atminstone i slutet av 1970-talet, da jag besokte detta institut for
att soka bidrag for utveckling av en ny typ av colostomipase. En sadan dar pase ni vet, som personer
med vissa problem med tjocktarmen anvander och dar tarmen opererats, sa att pasen mynnar i
bukvaggen.

Ett av bolagen i KemaNobel-koncernen, Kemilntressen AB, arbetade med sjukvardsprodukter. Jag
hade fatt radet att kontakta Handikappinstitutet innan vi startade utvecklingen av den nya
colostomipasen. Utan subventioner till colostomipatienterna, gick det namligen inte att silja nagra
stomipasar. Alltsa behovdes institutets uppfattning och principbeslut innan utvecklingsarbetet startade.

Jag minns fortfarande tydligt mitt besék dar hos den for den hér typen av hjalpmedel ansvarige. Han
kande val till stomiproblematiken och kunde se fordelarna med var konstruktion. Hans bekymmer var
emellertid bristen pa pengar. Framfor sig pa bordet hade han en liten modell av en terranggaende
Permobil®.

”Se hdr”, sa han. ”Hér &r ett bland manga nya hjilpmedel man soker bidrag till. Den kommer att
kosta i storleksordningen 200 000 kronor och det har inte handikappade rad med.”

”Men”, sidger jag da, “det &r vil trots allt inget som staten skall behdva subventionera.”

?Jo", svarar han, “vara politiker har bestamt att &ven handikappade skall sa 1&ngt mojligt kunna leva
ett lika rikt liv som du och jag. Vi kan ju promenera ute i skogen utan att vara hanvisade till stigarna och
da skall vara rullstolsbundna kunna erbjudas samma mojlighet. Nar vél den tekniska I6sningen finns
framme, vilket den gor nu.”

42



”Ja, det &r klart, som du séger, att mojligheten till skogspromenader pé det hir sittet bor givetvis
finnas.”

“Just det men mitt problem &r att avvaga behovet av dina colostomipdsar mot behovet av
terranggaende permobiler. Det inser bade du och jag, att det gar manga fler colostomipasar pa en enda
permobil, sa av den anledningen skulle ditt projekt prioriteras men det tycker inte den rullstolsbundne,
som inte har problem med tarmen. Jag maste forsoka balansera mellan alla dessa olika behov. Mer
pengar far jag inte av politikerna. De fattar glatt sina beslut for att varva roster med sikte pa nasta val.
Kostnadskonsekvensen bryr de sig inte om.”

”Det far tas inom nu géllande anslag,” sdger de. ”Det &r en prioriteringsfraga, som vi 6verldmnar till
ansvariga tjinstemin att l6sa.”

”Det dr jag som far prioriteringsproblemet i knit att 16sa”, avslutar han.

Detta 4r ett exempel pa produkter, dar anvandaren inte betalar utan den ekonomiska fragan ligger
hos en annan part. | sadana lagen maste man ta reda pa vilken som egentligen betalar och aterforséakra
sig om att denne nagon ar beredd att bara kostnaden. Vi fick inga subventioner och det blev heller ingen
ny colostomipase.

*kkk*k

Marknadens infrastruktur

Innan man lagger ner alltfér mycket tid och pengar pa att fysiskt omvandla sin idé till en konkret modell
eller prototyp, ar det min absoluta dvertygelse att man skall anvanda minst lika mycket tid och pengar
pa att ta reda pa s mycket man kan om marknaden. Man maste helt enkelt skaffa sig bra kunskap om
de konsumenter till vilka produkten skall saljas, om marknaden och hur den fungerar. Forhallanden, som
hur stor marknaden ar i antal och vérde, vilka konkurrenterna ar och deras produkter. Hur
distributionsvéagarna ser ut, dvs. hur varorna fysiskt transporteras for att na slutforbrukarna. Prisséttning,
rabattsystem, andra konkurrensmedel osv. inte att forglomma.

Jag vill ocksa framhalla det forhallandet, att de allra flesta produktmarknader kdnnetecknas av en
slags infrastruktur, dit man inte utan vidare blir inslappt. Jag tanker da inte pa karteller eller andra
konkurrensbegransande  Overenskommelser utan pa de speciella  konsumtionsmanster,
tillverkningssystem, lagstiftning, prissattning, forvantningar pad service etc., dvs. branschspecifika
strukturella monster eller natverk av personer att ha kontakt med, som man maste kanna till for att ratt
kunna planera utvecklingsarbetet. Ju ndrmare man ligger existerande strukturer med sin nya produkt,
desto lattare &r det att ta sig in pd marknaden. Omvant ju langre ifran man ligger, desto svarare blir det
och desto langre tid tar det.

Jag minns en uppfinnare, som ringde mig for manga ar sedan. Han hade kommit pa att pappersbanan
som Tetra Pak eller Pure Pak tillverkade sina mjolkforpackningar fran inte utnyttjades optimalt. Genom
att andra formatet pa mjolkforpackningarna skulle man kunna tjana miljontals kronor havdade han. Jag
ifragasatte inte hans berakningar men val vilken enorm teknisk forandringsprocess det skulle medfora.
Mjolk hanteras ju distributionsmassigt helintegrerat fran mejeriet till vara kylskap, papekade jag.
Forpackningsmaskinerna &r specialgjorda for andamalet, plastbackarna i vilka mjolkforpackningarna
stoppas efter fyllning ar anpassade foér optimalt utnyttjande av kylbilarna som distribuerar mjélken,
hyllorna i vara butiker ar anpassade till férpackningarnas format liksom kylskapen i vara hem.

Jag avrader aldrig uppfinnare fran att ga vidare med sina idéer men forsoker fa dem att forsta
dimensionen pa de problem de har framfor sig att I6sa. Ingvar Kamprad &r ett bra exempel pa en man
som inte lat sig hindras av existerande strukturella monster. Hans envishet och uthallighet skapade ju
IKEA.

Tidigt i innovationsprocessen begar de allra flesta formodligen sitt forsta och storsta misstag. Utan
att fundera speciellt mycket 6ver vem som skall bruka den nya produkten, startar de det tekniska
utvecklingsarbetet. Uppfinnaren gar ut i sitt garage och borjar “yxa till” en modell och forskaren sitter
igdng ett omfattande undersoknings- och utvecklingsarbete. Inte séllan startar man ocksa
patenteringsprocessen genom att lata lamna in en patentansokan. Nar man egentligen borde borja med
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att ta reda pa, om det 6ver huvud taget finns ett behov av den nya tilltankta produkten och i sa fall under
vilka forutsattningar och pa vilka villkor konsumenterna ar beredda att kopa produkten.

Nu &r det naturligtvis frestande att borja omsatta sin abstrakta idé till ndgot mera handfast. Det kan
sjalvklart motiveras av att man vill forvissa sig om att det 6ver huvud taget gar att fa fram ett konkret
alster. Nagot att presentera for en tankt kopargrupp i syfte att underséka om det finns nagot intresse och
samtidigt tekniskt/praktiskt testa att man uppnar den avsedda funktionen. | manga fall &r det tyvarr inte
s, att detta logiska och fornuftsmassiga synsatt styr utvecklingsarbetet.

Patent soker manga ofta av rent kanslomassiga skal. Man vill helt enkelt inte att nagon annan skall
hinna fore. Det har bevisligen hant vid ett antal tillfallen i uppfinnarhistorien, att det skiljt endast nagra
timmar mellan tva uppfinnare, som varandra ovetandes samtidigt lamnat in en patentansokan pa
identiska idéer. Risken for att detta skall intraffa ar emellertid sa liten, att man som uppfinnare gott kan
vanta med att soka patent. Fordelarna évervager for det mesta nackdelarna, som jag skall visa i ett senare
kapitel.

Att borja konkretisera sin idé och kanske ldgga ner massor av tid och pengar pa detta, ger en kéansla
av att nagot hander, vilket jag kan kanna sympati for men det ar langt ifran sakert att det for den skull
ar ett riktigt beslut i alla lagen.

Det faktum att sa fa borjar med att tidigt forsoka fa ndgon form av bekréftelse fran de tilltankta
konsumenterna, tror jag bottnar i att man helt enkelt inte vet hur man gor eller, hemska tanke, man vill
inte veta att det redan finns nagot liknande pa marknaden.

En speciell dimension av marknadskunskap galler den maktbalans som i vissa falla kan férekomma.
Jag minns speciellt ett fall, som pa ett tydligt satt beskriver detta forhallande.

*kkk*k

Hdlsofiltret till cigaretter

Jag arbetade under 1980-talet som konsult och projektutredare at Industrifonden. Ett av mina projekt
avsag ett sa kallat halsofilter till cigaretter. Projektégarna var forskare och behdvde 100 miljoner kronor
for att utveckla filtret och hade ansokt om ett villkorat 1an pa halften, dvs. 50 miljoner kronor, for att
darefter forsoka fa privat riskkapital att stalla upp med resten. Bakgrunden var féljande.

Forskarna hade konstaterat, vilket var kant, att tobaksrok innehaller mangder av kadmium, som &r
ett gift for kroppen. Kadmium, som i jonform &r tvavért (Cd?"), ar fysiskt nastan lika stort som kalcium,
som ocksa ar tvavart (Ca®"). Hypotesen var att kadmiumet lurade de speciella sa kallade kalciumpumpar,
som reglerar mangden kalcium i vara blodkroppar. Pa s& satt kom kadmium in i blodkropparna, som
distribuerades via blodbanorna till olika platser i kroppen och orsakade alla de sjukdomar som &r
forenade med rokning. En rimlig forklaring men som sjélvfallet kravde olika slags forsok for att bevisa
att hypotesen holl.

Forskarna hade ocksa funnit att en infodingsstam pa Nya Guinea var betydande rokare. Tobaken pa
on var dessutom full av kadmium men infodingarna uppvisade inte nagon sjukdomsbild av det slag som
rokare har i den industrialiserade varlden. Anledningen var enligt forskarna att infédingarna var
vegetarianer. | vegetarisk kost finns nagot som heter isofytinsyra, som har formaga att komplexbinda
metaller. Forskarna menade att det var isofytinsyran, som band kadmiumet och darfor hindrade det fran
att komma in i blodkropparna. Deras idé var att utveckla ett filter till cigaretter, som innehdll
isofytinsyra. Darmed skulle rokarna slippa problemet med kadmium. En ganska genial idé faktiskt.

Om bara tobaksindustrin accepterade detta. Experter pa omradet jag talade med, som en del av min
utredning, var bombsékra pa att det skulle industrin inte gora!

De redogjorde for stallningskriget mellan landernas tobaksindustrier och respektive landers
socialstyrelse. Tobaksindustrins uppfattning var att rokning inte &r farligt. Far man cancer sa beror det
pa nagot annat. Socialstyrelsens experter var sjalvfallet av en helt annan uppfattning. Daremellan satt
politikerna och regeringarna som dels tjanade pengar till statskassan pa tobaksskatten men som ocksa
fick bara sjukvardskostnaderna for alla som blev sjuka till foljd av rokningen. Tobaksindustrins hallning
var enkel. Vi tillverkar och saljer det konsumenterna efterfragar men vi gor inget brottsligt. Vi foljer de
lagar som regeringar och parlament stiftat. Inget annat. N&r darfor politikerna kravde cigaretter med
lagre nikotinhalt, da tillverkade och tillhandaholl industrin sadana. Jag roker inte men det finns de som
pastar, att det inte dr antalet cigaretter som avgor hur mycket man réker utan kroppens behov av en viss
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mangd nikotin. Nar darfor halten sénktes, sa rokte konsumenterna fler cigaretter, vilket industrin tjanade
pa och formodligen kénde till, nar de accepterade politikernas krav!

Det fanns speciella bolag som tillverkade filter till cigarettindustrin. De experter jag talade med var
helt 6vertygade om att dessa bolag endast tillverkade och skulle fortsatta att tillverka sadana filter som
industrin efterfragade. Att forsoka lansera ett sa kallat "halsofilter" ansag de vara helt dofott. Att sétta
ett sadant filter pa sina cigaretter, skulle innebara att tillverkarna erkande att cigaretterna var
halsofarliga, vilket de aldrig skulle gora. Filtertillverkarna skulle heller inte vaga lansera ett sadant filter
utan cigarettindustrins goda minne. Ett formodligen bra projekt foll alltsa pa de osynliga och i vissa fall
outtalade forhallanden som styr cigarettindustrin.

Genom att tidigt ta reda pa hur marknaden fungerar och dven da forsoka forsta de osynliga
styrmekanismerna, hamnar man mer rétt an fel, ndr man omvandlar sin idé till en i alla avseenden
kommersiell produkt. Den totala utvecklingstiden minskar, behovet av riskkapital likasa och darmed
okar ocksa sannolikheten for framgang. Hur jag har sjalv hanterar denna fraga berattar jag om i ett
kommande kapital.
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Kapitel 10
Fem viktiga projektparametrar

Nar jag medverkar i en diskussion om olika utvecklingsprojekt, pagaende eller nystartade, tar jag alltid
upp for mig fem viktiga delar av projektet (figur 1):

- ldén som sadan, baserat pa ett identifierat behov eller ett problem, utgor sjalva utgangspunkten for
diskussionen. Jag maste forsta vilket marknadsbehov eller problem det géller och pa vilket sétt idén
ar losningen pa detta behov eller problem.

- Kapital, dvs. hur mycket kapital som erfordras och hur man skulle kunna anskaffa det, for att
finansiera utvecklingen av idén till en i alla avseenden licensbar - eller séljbar produkt. Jag utgar for
det mesta fran att uppfinnarens egna resurser & minimala.

- Marknaden och dess konsumenter som &r beredda att kopa och anvanda/konsumera produkten vi
skall utveckla. Hur ser den ut? Vilket arbete har uppfinnaren lagt ner pa ett ta reda pa hur stor
marknaden ar? Vilken &r primargruppen osv.?

- Affarsidén som utgor ramen fort projektet och som beskriver hur man skall ga tillvaga for att idén
skall kunna omsattas till en kommersiell produkt att tjana pengar pa.

- Organisationen av manniskor som skall hjalpa till med att omvandla idén till en kommersiell
produkt. Klarar uppfinnaren sjalv att I6sa alla problem, vilket sallan ar fallet, vilken kompetens bor
tillforas projektet?

5 viktiga delar i ett projekt for
- framgangsrik utveckling av en idé

i o
[roion ]

Figur 1. Framgangsrika utvecklingsprojekt bestar férenklat av
minst fem viktiga delar.

Ett vanligt synsitt, lat oss kalla det for inifran och ut” enligt figur 2, som jag ofta d& méter, ar att se pa
omvandlingen av en idé till en ny produkt utifran ett idéperspektiv, dar marknad och konsumenter
befinner lite diffust vid horisonten. Nagot man inte behover dgna nagon stérre uppmarksamhet at for
stunden. Behovet av riskkapital &r alltid stort och har &r aptiten nistan ométtlig. Kapitalet anses framst
behdvas for att ta fram en fungerande prototyp och for att séka patent.
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”Ge oss bara tillrackligt med pengar, sa skall vi skaffa hur ménga nya jobb som helst” ar ett uttryck
man hor ibland. Visst & den nastan kroniska bristen pa riskkapital ett stort bekymmer. Speciellt
saddkapital till de tidiga faserna av utvecklingskedjan men kapitalbrist &r inte alltid hela sanningen till
uteblivna framgangar. Man skulle till och med kunna héavda att vissa projekt inte ens skulle ma val av
att ha alltfor stor tillgang till kapital. Ju mer kapital en finansiar ar beredd att satsa, desto storre blir
namligen ocksa kraven pa avkastning inom rimlig tid. Projekt som inte lyckas leva upp till dessa krav,
gar en saker dod till motes.

Ett vanligt synsatt vid utveckling

- av idéer till nya produkter
kil
=

(affarsidé)

e )

(marknad)

(organisation)

Figur 2. ”Inifrdn och ut” - Ett vanligt synsétt vid utveckling av nya
produkter.

I ”inifrdn och ut” synsittet fokuseras alltsé all energi till idén och kapitalet. Ovriga tre delar, marknad,
organisation och affarsidé, finns sallan med. Jag anser att detta allvarligt paverkar projektet.

Hur man med marknaden som
- utgangspunkt bor utveckla en idé

=20 <

Figur 3. "Utifran och in” - Ett mera fruktbart synsétt att na framgang.
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Ett mera fruktbart synsétt enligt min mening framgar av figur 3. Lat oss kalla det for "utifrén och
in”. Hér sdtter man tidigt slutkonsumenterna i centrum och ser utvecklingsarbetet ur ett
konsumentperspektiv. Man identifierar vilka, som har behov av den produkt man tanker utveckla. Denna
konsumentgrupps specifika onskemal far styra omvandlingen av den ursprungliga idén, paverka
utformningen av affarsidén, valet av resurspersoner som bér inga i organisationen samt behov av och
storlek pa erforderligt kapital. Det ar alltsd marknaden och dess konsumenter med det har synséttet, som
ar utgangspunkten for exploateringsarbetet.

Manga menar att idéer ofta Ioser problem eller tillfredsstaller behov hos flera olika avnamargrupper
(konsumenter eller foretag), dvs. produkten har en potentiellt bred marknadstackning. Jag haller med
om att det inte séllan kan vara sa men min rekommendation &r, att man da skall véalja nagon av dessa
mojliga avndmargrupper och naturligtvis den vars behov eller problem den nya produkten fyller eller
I6ser bast. Utvecklingsarbetet inriktas sedan mot att utveckla en produkt for just denna malgrupp. Gor
man det forenklas utvecklingsarbetet i hog grad. Riktar produkten sig till foretagsvérlden kan man till
och med identifiera kopare, som ar beredda att tidigt lagga ut en provorder och till och med &r beredda
att delta i utvecklingsarbetet. Ja, kanske aven pa eller annat satt medverka i finansieringen av
utvecklingsarbetet.

Sa var det nar Lars Philipson, professor pa davarande Institutionen for Digital och Datorteknik,
Lunds Tekniska Hogskola 1985 bjod in mig att medverka vid exploateringen av en CAD-programvara
for konstruktion av avancerade mikrokretsar (sa kallade ASICs), som man utvecklat pa hans institution.
Det var via datidens Styrelsen for Teknisk Utveckling (STU) och handlaggaren Birger Larsson, som Vi
fick kontakt med varandra. Vi beslutade att bilda ett bolag for att kommersialisera programvaran.
Bolaget, MED MicroElectronic Design AB, ett 50 000 kronors aktiebolag bildades. Jag gjorde
affarsplanen och med den kontaktade vi tillsammans, Lars och jag, SE-Banken, som beviljade 0ss en
checkréakningskredit pa 200 000 kr. MED blev ocksa nordisk aterforsaljare for det amerikanska bolaget
Silicon Compilers med ett brett utbud av CAD-programvara fér ASIC-konstruktioner. Vi behdvde
emellertid mer kapital an de 250 000 kr vi disponerade. Narmare ytterligare 2,8 miljoner kronor
bedémde vi. Vi fick kontakt med VD:n for SE-Banken legendariske Hans Cavalli-Bjorkman, som
skickade oss till Saab Combitech, i vars styrelse han satt. Ett av dotterbolagen, Saab Space, holl just pa
med ett avancerat satellitprojekt, dar bland annat programvaran och det nya konstruktionstdnkandet,
som Lars och hans institution representerade, passade in. Detta ledde till att Saab Combitech via en
nyemission forvéarvade 20 % av MED for 1,4 mkr. Electrolux och deras utvecklingschef Bo Wickstrom
var en annan industriell intressent, som sdg majligheter att anvanda den nya tekniken i sitt eget
utvecklingsarbete. De forvarvade 10 % for 0,7 mkr. Sydfonden, som bildats bland annat for att finansiera
lokala teknikprojekt med Kaj Vareman som VD, kdpte slutligen resterande 10 %. Den affarsmassiga
framgangen for MED blev mattlig. Bland annat beroende pa att den nordiska marknaden egentligen var
for liten. En licens for Silicon Compilers teknik kostade ca en miljon kronor. Grundfilosofin bakom fick
inte det forvantade gensvaret och annan konkurrerande teknik for ASIC-konstruktioner hann ifatt och
gick forbi den av Silicon Compilers utvecklade. Ett inte helt ovanligt fenomen i innovationsbranschen,
dvs. att ny teknik kér om i ytterfilen, medan man sjalv haller pa att marknadsféra sin egen.

Bo Nilsson och Lars-Eric Lundgren, bada medarbetare i MED, startade, sedan MED avvecklats,
Hardi Electronics, som bland annat blev pionjarer pa strukturerad HDL-design.
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Kapitel 11

Konsumenttest

Domaine de Cuisine Matlagningsvin

Ett exempel pa hur man kan ta reda pa vad
kunderna tycker om en produktide.

Har man gott om pengar skall man tveklost anlita ett av de etablerade marknadsundersoknings-

foretagen for ett konsumenttest. Har man inga eller begrdnsat med pengar, tvingas man gdra en
undersokning sjalv, vilket ar den vanligaste situationen for de allra flesta uppfinnare.

Den situationen befann jag mig i nar jag i mitten av
1990-talet kom i kontakt med Mats Forsberg vid en av mina
forelasningar. Han kom fran restaurangbranschen och hade
bland annat varit koksméstare pa anrika Stallméstaregarden
i Stockholm. Hans idé var att avalkoholisera vin till
matlagning pa restauranger av olika slag. | de stora
restaurangkoken stod det enligt honom stora grytor, dar man
kokade bort alkoholen. Det &r smakdmnena i vinet man vill
tillfora maten, ndr man tillsatter vin, inte alkoholen. Den
kokar man darfor bort. Antingen fore det vinet tillsatts eller
efterat genom att sasen far sta och puttra.

Med den bortkokade alkoholen férsvann emellertid pa
den tiden en massa alkoholskatt. Ca 25 kr per liter rakt upp
genom restaurangens skorsten! Det tyckte han var synd och
menade, att om man industriellt kunde avalkoholisera vinet,
skulle man dels kunna leverera en bekvam produkt till
restaurangerna, dels kunna goéra en ekonomisk vinst.
Bekvamligheten lag i att slippa det tidsodande arbetet att
koka bort alkoholen, vilket var speciellt bekymmersamt nar
restaurangen hade mycket gaster, som da fick vénta
onddigtvis. Den ekonomiska vinsten lag i att fordela skatten
man slapp (fullt lagligt) att betala till staten genom den
industriella tillverkningen.

30 CUISIAZ,

Vino Tinto och Val de Loire

Broschyrblad

Kalkylen sag bra ut. Vanliga matlagningsviner vid den tiden var det vita Val de Loire och det réda
Vino Tinto. Vi lat Trensum i Tingsryd skéta avalkoholiseringen, paketering i glasflaskor samt lagring
och distribution. Forséljningen till restaurangerna atog sig Lithells i Skollersta att svara for. Kalkylen

sag ut sa har:

Restaurangernas inkopspris fran Vin & Sprit 46 kr per flaska
Restaurangernas pris for DAC matlagningsvin 35 kr

Kostnadssankning for restaurangerna 11 kr eller 24 %
Var nettovinst var 8 kr per flaska
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Totalt forbrukades det da ca 22 000 flaskor per dag, vilket

med ett forsaljningspris till restaurangerna pa 35 per flaska Fullbouqetvin med |e°1g
innebar en marknad vérd ca 770 000 kr per dag eller 280 " .
miljoner kronor per ar! 10 % av denna marknad alkoholhalt for matlagnmg

representerade drygt 700 000 flaskor per ar med en mojlig

| ett restaurangkok kokar kocken vid matlagning bort 85 %

nettovinst pa 6 miljongr kronor for oss. . . alkoholskatt. Det betyder att for varje 100 kr inkdpt vin
For att undersoka intresset hos restaurangerna gjorde vi | forsvinner 85 krtill ingen nytta.
ett eget test i Malmé/Lundregionen och i Stockholm. Testet Domaine de Cuisine har baserat pa omfattande

. o .. . .\ branschvana i samarbete med kksmastare utvecklat ett
genomfordes pa ett tidigt stadium och fore det att Trensum | fulibougetvin med alkoholhalten 2,25 %. Ravaran for det vita

och Lithells kontaktades. Tillsammans p|ockade vi ut de vinet &r ett halvtorrt franskt vin. Det réda ar medelfylligt med
" . . . karaktar av slottsvin. De utvalda vinerna ar av hog kvalitet till
mest kanda restaurangerna inom respektive region. Totalt | g o/ comoris pa ca 45 kr. Domaine de Cuisines béda matviner
ungefar 50 stycken. Dérefter formulerade jag ett saljbrev | runder introduktion pa den svenska marknaden.
enligt vidstaende bild, som jag sande ut till samtliga valda .
restauranger. Jag foljde upp utskicket med ett telefonsamtal, Ekonomi for restau rangen
for att efterhOra deras intresse av att testa vinet. De SOm var | en medelstor restaurang forbrukar 3-5 flaskor per dag.
intresserade  besOkte  Mats Forsberg, overlamnade Nuvarande inképspris for de billigaste fullbougetvinerna 39 kr
" . inkl moms, 29:20 kr exkl moms och flaskpant ger en total
p"rovflaskor och berattade, som d"en exp_ert"han var, OIT.] vinets inkopskostnad per &r pd 42 632 kr (4 fl x kr 29:20 x 365 dagar).
fordelar och hur det kunde anvandas i koket. Han lamnade Domaine de Cuisines kvalitetsvin kostar ca 20 kr/flaska,

Ocksé Over ett frégeformular' som de ombads fy“a i OCh dvs. 29 200°kr per ar for motsvarande kvantitet, vilket geren
returnera till oss nettovinst pa drygt 13 000 kr.

Erbjudande

For en forsta provning erlgjuder vi Er gratis tva flaskor av
vardera rétt och vitt vin. Onskar Ni dérefter prova under en
nagot langre tid erbjuder vi Er ett speciellt introduktionspris pa

Testformularet

Domaine de Cuisi 5 5
i i - 10 kr/flaska for de forsta 120 flaskorna.
Box 30107
200 61 Malmd Vi ber att f& kontakta Er inom kort for ett personligt besok.
Test av matlagningsvin frin Domaine de Cuisine Med vanlig halsning
Foratt fien lagningsvin frin Domaine de Cuisines uppfattas av er Domaine de Cuisine
wmnmwnmﬂmumm Det hjélper oss att vidareutveckla Vilhelm Welin
produkien. Vi tackar p& forhand.
1. Vad anser kockamna om bouquet och smak? . A
CAe Brevet som skickades ut till restaurangerna.

2. Ar bestilllning genom koksmastare istillet for baren

[ bae Qs Resultatet av testet blev:
1/3 var positiva och ville bli kunder.
1/3 gillade konceptet men avstod av olika

3. Vad anser Ni om prisskillnad och Insamhet?

Lapp L skal. De anvénde endast specialvin,

4. Hur har smaken ph de firdiga ritiera uppaiats? anvénde for lite eller billigare vin,

Ot= e M anvéinde dyrare vin eller ”’sladdarna”
5. Hur uppfatar Ni flaskan och Rvpackingen? som blev kvar efter gasterna!

] praktiska O tkasompre [ bitrtn Rrut 1/3 gillade inte konceptet. De tyckte

. Urmiloeynpunkt kam matviet leverra  tapac. vinerna var for sota, kocken gillade
D sl Oees 0 g det inte, de ville inte dndra sina vanor.
7. Egna synpunkter: ...

Namn (frivilligt):

PS. LAGG SVAREN I BIFOGAT SVARSKUVERT OCH RETURNERA!
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Vi lanserade vinet med Lithells som marknadsforare och séljare. Det blev dock ingen stérre framgang
av bland annat féljande skal:
- Av olika anledningar kunde inte Mats Forsberg delta i det fortsatta arbetet vilket paverkade

inforsdljningsarbetet. Jag kunde for lite om restaurangbranschen for att klara av detta sjilv.

- Vinet blev en marginell produkt i Lithellséljarnas produktportfolj och fick inte det stod som
produkten behovde.

- Vinskatten sidnktes vilket gjorde det mindre I6nsamt for restaurangerna att kopa vart vin.

- Kovaliteten var inte riktigt s bra som den borde varit.

- Importrestriktionerna avvecklades, varfor det blev lattare for restaurangerna att importera billigt vin
sjdlva.

Utformning av ett frageformuldr

Frageformular kan vara utformade pa olika satt. Sa har kan man gora: (1) Man borjar med att lista de
fragor man vill ha svar pa. (2) Varje fraga forses darefter med en skala for testpersonen att markera sin
uppfattning pa. Det kan vara kryssfragor som i fallet DdC eller en linjal med en skala pa, vilken
testpersonen satter ett kryss pa:

mycket délig varken/eller mycket bra

(3) Antalet alternativ for varje fraga kan vara enkla tre stycken typ: ja, nej, varken/eller. Den kan vara
femgradig typ: mycket bra, bra, varken/eller, mindre bra, mycket dalig. Skalan kan vara tiogradig men
inte mer. (4) Utdver skalorna skall man ge mdjlighet till egna synpunkter. En rubrik kan vara det har
tyckte jag var speciellt bra” och “det har tyckte jag inte var bra”. (5) Man kan ocksa ha en sérskild rad
dér testpersonen far ange hur mycket man ar beredd att betala for produkten. De senare uppgifterna skall
man hantera med fornuft. Testpersoner &ar ofta beredda att betala mer i testformuléren an de ar, nar de
som konsumenter skall fatta beslut att verkligen kopa produkten. Over huvud taget skall man anvanda
testresultaten med férnuft. Det &r latt att hamna snett. Det galler a&ven experterna.

Jag minns ett besok hos Unilever i Holland. Jag var dar for att presentera PRESSSTOP®. Unilever
ar ett stort internationellt foéretag som tillverkar tvattmedel, diskmedel, hygienprodukter som
harschampo och duschkram. De berattade att de hade lanserat en flytande duschtval for herrar.

Fore lanseringen hade de testat allt man kunde genom att lata en testpanel av herrar praktiskt prova
produkten. Testpersonerna fick darefter uttala sig om forpackningen, tvattformagan, namnet och inte
minst doften. Allt var bra, varfér man lanserade men produkten salde valdigt daligt. Man kunde inte
forsta varfor. Ny panel av herrar. Nya tester. Ny utfragning med bra resultat, varfor produkten lanserades
igen med samma daliga resultat. Man kunde fortfarande inte begripa varfér. Da sa nagon:

”Hor ni, vem &r det egentligen som koper duschtval till médnnen?”

”Ja, sa en kvinnlig produktassistent, hos oss ér det jag.”

Diskussion uppstod, som konstaterade att i majoriteten av fall, atminstone da 1981, var det kvinnorna
som kopte duschtval till sina man eller manliga bekanta. Man besl6t att lata kvinnorna testa produkten.
Resultat: Bra tvéttegenskaper men fullstandigt oacceptabel doft (barrdoft). Man kan riktigt se damerna
framfor hyllorna skruva av korken och lukta pa innehallet, for att déarefter snabbt skruva pa korken igen
och satta tillbaka flaskan. Kvinnorna ar kéansliga for dofter, det vet vi man. Annars hade parfymindustrin
inte funnits. Vi karlar daremot, vi héller pa oss vad som helst som star pa hyllan i badrummet.

Ett annat exempel pa hur svart det kan vara att tolka resultatet &r flugfangaren Septivapstrip® (ja,
forsok uttala det ni!). Jag tror det var sa har, att i ett namntest, sa vann ett annat produktnamn. Néar man
emellertid ndgra manader senare foljde upp testet, s& kom testpersonerna battre ihdg Septivapstrip® men
de kunde inte uttala det. Det fyllde emellertid sin funktion. I butikerna kom konsumenterna inte heller
ihdg sjalva namnet utan sa sa har till expediten i snabbkdpet:

”Du, jag &r pa jakt efter den dir flugfangaren med det konstiga namnet. Var hittar jag den?”

”Andra hyllan till véanster lingst upp!” Bade konsument och expedit visste vad det géllde och det dr
ju huvudsaken. Varunamnet hade fyllt sin funktion.
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Kapitel 12

Marknadens krav pa nya produkter

Vilka krav staller marknaden pa nya produkter? Det ar viktigt for dig som idéagare, uppfinnare eller

forskare att kénna till hur marknadsfolk och konsumenter resonerar, vilka krav de stéller och hur man
pa olika sétt kan ta reda pa deras uppfattning om en ny produkt till och med langt innan den lamnat
idéstadiet.

Nar vi talar om ”marknaden”, menas den plats dir varor och tjanster siljs och kdps av slutforbrukare
sdsom konsumenten ’Svensson”, som koper livsmedel, mobler eller forsdkringar men dven foretaget
”Slit & Sling” som koper ravaror, maskiner och elstrom.

Till marknaden hor emellertid ocksa mellanleden, dvs. distributorer, som fysiskt ser till att varorna
kommer fran fabrikanten till slutforbrukaren under grossisternas och detaljisternas medverkan. Alla
dessa staller sina speciella krav pa den nya produkten. Vi maste alltsa skilja mellan slutférbrukarnas
krav pa att produkten skall vara funktionsriktig, det skall finnas tillgang till service etc., mellanledens
krav pa att produkten skall vara transportvanlig, hyllanpassad osv. och myndigheternas krav sasom ISO
9000, miljéanpassning etc. Forst nar alla dessa krav ar uppfyllda, & marknaden intresserad av att kdpa
produkten. Om priset &r det ratta forstds men oavsett om sa ar fallet, maste vi lara oss att det inte gar att
sélja “nastan fardiga” produkter!

Marknadsbehov — vad dr det?

Man talar ofta om marknadens behov. Vad menar vi da? Har till exempel marknaden nagot egentligt
behov av nya produkter? Tank sjalv efter. Nar du tillsammans med familjen I6rdagshandlar pa
stormarknaden i narheten av dar ni bor, inte gar ni dit i syfte att leta efter helt nya produkter och inte blir
helgen forstérd om ni inte hittar nagon ny produkt att kdpa och ta med hem eller hur? Ni gar dit for att
handla livsmedel och de andra hushallsvaror ni har behov av. Skulle det handelsevis finnas nagon ny
produkt, som kanske demonstreras i butiken med smakprovning, sa képer ni den om ni gillar den. Annars
gar ni er vanliga runda efter invant monster och inhandlar det ni beh6ver. Vart behov av helt nya
produkter &r med andra ord inte speciellt uttalat eller starkt. Vi ar tvartom ganska ndjda med produkterna
som de &r. Ar de besvarliga att anvinda, lar vi oss ganska snabbt hur de skall hanteras.

Sa ar det till exempel med vara fargburkar. Under min PLM-tid i slutet av 1960-talet var jag
marknadschef for det s& kallade industrisortimentet i vilket bland annat fargburkar ingick. Vi beslot att
gora en missnojesinventering tillsammans med ett etablerat undersokningsforetag i syfte att ta reda pa
vad vara konsumenter tyckte om burkarna. Det gick till s3, att undersokningsforetaget slumpmassigt
valde ut ett antal konsumenter, sa kallade ”gor det sjdlvare” med villa eller sommarstuga och vana vid
att mala. Med slumpens hjalp plockade undersokningsforetaget ut personer ur telefonkatalogen, ringde
upp dem och fragade om de brukade mala om hemma, mala sommarstugan, baten osv. Gjorde de det
bjods de in till huvudkontoret i Malmé en kvall. Det kom ungefar femton stycken. Vi bjod pa macka
med Ol, vi talade lite allmant om forpackningar, stamningen var god. Efter nagon timme avsléjade
undersokningsledaren vad syftet med sammankomsten var - vi ville veta vad de tyckte om fargburken
som forpackning.

“Fargburkar? Vada? Fargburkar &r ju som de ar. Du menar inte att du dragit hit oss for att snacka om
nagot sa simpelt som fargburkar? Tror du inte att vi har annat att géra? Mackan var god och 6let var det
inget fel pa men kasta bort sin tid sa har, nej nu jaklar.....”

Stamningen hade svangt ordentligt i negativ riktning. Nagra gjorde ansatser till att lamna lokalen.
Dessbéttre hade undersokningsledaren varit med forr. Han fangade upp situationen pa ett elegant satt.

”Men ndr ni nu dnda ar hir”, sa han, “’sa skulle vi vil trots allt kunna diskutera fargburken, dven om
det bara blir for en kort stund?” Under svaga protester accepterade man. Sedan utspann sig en intressant
diskussion.
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”Ja, nér du nu insisterar, s& dr locket alldeles for vekt. Det forstdor man redan forsta gangen man
oppnar burken och sedan gar burken inte att fa tat igen, sa firgen torkar i den”, sa nigon.

”Jo, och vass &r kanten ocksé, sé att den skidr av penselhdren, som ramlar ned i firgen och sedan
hamnar pa det man mélar”, fyllde nigon annan i.

“For att inte tala om 5-litersburken. Den gar Gver huvud taget inte att Oppna. Jag sparkar till den i
sidan, sa att locket far av”, fortsatte en tredje.

Nar alla fatt saga sitt, framstod fargburken som den samsta forpackning, som nagonsin utvecklats
och mig som ansvarig marknadschef, var man bildligt talat néstan beredd att kasta sig dver! Det blev
langt mer 4n “en stund”. Hela kvillen gick at och mangder av bra synpunkter kom fram.

Det hér exemplet visar hur vi konsumenter anpassar 0ss och I&r oss hur ohanterliga produkter skall
hanteras men som ocksa ar en bra utgangspunkt for att utveckla nagot battre. Vi tog till oss synpunkterna
pa PLM och utvecklade ett forslag till en battre burk. Den tyckte fargindustrin emellertid blev for dyr,
s nagon ny burk blev det inte.

En likartad upplevelse fran borjan av 1970-talet har jag fran Malmo Allmanna Sjukhus, MAS dit jag
kom for att genomftéra en missndjesinventering. Bakgrunden var att PLM, som ett resultat av en
langtidsstudie syftande till att besluta om foretagets framtida utveckling, identifierat ett antal expansiva
sektorer. Kénnetecknande for sddana ar ett de expanderar till foljd av forandringar i samhalle och
omvarld och diarmed skapar forutséttningar for ny verksamhet. Sjukvard var en sadan sektor och min
uppgift var att undersdka om PLM med sin betydande kunskap om plasttillverkning, skulle kunna starta
en verksamhet med inriktning pa att forse sjukvarden med plastartiklar av engangskaraktar. Genom att
studera hur personalen inom sjukvarden arbetade, hoppades vi hitta uppslag till utveckling av helt nya
arbetsbesparande och kostnadssédnkande produkter.

Jag hade bestamt mdte med MAS inkdpschef som inkorsport till sjukhuset och redogjorde for syftet
med var undersokning. Nar jag traffade honom blev jag emellertid mycket ovénligt bemott. Han menade
att det inte fanns nagon anledning for PLM att soka sig in pa nya verksamhetsomraden, innan man kunde
hantera de man redan var inne pa. Jag forstod ingenting men det krp ganska snart fram vad han menade.

Jo, MAS behovde varje ar ett antal urinflaskor i glas, som kopplas till sangliggande patienter via en
katet. Nu var det sa att urinflaskor tillverkades i plast. De var darigenom ogenomskinliga, varfor man
inte kunde se fargen pa urinen, vilket urologerna ibland hade behov av att kunna gora. Inkdpschefen
hade vant sig till PLM for att fa sina urinflaskor tillverkade i glas men inte fatt ndgot gensvar och darfor
var han uppriktigt sagt forbannad pd PLM. Nu hor det till saken att PLM:s produktion var inriktad pa
masstillverkning av glasflaskor, medicinglas mm, varfor den lilla kvantitet MAS behévde 6ver huvud
taget inte lampade sig fér PLM:s maskiner.

Men, sa jag, om det bara ar fargen man behover se, varfor koper ni da inte en vanlig en liters standard
glasflaska fran nagon av grossisterna, borrar hal i korken, sticker i kateten och hanger flaskan pa
sédngkanten?

Inkopschefen blev helt tyst, han tittade pa mig som om jag kommit fran mars. Sedan sa han, det har
du férbannat ratt i! Jag hade 16st ett litet men vasentligt problem fér honom och bevisat min tes — det
finns mycket att gora inom sjukvarden for att forbattra arbetet dar genom att utveckla nya produkter.
For att sa skall kunna ske, ar det viktigt att folk utifran far komma in och studera verksamheten.
Inkdpschefen dppnade alla dorrar in till MAS och blev en av mina viktigaste stottepelare i mitt arbete.

Vad hande med projektet? Jo, det resulterade i ett konkret forslag till hur PLM skulle kunna aktivera
sig pa omradet for engangsartiklar i plast for sjukvarden. Det blev aldrig verklighet emellertid bland
annat beroende pa att ett annat projekt startades med mig som projektledare tillsammans med
overingenjoren Kjell Jacobsen. Projektet bendmndes POLLY-flaskan och var embryot till PET-
flaskorna for coca-cola och laskedrycker, som nu ar en varldsindustri. POLLY var en 25 cl plastflaska
for laskedrycker tillverkad av PVC-material som testades i gatukok, tidningskiosker, korvstand mm.
Den nadde aldrig massproduktionsstadiet beroende pa att den blev for dyr. Sa ar det med sma
forpackningar. Forpackningskostnaden i det har fallet raknat per centiliter blev alltfor hdg.

Vid den hér tiden hade emellertid PLM problem med sina 75 cl glasflaskor for laskedrycker. Ett
fatal exploderade i butikerna. Ingen kom till skada men det var av forklarliga skal mycket obehagligt
nar det intraffade. Flera olika tekniska losningar anvéndes i syfte att eliminera problemet. Oljekrisen i
borjan av 1970-talet okade ocksa transportkostnaderna. En 75 cl glasflaska vager ganska mycket och
for en lagprisprodukt som lask, blev kostnaden ganska besvarande.
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PVC som forpackningsmaterial var inte populért bland miljovannerna. Vid forbranning foreligger
namligen en viss risk for att det utvecklas saltsyra. Nya andra plastmaterial hade emellertid utvecklats.
Med samma teknik som POLLY-flaskan tillverkats med, kunde nu istéllet en 1 - 1,5 liters flaska
utvecklas. Forpackningskostnaden per centiliter blev ldgre samtidigt som explosionsrisken helt
eliminerades. Numera ser man dessa PET-flaskor ute i detaljhandeln i de flesta livsmedelsbutiker.

Kan man uppticka behov?
Kan man upptécka behov? Jo, visst kan man det. T ex genom att géra missndjesundersokningar enligt
exemplen ovan.

Kan man mata behov? Jo, det kan man genom att t ex lata intervjupersonerna langs en graderad skala
ange hur stort de upplever att ett visst problem ar.

Kan man skapa behov? Nar jag stéller den har fragan vid mina forelasningar, far jag nastan utan
undantag ett rungande ”ja”, som svar. Jag pastar da motsatsen mest for att fa igang en diskussion och fa
eleverna att tanka efter. De blir mycket engagerade och pekar pa hur reklamen far oss att kdpa varor, vi
egentligen inte behover. Diskussionernas vagor kan ga ganska hoga, tills vi gemensamt forsoker
analysera vad vi menar med behov och da med utgangspunkt fran Maslovs behovstrappa.

Abraham Maslov var amerikansk psykolog, som levde 1908 — 1970 och ar mest k&nd for sin
behovstrappa. (1) Enligt den har vi i forsta hand ett antal grundlaggande fysiska behov for att éver huvud
taget kunna leva sdsom att andas, dricka, ata och fa varme. Nér de grundlaggande behoven uppfylits
okar behovet av (2) trygghet mot utomstaende faror. Darefter kommer behovet av (3) samhorighet, dvs.
den sociala dimensionen eller helt enkelt grupptillnérighet. (4) Nasta steg ar uppskattning fran
omgivningen pa olika sétt och slutligen (5) sjalvforverkligandet. Egentligen en lite egoistisk niva dar
man satter sig sjalv i centrum och forsoker gora saker som enbart tillfredsstaller en sjalv. Framgangsrika
manniskor, som har allt och kan kopa allt, forsoker t ex bestiga Mount Everest i sin strdvan efter
sjalvforverkligande.

Maslovs behovstrappa

sjalvforverkligande
uppskattning
grupptillhérighet

| skydd och trygghet
| rent fysiologiska

Vi manniskor agerar alltid rationellt utifran ett helt egoistiskt perspektiv. Vara beslut grundar sig pa
behov av nagot slag, som alla kan passas in i Maslovs behovstrappa. Vi gor ingenting av fri vilja, om
det inte tillfredsstaller vara behov pa nagot sétt.

Som exempel pa skapade behov brukar mina elever namna Coca Colas reklam och hur det skapar ett
behov av att képa Coca Cola. Jag brukat da invanda att, om vi inte hade behov av att dricka, sa skulle
Coca Cola inte kunna sélja sina drycker. Sedan kan naturligtvis Coca Cola smaka béttre an vanligt
kranvatten. Aven om vatten manga ganger kan vara betydligt nyttigare.

Ett annat klassiskt exempel om behov fran olika séljkurser ar de tva séljarna man skickade till Afrika,
for att undersoka behovet av skor. Det kom tva meddelanden. Det ena ldt: "Hér finns inget behov av
skor. Alla gér barfota.” Det andra mera upphetsande ldt: ”Har finns en jiattemarknad. Ingen har skor.”

Vi kan snabbt dka nedat fran ett lage i Maslovstrappan till ett annat. Tank er den framgangsrike
industrimannen, som njuter livet ombord pa sin enorma lustjakt, nar han olyckligtvis trampar snett i en
lejdare och ramlar handlost i havet och far se jakten sakta forsvinna i fjarran lamnande honom efter sig
och at sitt 6de. Fran det hogsta av trappstegen i Maslovs behovstrappa faller han pa bara nagon minut
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ner till det nedersta steget. Han har i detta I&ge ingen som helst nytta av sin rikedom. De hjalper honom
inte ett dugg. Nu galler det att 6verleva i det kalla vattnet. Att fa luft, vatska i kroppen och varme far
hogsta prioritet. Nagot sa enkelt som en planka, som flyter forbi och gor att han kan ta sig upp ur vattnet,
kan kannas som en gava fran himlen. En flygfisk som efter sin luftfard landar pa plankan blir till en
delikatess osv.

Vet konsumenterna alltid vad de vill?

Nej, det ar inte sa enkelt, att vi konsumenter alltid vet vad vi vill. Vi &r vaneménniskor och andrar inte
pa vdra vanor utan vidare. S3 ar det till exempel med véara matvanor. Onskedrommen for alla
livsmedelsproducenter ar att standigt kunna 6ka produktionen med 10 — 15 % per ar. Men eftersom
befolkningen &r i det narmaste konstant, magarna ar lika stora och alla ar métta, sa leder detta till att om
vi skall ata mer av ett visst livsmedel, s3 maste ett annat minska.

Den problematiken stélldes jag infor som marknadschef for Ivo-Food AB 1974 och som styrelsens
ordférande for Guldfageln AB i slutet av 1980-talet. Vi ville naturligtvis att konsumtionen av kyckling
skulle 6ka pa bekostnad av kott och fisk. Nu lyckades vara anstrangningar men det tog tid. Hjalpta, det
skall erkannas, av bland annat att fiskenaringen minskade men &ven av en ordentlig satsning pa
utveckling av nya bekvdma produkter som ersattning for den hela frysta kycklingen. | varje storre butik
kan man idag se ett stort sortiment av foradlade kycklingprodukter. Mangden hel fryst kyckling &r
ganska litet och séljs ofta till starkt reducerade priser.

Konsumenterna har olika tycke och smak

Konsumenterna har olika tycke och smak. Dessbéttre. Det vore ju forfarligt om vi alla var stopta i samma
form. Klonade till att kopa samma produkter. Det faktum att vi inte &r lika, gor att en viss produkt inte
efterfragas av alla konsumenter. Aven om man som uppfinnare kanske skulle dnska att sa var fallet. En
anpassning till detta forhallande kallas pa marknadssprak att “segmentera marknaden”. Mera hirom
senare.

Konservoppnare ar vanligtvis konstruerade for hdgerhanta. Det finns emellertid ca 10 % vansterhanta
manniskor, varav nagra procent lar vara gravt vansterhanta. Det borde med andra ord finnas ett behov
av en speciell konservoppnare for denna konsumentgrupp.

Konsumenter dr mer eller mindre nyfikna

Konsumenter &r mer eller mindre nyfikna. En del koper alltid de senaste och nyaste, andra aldrig. Detta
konstaterande har stor betydelse for vart utvecklingsarbete. De allra forsta kdparna av vara nyutvecklade
produkter kdps ndmligen av de mest nyfikna, de sa kallade pionjirerna”. Om dem aterkommer jag
langre fram i boken.

Ekonomiska och andra forutsdttningar for kop varierar

Var kopkraft som konsumenter varierar inom vid granser liksom var kulturella bakgrund, var politiska
installning, vara intressen osv. och allt detta paverkar naturligtvis vart val av varor och tjanster.

Det dr marknaden som bestimmer!

Av ovanstaende framgar det tydligt, att det ar marknaden som bestammer om var idé, uppfinning,
innovation, produkt, etc. har nagon framtid. Darfor maste vi tidigt ta reda pa om idén osv.: (1) ar
tillrackligt mycket battre an vad som redan finns pa marknaden for att; (2) fa marknadsacceptans i sadan
utstrackning i forséljningsintdkter raknat; (3) att investeringarna i produktutveckling och
marknadsforing kan forsvaras och forrantas. Svaret kan man fa genom marknadsunderstkningar och
produkttest av olika slag. Om man tidigt genomfor nagon form av undersokning, kan man fa svar som
hjéalper en att ga vidare. | basta (vérsta?) fall att inte ga vidare alls utan anvanda sin tid och sina pengar
till en annan och kanske ur marknadens synvinkel béattre idé!

Vad kan da en marknadsundersokning berdtta?

Man kan bland annat fa veta: (1) Vad konsumenternas tycker i olika avseenden; (2) Man kan fa en
uppfattning om marknadens storlek i antal och varde; (3) Man far veta vilka likartade produkter som
redan finns; (4) Vad blivande konkurrenter konkurrerar med sasom pris, service, olika storlekar,
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leveranstid, funktionella egenskaper, etc.; (5) Vilka lagar som géller och som man har att ratta sig efter;
(6) Trenderna, dvs. hur utvecklingen bedéms komma att se ut framéver.

Nagon gang under 1995 var jag inbjuden av folkhdgskolan i Skurup for att forelasa om
marknadsforing av nya produkter for ett antal odlare av miljovanlig mat. De var alla entusiaster som
flyttat ut pa landet, for att livnara sig pa att odla ekologiskt. Tyvarr hade det inte gatt sa bra som de trott
rent ekonomiskt. Manga konsumenter var intresserade men ville inte betala for varorna, som var nastan
dubbelt sa dyra, som de traditionellt odlade. Trots att folk uttryckte hur bra det var med "giftfri" mat, sa
var det endast ett fatal som levde upp till vad de uttryckte genom att kdpa. Handlarna var ocksa ljumt
intresserade, eftersom de ekologiskt odlade grénsakerna salde alltfor daligt.

Jag visade da en undersokning fran SIFO, som med jamna mellanrum kartlagger vara matvanor i vad
de kallar en "matmonitor". Dar delar man in konsumenterna i olika grupper beroende pa var installning
till mat. Bilden hér visar hur fordelningen sag ut 1988. Den har sdkert andrats sedan dess men som
illustration till vad en marknadsundersokning kan leda till, ar den alldeles utmarkt. Inte minst for odlare
av ekologiska gronsaker. Bakom var "tarthit" i diagrammet fanns namligen en hel del mera information.

Vara matvanor enligt SIFOs
Matmonitor 1988

O matlikgiltiga, 18%
W slarvatare, 11%

O konventionella, 19%
Oflexare, 10%

W raffinerade, 18%

O matmedvetna, 24%

Mattypologier fran
SIFOs
Matmonitor 1988

Matlikgiltiga (18 %): - bryr sig 6ver huvud taget inte om mat
- okunniga om mat, tycker det ar trakigt att laga mat, har inte tid
- ldser sdllan om mat
- tédnker inte pa/bryr sig inte om vad de dter
- dr inte oroliga for tillsatser
- dr inte kvalitetsmedvetna
De har konsumenterna ar definitivt inte mottagliga for information om ekologisk mat.

Slarvatarna (11 %): - dter snabbt, fardigt, kallt i stdllet for varmt
- stora utedtare
- tycker matlagning &r trakigt
- har inte tid att laga mat eller handla
- bryr sig inte om ndringsviirde, rdavaror utan tillsatser, matkvalitet
- hoppar helst 6ver maten och dter chips istéllet
Knappast en konsumentgrupp vard att lagga reklampengar pa for ekologisk mat.
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Konventionella (19 %):

lagar gérna mat

dter pa regelbundna tider

laser inte matartiklar, dndrar inte sina vanor

bryr sig inte om naturliga rdvaror, tillsatser, niringsvirde
maten skall vara méttande

koper inte fardiglagat

En grupp som knappast heller ar vard nagra reklampengar.

Flexare (10 %):

oregelbundna matvanor

koper girna bekvimmat

stora utedtare

lagar gérna exklusiv mat

ater vl balanserat

vill halla vikten under kontroll

Knappast nagra som koper ekologiska gronsaker.

Om man lagger samman de har grupperna, sa representerade de 58 % av alla konsumenter.
Deltagarna vid min forelasning sdg ganska dystra ut vid det hér laget men sedan lattade det betydligt.

Raffinerade atare (18 %):

mycket matkunniga, kvalitetsmedvetna

laser mycket om mat, recept, reklam

pionjarer pa mat

ar noga med kvalitet, naturliga ravaror utan tillsatser
manar om att ata sa att de mar bra

koper garna bekvamt som hel/halvfabrikat

En utmérkt grupp att bearbeta och nd med budskapet om ekologiska gronsaker.

Matmedvetna (24 %): -

tycker om att laga mat, gérna svensk

laser matartiklar, recept, annonser, reklamblad
oroar sig for tillsatser

lagger ner mycket tid pa att laga naringsrik mat
gillar hdlsokost/vegetariskt

har stort fortroende for den lokala butiken

att umgas och ita tillsammans ar viktigt

Den allra bésta gruppen for de ekologiska odlarna.

Med det hdr exemplet vill jag visa att vi ofta misstar oss, nér det galler vad folk prioriterar. Genom
att ta reda pa vad vi konsumenter tycker, blir det lattare att na fram till ratt malgrupp med vart budskap.
Hur gick det da for odlarna? Medvetandet hos oss konsumenter blir béttre och battre men enligt en
undersokning 1999, sa var det bara 10 — 15 % som handlade ekologiska livsmedel. Priset var en
avgorande faktor. Antalet som gillar ekologiskt sedan dess har tkat.

Vad kan ett produkttest berdtta?

Ett produkttest kan bland annat ge foljande information: (1) Vad konsumenten anser om produkten bade
i storsta allmanhet och mera specifikt; (2) Vad hon tycker i forhallande till andra likartade produkter;
(3) Vad hon skulle vilja andra pa eller forbattra for att kopa produkten; (4) Vad hon eventuellt ar beredd

att betala.
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Sammanfattningsvis

Nir vi talar om ”marknaden” och marknadens “’krav” nir det giller vara nya produkter maste vi ldra oss
att skilja mellan ”Svenssons”, dvs. de vanliga konsumenterna och ”Slit och Sling AB”, som &r foretag
eller organisationer. Vi far emellertid inte glomma alla andra som tillhér marknaden, dvs., distributorer,
grossister, detaljister, fabrikanter etc. Nir vi talar om marknadens “krav” maste skilja mellan
slutférbrukarens krav pa att produkten skall vara funktionsriktigt, det skall finnas garantier och service
etc., mellanledens krav pa transportvanlighet, hyllanpassning etc. och myndigheternas krav pa 1SO-
markning, miljéanpassning etc.

Slutligen, begreppet “produkt” omfattar bade varor och tjanster. Forsakringsholagens utveckling av
nya forsakringar eller reseforetagets erbjudanden om resor till nya platser i vérlden, foljer samma
monster som utvecklingen av en ny maskin eller en ny diskborste.
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Kapitel 13
Tre banker — tre konkurser

Prelona AB

’Viilhelm! Du har misslyckats med att fa igang forsdljningen.”

Det ar eftermiddag. Jag ringer till den lokala banken i Vastervik, dar en banktjansteman bekréftar
och forklarar med myndig rost varfor banken dagen innan sagt upp foretagets checkrakningskredit pa 3
miljoner kronor. Banken later samtidigt meddela, att om jag séljer mina aktier till uppfinnaren for en
symbolisk summa och lamnar foretaget, kommer banken att fortsatt finansiellt stodja bolaget. Vad
banken egentligen beslutat, ar att krdva min avgang pa grunder jag annu inte riktigt begriper.

Jag har i det har laget investerat 300 000 kronor i aktiekapital, har lanat ut ungefar 100 000 kronor
dartill till bolaget och under fem ar lagt ner tusentals obetalda timmar i rollen som bolagets VD.
Dessutom har jag ett borgensatagande till banken pa 100 000 kronor. En s kallad skétselborgen”.

Det madrkliga &r att banken fattar detta beslut utan att dessforinnan ta kontakt med mig som
majoritetsagare och tillika styrelsens ordférande. Jag vet att det pagatt en diskussion bakom min rygg.
Jag har i borjan av januari fran personer jag kdnner med kontakter i banken fatt signaler om att néagot
ar pa gang”. Vad detta &r, har de inte kunnat avsloja. Trots detta forvéntar jag mig att banken skall
upptrada korrekt och kontakta mig innan beslut fattas. Ett beslut som de inte lamnar till mig utan till
uppfinnaren. Nagot som jag narmast betraktar som en feg handling. Det &r jag som VD och styrelsens
ordférande, som skall f& detta besked direkt ifrdn banken och inte via uppfinnaren. Aven om han ar
delagare och styrelsemedlem. Dessutom skall jag inte behdva ringa till banken for att fa deras beslut
bekréftat.

Bolaget har ett soliditetsproblem, dvs. det ackumulerade underskottet dverstiger med mer an 50 %
det egna kapitalet pa 500 000 kronor, varfor bolaget enligt aktiebolagslagen upprattat en
kontrollbalansrakning. Jag har foreslagit banken liksom vara fordringsagare ett frivilligt ackord pa
70 %, dvs. for bankens del att den skriver av en miljon kronor av sin fordran for att undvika konkurs
och likvidation. Eftersom jag inte vill smita fran mitt ansvar, har jag ocksa lovat att banken skall fa
tillbaka sin miljon genom nagon lamplig teknisk l6sning. Likviditeten utgor inte ndgot problem.
Bolagets I6pande kostnader &r laga, varfor jag garanterat banken att tacka de I6pande kostnaderna ur
egen ficka medan vi véantar pa att utlovade order fran tva potentiella kunder i storleksordningen
700 000 kronor skall realiseras. Orderna ar beslutade men senarelagda pa grund av tillfalliga interna
problem hos de bada kunderna.

Anledningen till det ekonomiska laget &r, att det tagit langre tid &n beraknat att fa igang inflodet av
order, vilket inte &r ovanligt i nystartade bolag. Detta beror i sin tur bland annat pa att framtagningen av
produktionsverktygen tagit betydligt langre tid an utlovat. Testforsaljningar har vidare pekat pa brister
i funktionen hos den nya produkten, vilket kravt omkonstruktioner som ocksa lett till forseningar.
Dessutom, vilket jag papekat for min omgivning ett flertal gdnger, man kan inte sélja “nistan firdiga
produkter”.

Uppfinnare, produktionsfolk, en rad sjalvutnamnda radgivare och inte minst bankfolk forstar inte
alltid, att man inte kan dra pa forsaljning i syfte att fa order i stor skala innan produkten ar tillréackligt
testad ute i verkligheten hos slutanvandarna. Risken &r annars stor att man drar pa sig betydande
reklamationer, vilka kostnadsméssigt kan falla ett bolag. Den 14 januari samma manad som banken
sidger upp krediten “darfor att forsdljningen inte kommit igdng” fir jag en reklamation fran en
fastighetsagare, dar vi bara ndgra manader tidigare gjort en provinstallation! Varen 2003 bytte vi ut 100
av vara spolventiler hos en kund till en kostnad av 40 000 kr. Tur att det inte var 1 000 stycken eller 10
000 stycken. Det hade bolaget definitivt inte Gverlevt. Nar darfor banken med flera kritiserar bristen pa
forsaljningsframgangar, vet de helt enkelt inte vad de talar om. Och da skall man komma ihdg, att vi
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trots allt vid den tidpunkten salt fér narmare en halv miljon kronor. Vi har dessutom flera konkreta order
pa gang.

Har sitter alltsa dessa banktjanstemén pa sina trygga kontor och har direkt forédande synpunkter pa
hur jag skoter bolaget. Banktjansteman, som har betalt for att riskera andras pengar, kritiserar alltsa mig,
som obetalt riskerar mina egna pengar!

Trots detta ar jag i januari 2004 beredd att under kontrollerade former tillféra bolaget mera av mina
egna pengar och obetalt fortsétta saljarbetet och marknadsforingen. | det laget beslutar alltsa banken,
som en blixt fran en klar himmel, helt ofattbart att sdga upp krediten, vilket direkt forsatter bolaget i en
konkurssituation.

Prelona AB bildades 1999 i syfte att kommersiellt exploatera innovationen, en spolventil till WC-
stolar som konverterar befintliga toalettstolar till miljovanliga dito. Bolagets aktiekapital &r 500 000 kr
och agare ar jag med 60 % och uppfinnaren med 40 %. Banken beviljar en kredit pa 2,5 miljoner kronor,
vilken senare hojs till 3 miljoner. Merparten av kapitalet investeras i produktionsverktyg, patent,
licensavgifter och marknadsforing. Varken uppfinnaren eller jag tar ut annan erséttning &n utlagg for
resor, kontorskostnader etc., dvs. inga loner eller arvoden. Uppfinnaren far daremot enligt avtal royalty
i form av down-payment och minimiroyalty pa sammanlagt ca 700 000 kronor.

Bolagets verksamhet avser VVS-branschen. Vanliga aldre toalettstolar ar forsedda med en spolventil
for enkelspolning och forbrukar 8 liter vatten eller mer per spolning. Nya WC-stolar har dubbelspolning,
dvs. mindre vatten anvands nar man bara har kissat och mera nar man bajsat.

Enligt Boverket finns det ca 20 miljoner gamla WC-stolar i landet, varfor marknaden &r betydande.
Den europeiska marknaden ar ungefar tio ganger sa stor.

Nar banken séger upp krediten planerar jag som bést for en nyemission i storleksordningen 5 - 10
miljoner kronor i en forsta omgang med sikte pa en andra omgang pa 40 - 50 miljoner kronor. Jag har
presenterat mitt prospekt for en av landets mera kdnda och erfarna foretagsledare, som kan ténka sig att
ga in bade som delagare och styrelsens ordférande samt medverka i emissionens genomforande. Banken
kanner till mina planer.

| stallet valjer banken alltsa att tvinga bort mig fran verksamheten och lata bolaget tas dver av
uppfinnaren, utan nagon storre erfarenhet av varken utveckling av nya produkter eller affarsverksamhet
i storre omfattning. Ett minst sagt korkat beslut skall det visa sig. Bankens 16fte om att finansiellt stodja
bolaget om jag forsvinner ur bilden visar sig vara tunt som vatten. Banken begdr att uppfinnaren ska
presentera en plan for hur projektet skall utvecklas vidare, vilket han sjalvklart inte klarar av att gora.
Utan plan emellertid inga pengar. En slags moment 22 situation med andra ord. | det laget férsoker jag
radda bolaget och ber banken aterkomma med ett forslag till hur de skulle kunna géra om krediten, sa
att likvidationshotet elimineras men banken fortfarande kan fa tillbaka sin miljon nar bolagets vinster
borjade komma.

Det forslag banken presenterar dr, nu sa har efterat bedomt, enligt min uppfattning inget annat &n en

listigt gillrad félla i syfte att 6ka mitt personliga
borgensatagande. De vill att jag personligen skall
lana en miljon kronor av banken for vidare utlaning
till Prelona. Om bolaget trots allt gar i konkurs, ar
jag personligen aterbetalningsskyldig for hela
beloppet, savida jag inte lever upp till de orimliga
krav banken staller enligt nedan. Avtalet stéller
bolaget under bankens férmyndarskap med krav,
som det ar helt omdjligt att leva upp till och
samtidigt praktiskt forsoka driva verksamheten
vidare.

Jag inser, att jag i det har avseendet har med
“omedveten inkompetens” att gora. Jag drar mig

darfor ur bolaget. Jag erbjuder, som banken kraver,
uppfinnaren att kdpa mina aktier for fem kronor. Jag
litar dumt nog pa bankens I6fte att om jag gor det,
skall de avsta fran att krdva mig pa min "skotselborgen” pa 100 000 kronor. Det I6ftet ar, visar det sig,
inte vart ett vitten och nagot banken éver huvud taget inte ar beredd att leva upp till. Jag hotar efter att

i omradet Ringdansen, Norrkoping
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ha kontaktat en jurist att stimma dem for 16ftesbrott men inser ganska snart att jag inte har en chans att
lyckas. Mot banker, med tillgang till egna jurister och obegransade ekonomiska resurser att driva
processer med hur langt som helst, har vi entreprendrer, som riskerar vara egna pengar i sadana processer
namligen inte en chans!

Ansvarsforbindelsen som banken ville att jag, som huvudagare skulle skriva under for att 16sa
bolagets soliditetsproblem, dar jag riskerar en miljon kronor av egna pengar (jag har markerat med
fet stil hur banken satter bolaget under sitt formyndarskap).

3. Agarens ansvar

3.1 Agaren forbinder sig att

a) till styrelseledamater och suppleanter for dessa endast utse sadana personer som forklarar sig
beredda lojalt tillimpa detta avtal och som Banken skriftligen forklarat sig kunna godta,

b) till revisor och revisorssuppleant utse av Banken skriftligen anvisade auktoriserade
revisorer,

C) pa bolagsstamma rosta i enlighet med bestammelserna i punkt 2,

d) tillse att varje utbetalning fran Bolaget enligt ABL 12:1 tillfaller Banken,

e) tillse att Bolagets egna kapital icke anvénds i andra former &n som anges i ABL 12:1,

f) inte utan Bankens i forvag lamnade skriftliga medgivande uppbara 16n, arvode, eller
annan ersattning fran Bolaget och ej heller forvéarva nagon Bolagets egendom,

g) tillse att Bolaget inte utan Bankens i forvag lamnade skriftliga medgivande atager sig
forpliktelser mot, forvarvar egendom fran eller utger ersattning i nagon form till vare sig
annan juridisk person i vilken Agaren eller ndgon Agarens anhorig har vasentligt ekonomiskt
intresse eller direkt till ndgon Agarens anhorig,

h) inte utan Bankens skriftliga medgivande upplater pantratt till eller Overlater aktier i
Bolaget,

Asidosatts ndgon av foreskrifterna i denna punkt har Banken ratt pakalla att Bolaget forsatts i
likvidation, varvid Banken har rétt att ur Agaren tillkommande belopp goéra sig betald for
Aterkravet.

Trots ihdrdiga forsok fran min sida att undvika konkurs, forsatts bolaget i konkurs av mig den 14 maj
2004. Jag har aktiebolagsrattsligt inget annat val. S& har efterat funderar jag ibland pa varfor banken
hellre forlorar tre miljoner kronor i stallet for en miljon kronor. Det hade namligen inte kostat banken
nagot att ligga kvar. Kan det vara sa enkelt att det var andras pengar som forlorades? Om det varit
banktjansteméannens egna privata pengar, hade de da lika lattvindigt latit dem forsvinna i en konkurs?

Laget for banken i det har skedet ar att de redan forlorat alla sina pengar. Enda kravet fran min sida,
ar att de skulle avsta ranta under 2004. Genom att jag ar beredd att sjalv personligen svara for bolagets
I6pande utgifter, dvs. 6ka mitt risktagande i storleksordningen nagra hundratusen kronor och fortsatta
jobba gratis, tar banken alltsa ingen ytterligare risk. Den kan enbart tjana pa en sddan uppgorelse. | stallet
for att acceptera detta, forsoker de utnyttja situationen genom att forbéattra bankens sékerhet, genom att
pa helt orimliga villkor krava borgen av mig personligen pa en miljon kronor. Obegripligt.

Ett besynnerligt agerande visar banken dessutom efter konkursen. Konkursforvaltaren meddelar att
det finns ett "hogst preliminart avtal” med en intressent, som vill kdpa konkursboet fér 500 000 kr. Det
visar sig vara legotillverkaren av innovationen, som banken lanat ut mycket pengar till. Jag presenterar
en finansidr, som dr beredd att kopa konkursboet for 1 miljon kr. Banken kraver da att budet skall vara
bindande, omfatta hela bankens fordran pa 3,2 miljoner kr och lamnas inom 48 timmar, vilket ar
orimligt. Ater avstar banken frén att fi dubbelt s& mycket pengar, vilket &r lika obegripligt.
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SPARVEN AB

Detta dr ett bolag som arbetar inom ventilationsbranschen med sa kallat forstarkt sjélvdrag. Innovatoren
heter Lennart Eriksson fran Kalmar. Aktiv och engagerad miljéentusiast.

Manga é&ldre fastigheter ventileras genom sa kallat sjalvdrag.
Enkelt uttryckt fungerar det pa s satt, att varm luft stiger uppat och
drar da in ny uteluft genom sarskilda ventiler i fonster och vaggar
eller genom otatheter runt fonster. Problemet &r att vintertid, da
temperaturskillnaden ute och inne ar stor, blir sjalvdragskrafterna
stora, vilket orsakar en kénsla av drag, varfor hyresgéasterna stanger
tilluftsventilerna, om det finns nagra. Sommartid daremot, nar Frisk utelufe
temperaturskillnaden ar liten, fungerar ventilationen inte alls. Aven ‘
om ventilerna ar 6ppna.

Lennart Eriksson loser dessa bada problem genom att forstarka

Evakuering
av frinluft

sjalvdraget sommartid med en temperaturstyrd takflakt placerad pa
franluftsskorstenen. Vintertid star flakten stilla eftersom sjalvdraget da &r tillrackligt stort. For att
sékerstalla att tillrackligt med uteluft kommer in i l&genheterna, tdmjer han de ofta alltfor starka
sjalvdragskrafterna genom att montera likaledes temperaturstyrda spaltventiler i fonsterbdgarna. Aret
om, dygnet runt samverkar flaktar och spaltventiler och ger ett behagligt inneklimat.

Kyrkbyn, Vederslov forsags
med SparVen-systemet

Bolaget bildas 1983 for att kommersiellt exploatera Lennart Erikssons innovation. Jag ar delégare
och bolagets VD. Under en tiodrsperiod saljer vi for sammanlagt ca 30 miljoner kronor. Forsaljningen
tar emellertid inte fart pa det satt vi 6nskar och som enligt var beddmning bor vara mojligt. Vi nar
forsaljningsmassigt inte mycket 6ver 3 miljoner kronor per ar.

1998 da IT-bubblan ar som storst och det finns en hel del nyrika investerare pigga pa att investera i
teknikbolag, foreslar jag styrelsen, att bolaget skall genomféra en nyemission i syfte att fa in tillrackligt
med kapital, for att battre kunna satsa pa marknadsféring av SPARVEN®-systemet, som var produkt
kallas. Genom att bygga upp en forséljnings- och marknadsféringsorganisation vill jag 6ka insatserna
mot potentiella kunder av olika slag. Styrelsen godkanner detta och ett emissionsprospekt tas fram med
malsattningen att fa in 12 miljoner i nytt kapital. Handelsplats skall AktieTorget vara och darfor
samrader vi med deras expert pa emissioner i Skane. Tidpunkten anser jag vara kritisk och vill
genomfora emissionen fore halvarsskiftet. Signaler om ett generellt sett vikande intresse fran
investerarnas sida har borjat dyka upp. Experten anser emellertid att det inte ar nagon fara pa taket. Om
en vandning kommer, dréjer det minst till arsskiftet innan sa ar fallet, anser han.

Vi later oss dvertalas. Dessvarre. Vandningen kommer under semesteruppehallet och den kommer
snabbt. Né&r vi darfor gar ut pa marknaden i augusti dr den “’kall” som det heter pa investerarsprak. Vi
far in ungeféar 10 % av det forvantade kapitalet och avbryter emissionen.

Emissionskostnader i storleksordningen en miljon kronor belastar hart bade resultatet for 1998 och
likviditeten. Nytt kapital maste tillforas, vilket befintliga dgare staller sig positiva till. For att samtidigt
ytterligare starka soliditeten, vill garna emellertid ocksa att var bank skall medverka genom att skriva
av 25 % av utnyttjad kredit pa en miljon kronor. Banken kan ténka sig det under forutséttning att de
mera resursstarka dgarna Okar sitt borgensatagande. Agarna accepterar inte detta. | stallet diskuteras en
frivillig konkurs, som en vag ur soliditetsdilemmat. Genom en konkurs forsvinner den sa kallade

62



“ryggsdcken” pa ca 1,4 miljoner kronor i form av aktiverade utvecklingskostnader, liksom skulden till
banken pa en miljon kronor.

Jag accepterar inte detta resonemang av tva skal. Dels &r min principiella installning, att alla som ar
med och tar riskerna under uppbyggnadsskedet, ocksa skall fa del av vinsterna nar de borjar komma,
dels utgor alltid planerade konkurser ett osékerhetsmoment. Man kan helt enkelt inte 6verblicka vart de
tar vagen. Man tror enfaldigt nog manga ganger att man kan styra konkurser, sa att de utvecklas till ens
egen fordel och till vad man sjélv vill astadkomma med dem. Sanningen ar att manga ganger stammer
detta inte. Vid tillfallet for konkursen okanda intressenter kan dyka upp och forvérva konkursboet.
Darfor vidhaller jag att man i det langsta skall undvika konkurs.

Agare som &r i majoritet vill emellertid genomfora konkursen, varfor jag saljer mina aktier for en
symbolisk summa och lamnar bolaget. Bolaget forsétts i konkurs och en for &garna okénd intressent
dyker mycket riktigt upp och forvéarvar konkursboet!

Om banken accepterat att skriva ner sin fordran med 250 000 kronor utan att kréva ytterligare
sékerheter, hade bolaget inte forsatts i konkurs och banken hade réddat sina resterande 750 000 kronor.
Ater fragar man sig. Varfor forlorar banken hellre en miljon kronor dn 250 000?

Villor med Spar—Ven@) system Bostéder med Spar-Ven® system Skolor med Spar-Ven® system

Sparven® i bostader. Sparven® i skolor Sparven® i villor

Scandion AB

Scandion AB 4r ett foretag vars verksamhet &r att tillverka elektrostatiska dammfilter. Det ar i borjan av
1980-talet och vi ar nagra stycken som gatt in som delagare i det tidigare sa framgangsrika foretaget
men som fatt tillfalliga likviditetsproblem och behover forstarkning bade finansiellt och
ledningsmassigt. Jag blir deldgare och styrelsens ordférande.

Det visar sig ganska snart att likviditetsproblemen inte &r av tillfallig natur. Forséljningsnedgangen
inte heller. Vi har gett oss in i nagot utan att tillrackligt noga ta reda pa fakta. Delvis darfor att bolagets
bankforbindelse, ar mycket positivt installd till foretaget, vilket naturligtvis pa intet satt urséktar var
bristfalliga analys av foretagets stallning och lage pa marknaden innan vi engagerar oss. Forséljningen
vander inte uppat som forutspatts av den tidigare dgaren. Gamla fordringsagare hor av sig for att fa betalt
for i balansrakningen icke redovisade med de facto forfallna fordringar. Ganska snart behdver bolaget
tillskott av nytt kapital, vilket vi dgare ar beredda att bista med. Den ekonomiska situationen har
emellertid utvecklats sa negativt, att en kontrollbalansrakning maste uppréattas eftersom mer &n halften
av det egna kapitalet forbrukats. Banken ombeds att skriva av 750 000 kr av sin fordran pa drygt tva
miljoner kronor. Vi dr som &gare beredda att aterbetala detta belopp mot framtida vinster men beloppet
kan inte vara kvar pa balansrakningen, varfor vi foreslar att bolaget och banken utvaxlar ett slags
skuldforbindelse och beloppet tas upp inom linjen pa bolagets balansrakning. Banken gillar inte forslaget
och kan inte presentera nagot alternativ.
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Eftersom vi &gare inte vill riskexponera oss utOver det 16fte om kapitaltiliskott vi givet, forsatts
bolaget i konkurs och banken forlorar hela det utlanade kapitalet.

*hkkkk

Bankers vagar &r ibland lika outgrundliga som var Herres. Vi som riskerar vara egna pengar forstar
inte den lattvindighet varmed bankens pengar skrivs bort och vara bolag forsatts i konkurs.
Administrativt kan det vara lattare for banken att gora sa, an att behalla sin fordran inom linjen.
Kreditforluster under 3 % per ar ar ingen besvarande sak for en bank. Har aret varit vinstgivande tar
banken sadana krediter utan storre problem. Det ar bara nér storleken &r av samma dimension som vid
fastighetskrisen i borjan av 1990-talet, man vidtar exceptionella atgarder. Da samlade man sina sa
kallade nodlidande lan i sérskilda bolag.

Ett gott rad &r alldeles sdkert Ingvar Kamprads, IKEA: ”Man skall inte gora sig beroende av
bankerna.”
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Kapitel 14
Patent — behovs det?

”Patent, behovs det?"
Min fraga blir liksom hangande i luften. Deltagarna vid uppfinnarkursen i Grimslov tycker
formodligen att det ar en ovanligt korkad fraga, nar man har med uppfinnare att gora.

”Det &r val klart att patent behovs” sdger nagon.

”Varfor det?” dr min motfraga.

”For att hindra andra fran att stjdla vara idéer naturligtvis” blir svaret.

”Men vad dr det som hindrar att man stjil era idéer, &ven om de dr skyddade av ett patent?” insisterar
jag.
Tystnad.

?Jag forstar att min fraga 4r lite utmanande men risken &r ju i slutdndan, att det 4r parten med den
storsta planboken, som vinner i domstolen. Om det blir en tvist om ett patentintrang, det vill sdga. Sa
varfor da ladgga ut en massa pengar pa att soka patent, som ni egentligen 4ndé inte har rad att forsvara?”

Fortsatt tystnad.

”Sjalvklart tycker jag att man skall soka patent men man skall gora det med eftertanke. Det &r det jag
vill komma fram till och det 4r ndgot vi nu tillsammans skall titta nirmare pa.”

”For det dr ju s, att sa fort ni fatt den dar himlastormande idén, sa rusar ni ivédg till patentombudet
och ber honom ldmna in en patentansokan eller hur?”

”Jo, det stimmer i manga fall” haller de flesta med om.

”Och det kostar er (Anm. Detta &r kring 1990) en sa dar 25 — 30 000 kronor eller mer. For det mesta
ur hushéllskassan eller hur?”

”Jo, patentansdkningar dr dyra och det ar inte alltid sa latt att fa pengar fran samhéllets instanser till
detta och da far man ta sina egna.”

”Man varfor si brattom? Varfor inte vinta?”

”Darfor att ingen skall hinna fore till patentverket.”

”Hur stor ar risken for att det skall hinda?”

Ny tystnad.

”Hor ni, det har visserligen hént i uppfinnarhistorien, att tva for varandra okénda uppfinnare har
kommit in med identiska uppfinningar nastan samma dag men jag kan forsakra er, sannolikheten ar
mycket liten for att det skall hinda. Mitt rad ar darfor: ”Ta det lugnt. Ha inte for brattom!”

”Nar skall man soka patent da?”” 4r min nésta friga.

Deltagarna skruvar pa sig. Sjalvklarheten och 6vertygelsen om att soka patent sa fort man kan och
om pengarna finns till hands, har fatt sig en knack.

”Jo, fortsitter jag, om man enligt mitt férmenande inte skall soka patent pd nattgamla idéer, nér &r
det dé i konsekvensens namn lampligt att soka?”

”Kanske nir man hunnit en bit pa vig” viskar ndgon.

”En guldstjdrna till dig. Det &r helt riktigt. Nir man hunnit en bit pa vig!”

”Vad menas med att ha hunnit en bit pa vig? Hur skall man veta det?”” Fragan stills.

”Det gar naturligtvis inte att exakt definiera nir det laget intrdffar men generellt skall man vinta sa
lange som majligt och lat mig utveckla det narmare. Att stjala idéer pa ett tidigt stadium, gor bara den
som inte begriper battre. Da stjal man ju endast en massa bekymmer. Det &r nar idén omvandlats till en
fardig produkt, som idétjuven far nagot av varde att stjala. Det ar i det laget, nar man investerat bade tid
och pengar, som man skall ha ett bra patentskydd.”

”Kan du ge nagon ledtrad till stod for beslutet att soka patent?”

”For det forsta tycker jag att man skall klara ut marknadsbehovet. Finns det inget behov, idén bar
inte tillrackligt, da ar det ju meningslost att soka patent. Det finns metoder att ta reda pa, om det finns
ett behov redan pa ett tidigt stadium. Man behéver inte ens ha skisser eller modeller. Sa hér har jag sjalv
pa ett tidigt stadium gatt tillvaga for att testa om det finns ett behov, nér jag fungerat i rollen som
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radgivare. Jag valjer nagra av de storre foretagen i branschen som uppfinningen avser. Jag ringer
inkopschefen eller forsaljningschefen och presenterar problemet eller behovet men inte sjalva idén. Sa
har kan det lata:

”Hej, jag heter Vilhelm Welin och ringer pa uppdrag av en uppfinnare jag representerar.”

”Ja?”

”Det &r sa hér, att han har 16st problemet med ....., som vad jag forstar ar ett stort bekymmer i er
bransch,” och sa berittar jag om behovet eller problemet. Jag far da vanligtvis tva svar. Ett ar:

”Du, jag har arbetat i den hir branschen i trettio ar och jag har aldrig traffat pa det problemet. Sa
speciellt stort kan det inte vara.” Om man far samma svar fran mer &n ett foretag, da &r sannolikheten
liten for att det finns ett behov. Det andra svaret ar:

”Det var intressant. Det dr det manga som forsokt 16sa. Hur har han gjort det?”

”Tyvirr, det kan jag inte avsldja. Losningen dr ndmligen foremal for patents6kning men jag hor gdrna
av mig igen, ndr det finns en konkret produkt framme, om ni &r intresserade.”

Ofta ar man intresserad. Genom att forklara att patentsokning pagar, slipper jag fordjupa
diskussionen pa den punkten. Alla respekterar mitt svar. Jag far ocksa bekraftat att det finns ett behov.

Forst efter det att jag fatt en forsta indikation pa, att det finns ett behov, skulle jag sjalv paborjat
omvandlingen av idén till en konkret produkt. En vara eller en tjanst. Darefter skulle jag fortsatta med
ett test bland vanner och bekanta eller foretag. Hur det kan ga till, ger jag exempel pa i kapitel 11. Forst
darefter skulle jag borja fundera pa att soka patent. Ni far dessutom inte glomma att beslutet att soka
patent ekonomiskt egentligen kan vara ett flera hundratusenkronorsbeslut.”

“Hur da?”

”Jo, inom tolv manader fran inlimnandet av det svenska patentet, maste ni fatta beslut om eventuella
utlandspatent, dvs. om ni vill soka utlandspatent inom det sa kallade prioritetsaret. Praktiskt fungerar
det sa, att om ni till exempel soker patent i Sverige, sa har ni mojlighet att soka patent i andra lander
fore andra uppfinnare, som eventuellt soker patent p& en identisk uppfinning inom prioritetsaret. Aven
om nagon annan kommit pa exakt samma idé och soker patent pa den efter det att ni gjort det, ar det ni
som fér ratt att fa patent i andra lander ocksa, for att ni sé att siga var forst.”

”Vad har det med ekonomin att géra?”

”Beroende pa hur omfattande utlandsansdkan ar, kan det i slutdndan bli tal om stora belopp. Inte
genast men inom nagra fa ar efter inlamnandet av utlandsansékan. Darfor menar jag att eftersom en
svensk patentansokan i manga fall leder till att man fullfoljer med en utlandsansokan, sa &r det ett stort
beslut. Tolv méanader gar rysligt fort och darfor skall man véanta sa lange som majligt med den forsta
patentansokan.”

”Om man nu véntar och riskerar att ndgon annan hinner fore, vilket du uppenbarligen anser vara en
liten risk, medfér det nagra andra fordelar 4n att man ekonomiskt skjuter pa det stora beslutet om
utlandspatent?”

”Ja, en uppenbar fordel ar att den uppfinning man séker pa, dr en konkret omvandling av idén till en
fungerande produkt. Atminstone om man lagt ner lite tid pé att konkretisera idén, testat den béde tekniskt
och marknadsmaéssigt. Det ger ett betydligt béttre patent an vad fallet vanligen &r om man snabbt soker
patent pa den nattgamla idén. Det hander att man tvingas konstruera om eller forbattra den forsta
konstruktionen. Den nya konstruktionen kan da falla utanfor ramen for det forsta patentet och sa maste
man borja om med en ny ans6kan med allt vad det innebir.”

”Testa sdger du. Hur vagar man gora det utan att dessforinnan ha sokt patent. Det 4r ju som att inbjuda
till stold.”

Visst foreligger det en risk for idéstold men virlden ér full av risker. Sjalvklart skall man sa langt
mojligt forsoka skydda sin idé. Man kan ju krava att de personer som skall fa ta del av idén skriver under
ett sekretessavtal. Det giller bade enskilda och foretag.”

”Men gar inte mojligheten att soka patent forlorad genom att man visar idén?”’

”Nej, det gor den inte. Om man under slutna former visar idén for ett begréinsat antal personer
forsvinner inte mojligheten att soka och fé patent.”

”’Kan man visa idén pa en méssa?”

”Absolut inte! Det ér att offentliggora idén och dé forlorar man ritten att fa patent.”
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”Det kénns énda lite pirrigt att visa en unik idé for ménniskor man inte kénner. Finns det inget
alternativ till att soka patent eller f& folk att skriva under ett sekretessavtal?”

”Jo man kan limna in en sa kallad provisorisk patentansokan. Det gillar inte alltid vara patentombud
att man gor. En provisorisk ansokan innebdr att man sander en handling till Patentverket. Handlingen
beskriver idén men man skickar inte med patentkrav osv. Handlingen registreras hos patentverket och
man far ett forelaggande att komma in med en fullstandig ansokan. Efter det att man presenterat idén
for en tankt intressent, bestimmer man sig for om man skall fullfélja eller inte, beroende pa hur vél idén
mottagits av dem man presenterat idén for. Ar beskedet negativt drar man tillbaka sin ansokan. | annat
fall fullfoéljer man. Fram till dess att foreldaggandet skall besvaras, ar idén skyddad.”

”Men om det dr som du séger, att storsta borsen vinner, varfor soker nigon dver huvud taget patent?”

I de flesta fall ger patent ett verkligt skydd for idén. Det beror pa att de flesta foretag faktiskt
respekterar patent. Antingen darfor att de &r affarsmassigt hederliga eller darfor att det &r béttre att betala
uppfinnaren royalty, dn att hamna i en tvist vars ekonomiska konsekvenser de inte kan &verblicka.”

”’Sa du menar att som uppfinnare skall man soka patent men inte for tidigt?”

”Ja och det man dessutom skall fundera extra noga pé dr hur man bevakar sitt patent. Speciellt om
man véljer att sdka utlandspatent.”

”Bevaka, hur da? Ett patent ar ju ett skydd.”

”Jo, det dr det naturligtvis men hur far ni veta om nadgon gor intrang eller inte?”

Tystnad.

”Jag minns en kurs for uppfinnare, dér jag stillde den har fragan. En av deltagarna hade bland annat
sOkt patent i Australien. Jag fragade hur han bevakade sitt patent mot intrang.”

”Men det gor vl det australiensiska patentverket” var hans svar.

”Nej” sa jag, ’det gor de inte.”

”Vem gor det da?”

”Ingen om du inte ber ditt patentombud ombesérja det.”

P4 vilket sétt kan de bevaka?”

”Jo, de ber 1 sin tur den patentbyra de samarbetar med i Australien att svara for bevakningen men det
kostar forstés en slant, som du far betala.”

”Ahal”

”Av den hér diskussionen forstar ni sikert, att beslutet att soka patent dr vida storre 4n vad man i
forstone tror. Med ansokningar, forelagganden, oversattningar och arsavgifter kan det bel6pa sig till
stora belopp. Det ar darfor jag understryker hur viktigt det &r, att ni ar vet vad ni gor, nar ni bestimmer
er for att soka.”

”Kan man underlata att soka patent?”

”Det &r inget jag utan vidare rekommenderar men jag kdnner faktiskt till tvd uppfinnare, som slutade
soka patent. De resonerade helt enkelt sa har: Patent ar dyrt och man vet inte vad det blir av patenten i
alla fall. Vi har byraladan full med idéer. Skulle vi stka patent pa alla dem, skulle vi bli ruinerade. |
stallet letar vi upp ett rekorderligt foretag. Garna nagon av dem som finns pa borslistan. De aktar sig i
det langsta fran att bli ertappade som idétjuvar. Vi presenterar idén for dem och ar de intresserade, sa
saljer vi idén pa rot for ett engangsbelopp i storleksordningen 25 — 50 000 kronor. Vi tar helt enkelt en
medveten risk. Gar det sa gar det. | samsta fall kanske de stjal idén men da kommer den till anvandning
och nar vi star dar i butiken och ser var idé forverkligad pa hyllan, da vet vi att den ar var. Alternativet
hade varit att den samlat damm i byraladan dar hemma!

”Men finns det inte tillféllen, d& det dr tveksamt om man skall soka patent?” Jag later fragan g vidare
till mina elever. Ingen tycker att det finns nagot sadant alternativ.

?Jo” sdger jag, ”Om man beslutar sig for att starta eget i syfte att exploatera sin uppfinning, da kan
det finnas anledning att Gvervéga att inte soka patent.”

“Vilken anledning d&4?” fragar nagon.

”Det finns foretag som inte soker patent pa till exempel en ny unik tillverkningsmetod. En
patentansdkan skulle ndmligen kunna avsldja hur de 16st problemet. De soker darfér inte patent utan
hemlighaller i stéllet tekniken genom harda besoksregler in i produktionshallen. Dessutom, varfor soka
en massa patent runt om i vérlden, nér de sjdlva kontrollerar tillverkningen.”
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”Men om de tdnker ldgga ut produktionen pa underleverantorer. Hur gor de da?” fragar nagon helt
riktigt.

”Da maste de skydda sig genom ett s& vattentitt sekretessavtal som mojligt” dr mitt svar.

”Ar licensiering dé uteslutet?”” Ocks4 en rimlig fraga.

”Nej, det ar det inte. Man skriver da en sa kallad know-howlicens, vilken inte forutsatter férekomsten
av ett patent. Aven har blir sekretessklausulen viktig.”

”Aven om uppfinningen inte avser ny tillverkningsteknik utan en mera traditionell vara, si kanske
man &nda skall dvervaga att inte soka patent. Organiserar man sjalv tillverkning och forséljning sa
kommer man att tjana pengar pa det. Man tvingas ocksa konkurrera med andra medel an patent.
Slutkonsumenten bryr sig ju inte om patent. Ar varan bra och priset ratt, s& koper hon. Med eller utan
patent. Patentets roll &r i det laget att halla undan konkurrenterna men hur bra produkten an &r, sa tar
man inte mer dn kanske 25 - 30 % av marknaden i alla fall av olika skél och det kan vara bra nog.
Finansidrerna daremot kan krédva ett patentskydd. De kédnner sig da tryggare.”

"Kalle, i vilket land skulle du soka patent i forst av alla?" Fragan gar till en av eleverna vid
uppfinnarkursen.

"I Sverige naturligtvis™ blir det snabba svaret.

"Haller ni andra med om det?" fragar jag da.

"Jo" nickar de flesta instammande.

"Varfor det?" blir min fljdfraga.

"For att det blir enklast s&", sager nagon.

"Jag héller med om det men ar det s& man skall ga tillvaga? Valja Sverige darfor att det blir enklast
sa?"

Tystnad féljer. Ingen har ndgon kommentar att komma med.

"Det jag vill komma at, ar lite funderingar kring patentstrategi. Det later stort men ar manga ganger
enklare &n man tror" bryter jag tystnaden med.

Att en svensk uppfinnare i forsta hand soker patent i Sverige ar inte markligare an att en amerikan
soker i USA, en japan i Japan och en argentinare i Argentina. Svensken fullféljer darefter med Europa,
Nordamerika och kanske Japan med Kina som alternativ. Japanen soker i de asiatiska landerna och
Nordamerika med visst intresse for Europa. Sverige som enskilt land skulle han inte séka i daremot.

Amerikanen soker ocksa i ndgra av de asiatiska landerna och kanske Europa men knappast i Sverige
som enskilt land. Vad uppfinnare baserar sina beslut pa ar mera av kansloméassig natur &n vad det borde
vara - namligen en bedémning av var de marknadsmassiga mojligheterna &r som stérst och darmed
ocksa behovet av ett bra patentskydd som storst. En patentstrategi ar vad jag forsoker fa mina elever att
fundera Over, innan de soker i det valda ursprungslandet, som kanske inte alltid med sjalvklarhet skall
vara Sverige. Jag menar alltsa att uppfinnaren skall lyfta blicken och forsdka se var han har det storsta
behovet av skydd fore sin uppfinning och planera patenteringsprocessen darefter.

En speciell situation befinner man sig i, da man med hansyn till vad som tidigare varit kant, har svart
att fa ett starkt skydd for grunduppfinningen. Ldsningen pa det problemet kan vara att skapa ett sa kallat
"ormbo". Manga uppfinningar bestar av delar som fristdende kan patentskyddas. Soker man patent pa
varje sadan del, okar det totala skyddsomfanget, 4&ven om varje delpatent i sig inte ar sa stort.
PRESSSTOP® (se kapital 8) skyddades till exempel tio olika patent.

En speciell situation vard att namnas &ar var patentansokan i USA. Den hade blivit avslagen och vi
forberedde att 6verklagande. Vart patentombud i USA hade just da fatt en ny medarbetare, som bland
annat arbetat pa det amerikanska patentverket. Eftersom detta lag i Washington D.C. dar vart ombud
hade sitt kontor, sa sa den nyanstallde, som fatt ta Gver vart arende: "Asch, jag gar upp till patentverket
och talar med handlaggaren. Jag tar med mig ndgra prover p& PRESSSTOP® s& far han se hur det
fungerar.” Sagt och gjort. Han gick upp till patentverket och presenterade PRESSSTOP®. Efterat
berdttade han hur handlaggaren tyst men nyfiket lyssnade pd ombudet och iakttog, nar han
demonstrerade forslutningen. Nar presentationen var klar sa han:

"Jag har varit handlaggare har i fyrtio ar och skall snart ga i pension. Under mina ar hér, har jag varit
tvingad att godkénna patentansokningar pa konstruktioner, jag varit 6vertygad om aldrig kommer att bli
nagot. Gud, vad upplyftande det &r, att fa se en uppfinning, som verkligen omvandlats till en kommersiell
realitet. Men du, jag skulle vilja foresla att du andrar formuleringen i huvudkravet sa har, sa far ni ett
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betydligt battre skydd &n som texten lyder nu." Vi gjorde naturligtvis det och trodde att vi ddrmed skulle
fa var ansokan godkand. Men icke.

"Var" handlaggare gick mycket riktigt i pension strax efter var demonstration. Hans ersattare var
emellertid av en helt annan uppfattning. "Jag &r inte 6vertygad" sa han och ville darfor inte lamna ett
godkannande. Da hade vi nytta av att vart ombud arbetat pa patentverket. Han papekade att det inte var
upp till handldggaren att vara 6vertygad eller inte. Han skulle folja patentlagen och inget annat och enligt
den var var uppfinning klar for ett godkannande. Efter diverse skriftvaxling blev det dags for att nytt
personligt besok pa patentverket. For att undvika en prestigesituation, accepterade var handlaggare en
smarre korrigering av texten utan att det forsamrade vart skyddsomfang och vi fick antligen ett
godké&nnande.

Pa tal om ormbo, sa ar japanerna specialister pa det. De kan i vissa falla lagga ut hela bombmattor
kring sina uppfinningar. Det kan vara frdga om upp mot hundra delpatent for speciellt viktiga
innovationer.

Nar man skall formulera huvudkrav och underkrav i sin patentansdkan, skall de enligt min mening
vara mera inriktade pa att skydda de delar av uppfinningen, som ger de storsta kommersiella fordelarna
och mindre pa att skydda fiffigheten i sig. En diskussion jag brukade ha med mitt patentombud Tore
Strom hos Strom & Gulliksson, Malmo, som var mitt ombud under min KeNova-tid. Vi diskuterade
alltid formuleringen av huvudkravet med hansyn till de kommersiella malsattningar jag hade.
Huvudkravet blev som vanligt mycket brett. Man kan ju alltid begransa det efter ett forelaggande fran
Patentverket men inte oka ut det. Darfor far man ta i lite grand fran borjan. Efter det att vi formulerat
huvudkravet, fortsatte vi med underkraven, som successivt medforde begransningar i skyddsomfanget.
Strategin blev att fA med sa mycket som méjligt av huvudkravet men inse att vi kanske maste backa
efterhand som diskussionerna med Patentverket ledde oss i den riktningen. Jag satte emellertid alltid
upp en grans for hur langt vi kunde ga i begransningshanseende utan att forlora alltfor mycket av det
kommersiella vardet. Mitt budskap var: "Hit Tore, men inte ldngre, darefter maste vi slass for att inte
behdva begransa oss for mycket!" En uppgift Tore alltid skétte pa ett foredomligt satt.
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Kapitel 15
Varumarken och andra skydd

Om jag till exempel uttalar varumarket Ikea eller ABBA (Benny Andersson med flera). Vad tycker du

da spontant? Kann efter. Jag ar ganska séker pa att du tycker nagot. | fallet Ikea kanske svensk design,
numera bra prisvarda produkter. Lattillgangligt genom flera varuhus. Nar det géller ABBA kanske bra
musik, framgangsrika professionella artister, vann Eurovisionsschlagertavlingen i England. Sa ar det
med varumarken. Sa fort nagon uttalar ett varumarke vi kanner till, kanner eller tycker vi nagot. Vi kan
dessutom inte hindra kanslorna eller tyckandet att komma fram. Det ar som att trycka pa en knapp.
Marknadsforaren utnyttjar naturligtvis detta. Genom att ladda sina varumérken med positiva kanslor, far
han eller hon oss att gilla de produkter varumérkena representerar med malsattningen att vi skall kdpa
varan eller tjansten.

Det tar lang tid att bygga varuméarken. Nya okéanda sadana har ingen inverkan pa oss. Det ar forst nar
vi lart oss kanna igen ett visst varumarke och vad det star for, som det borjar fa ett varde. Ju mer det
anvéands i positiv bemdrkelse och i positiva sammanhang, desto stérre uppmarksamhetsvarde och
ekonomiskt varde far det. Det ar darfor foretag bland annat sponsrar framgangsrika idrottsman, for att
koppla samman sina varumarken med framgangarna pa idrottsarenan. Du kan darfor kanske forsta, att
ett foretag ar ljumt intresserat av att se sitt varumarke kopplat till idrottsméan, som uppfor sig illa bade
pa och utanfor tavlingsbanorna.

Nar amerikanska Ford pa sin tid kopte Volvo personbilsdivision, sa var det varumarket med sitt
inarbetade varde de kdpte. Monteringsanlaggningen och administrationen hade férmodligen ringa
betydelse i sammanhanget. Om Volvos dgare sagt att: ”Ni far kopa allt utom varumérket”, hade Ford
inte varit ett smack intresserat.

Trots att det tar mycket lang tid att bygga upp varumarken, kan negativa handelser snabbt skada det.
Varuméarken maste darfor standigt vardas. For flera ar sedan lar ett tyskt bilmarke fatt problem i USA.
Ett mindre antal av deras bilar skenade, nar féraren skulle kora in bilen i garaget. De for helt enkelt rakt
genom bortre vaggen. Anledningen enligt férarna var att gaspedalen hangde sig. Istéllet for att direkt
undersoka vad som hant, skylde tillverkaren pa forarna, som man pastod varit dverforfriskade. Att det
skulle vara fel pa bilen ansags helt uteslutet. Forsaljningen av bilmarket stortdok i USA. Oavsett den
verkliga anledningen, borde alltsa tillverkaren ha gatt lite mera diplomatiskt fram.

Volvo kunde ha rakat ut for nagot liknade. Vid en forevisning lat man en stor tung lastbil kora Gver
en Volvo personbil, for att visa hur stark karossen var. Media avsldjade emellertid att bilen forstarkts
lite extra fore demonstrationen. Volvoledningen erkande direkt och lovade ta itu med ansvariga.
Ledningen agerade helt ratt och det blev inga konsekvenser av det intraffade.

”Vilket varumadrke ar det viktigaste?” Jag stéller ofta den fragan till mina elever. Efter en stunds
funderande blir svaret for det mesta:

”Coca Cola!”

”Det ar formodligen ett av de mest virda i ekonomiska termer riaknat”, &r mitt svar "men det &r inte
det jag soker."

Fler andra varumarken namns da men ingen har annu gett det riktiga svaret som éar:

”Véra egna namn!”

Om jag namner ett namn du kanner till, sa har du en uppfattning om denna person. Det kan vara en
politiker, en idrottsman, en filmstjarna eller en popstjarna. Ta till exempel Michael Jackson. Vad tycker
du om honom eller Elvis Presley? Ta sjalv nagra namn och kann efter. Visst har du lika mycket
uppfattningar ndr personnamn ndmns som nar vanliga varumarken du k&nner till uttalas. Det &r
egentligen ingen skillnad.

Vet du vad en del manniskors uppfattning om uppfinnare ar? Jag tanker da pa folk, som inte sjalva
ar uppfinnare men som kanske kommer i kontakt med uppfinnare. Antingen i jobbet eller pa annat sétt.
De tycker att uppfinnare édr knepiga “jockar”, som det &r besvirligt att ha att géra med och som inte
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alltid begriper sitt eget basta. Jag tycker det &r en trist generaliserad beskrivning, som inte stdmmer for
de allra flesta uppfinnare jag kommit i kontakt med. Men den finns dar och inga andra &n uppfinnarna
kan éndra pa det. Det kriver mycket arbete att tvitta bort detta ”Asa-Nisse-syndrom”.

Jag har varit engagerad inom Hemvérnet och vet vad folk tyckte om oss. ”Krutgubbar med kvistar i
hjalmen som snubblar omkring i skogen”. Nar jag beréttar for mina vanner, att jag varit hemvarnsman,
ler de lite snett och sa dar forstaende. Den bilden stamde for lange sedan. Inte att de snubblade omkring
i skogen men att aldern var hdg. Sa ar det inte langre. En betydande foryngring har skett och idag ar
hemvérnet ett modernt krigsférband men bilden lever kvar.

Jag vill att du skall fundera pa hur du bést vardar ditt eget namn. Kan vara bra att ha ett gott namn
nar du till exempel soker kapital for att finansiera utvecklingen av dina uppfinningar hos ALMI eller
nagon annan.

Monster, copyright och andra immateriella skydd

Det &r inte alltid man lyckas skydda sin idé genom ett sa kallat starkt patent. Vissa idéer gar dessutom
inte att patentskydda. De uppfyller inte grundldggande tekniska och andra krav for att patent skall kunna
meddelas. Manga rena affarskoncept tillnér den kategorin. Hur skyddar man sig da? Min
rekommendation ar att man forsoker skapa ett "ormbo". Det innebdr att man genom en kombination av
olika skydd far ett totalt sett storre skydd &n vad ett enskilt skydd skulle ge. Man fyller helt enkelt boet
med flera sma ormar. Den som sticker in handen riskerar att bli biten av nagon av ormarna. Lat mig
exemplifiera vad jag menar.

Manga TV- program typ Jeopardy, Let’s Dance saknar vad vi egentligen skulle mena vara ett entydigt
immateriellt skydd. Namn, logotype osv. ar naturligtvis skyddat men programidén som sadan &r svar att
skydda. Format och innehall ar emellertid strukturerat pa ett identiskt satt. Oavsett i vilka lander man
ser programmet, sa ser de likadana ut. Saporna eller program som "Sa skall det lata" ar alla uppbyggda
pa samma satt och foljer ett givet monster. Nu ar risken for programstold i TV- varlden ganska liten.
Det TV- bolag som stjél en programidé, blir direkt svartlistat av de stora programutvecklarna till vilka,
vad jag forstatt, hor Nederlanderna och USA.

Hur kan du da anvanda dig av detta for att skydda dina egna icke patenterbara idéer? Jo, genom att
bygga ditt eget "ormbo". Borja med att skapa ett varumarke, som samlande begrepp for din affarsidé
eller vad det nu ar du vill skydda. Komplettera nér det ar mojligt med monster, copyright och inte minst
know-how. Var noga med att begrdnsa spridningen av kunskap (know-how) om din idé typ materialval,
material- och kvalitetsspecifikationer. Ritningar och skrivet material av olika slag forser du med
copyrighttext. Sist men inte minst fyll successivt ditt varumarke med sadant som starker market sasom
varukvalitet, service och bra pris, om du valt att starta eget.
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Kapitel 16
Man kan 1nte silja nastan

fardiga produkter

Skidbindningen

Jag minns ett projekt, som jag endast hdgst marginellt blev involverad i. Efter att det kraschat.

Det géllde en skidbindning vars namn jag tappat bort. SKF var inblandat och jag vet att det hér &r en
kanslig historia. Det var sa atminstone nagra ar efter handelsen. Jag talar om slutet av 1980-talet eller
mojligen borjan av 1990-talet.

Bakgrunden ar féljande. Uppfinnaren var med sin dotter pa skidsemester i Dalarna. Hon ramlade i
backen och brét benet, trots att hon hade datidens basta sékerhetsbindningar. Nar pappan analyserade
bindningarna och varfor de inte utlost, kunde han konstatera att de inte kunde utldsa som det var tankt.

De allra forsta sakerhetshindningarna utloste ndmligen nér kraften mot skidan kom horisontellt och
Oversteg inspanningskraften mellan skida och pjaxa. Den andra generationens bindningar tog hansyn till
att den utlésande kraften kunde komma bade horisontellt och vertikalt. Vinkeln da raknad mellan benen
och skidorna. Det var den har typen av sikerhetshindningar, som uppfinnarens dotter hade pa sina
skidor.

Uppfinnarens helt korrekta slutsats var att bindningarna sjalvfallet skulle utlésa oavsett vilken
vinkeln &r mellan ben och skida. Han utvecklade ocksa en bindning, som uppfyllde detta krav.

Uppfinnaren hade varit i kontakt med SKF under utvecklingen av prototypen, eftersom det behdvdes
ett kullager i bindningen. Vid samma tidpunkt fick SKF bekymmer med en av sina fabriker. SKF ville
lagga ner verksamheten men den forharskande uppfattning fran politikernas sida da, var att SKF maste
skaffa ersattningsjobb. Skidbindningen kom lagligt i tiden som lésning pa det problemet. Férutom
sjalvklart att det fanns en betydande marknad, en I6nsam sadan och att bindningen produktionstekniskt
var lamplig. Projektet var pa intet sétt ndgon slags allmosa fran SKF:s sida utan en konkret satsning,
som SKF trodde pa.

Men det var brattom. Verksamheten vid den aktuella fabriken skulle flyttas och det gallde att s&
snabbt som majligt fylla pa med den nya produkten. SKF satsade rejalt. Narmare femtio miljoner kronor
investerades. Skidsdsongen bdérjade narma sig. Saljarna gjorde ett bra jobb och salde in den nya
sakerhetshindningen pa flera orter i Alperna. Tiotusen par tillverkades och levererades ut till
skidbutikerna. Infor ett stort pressuppbad skulle bindningen presenteras. Ett av de stora internationella
namnen vid den tiden pa damsidan hade kontrakterats, Hanni Wentzel tror jag, for att medverka i
reklamkampanjen.

Infor pressuppbadet aker hon utfér men ramlar. Skidbindningen utléser inte och hon skadar knaet.
Sa allvarligt att hon tvingas avsta ett antal tavlingar darefter. Stor uppstandelse.

En undersokning for att fa veta vad som gatt snett, visar att bindningen inte var riktigt fardigutprovad.
Vissa justeringar for att optimera énskad utlésningskraft aterstod. Problemet var att det nu fanns tiotusen
oanvandbara bindningar ute hos handlarna. Det intraffade gjorde handlarna osédkra av forklarliga skél.
Var bindningen sa bra som man sagt? SKF hade redan satsat 50 miljoner kronor. Hur mycket mer skulle
det komma att kosta att reparera skadan? Fullfélja utvecklingsarbetet, komma tilloaka med en ny
lansering osv. SKF valde att hoppa av projektet till uppfinnarens stora fortvivlan.

Den har situationen &r nagot av det varsta som kan drabba en uppfinnare eller ett utvecklingsprojekt.

Det ar inte bara att ge sig ut och leta efter en ny finansiar. Vem man an besoker kommer att fraga varfor
den tidigare finansiaren hoppade av. Aven om de far en aldrig sa trovardig beskrivning av anledningarna
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till avhoppet, marker man i deras 6gon en stor portion misstro. Manga, for att inte sdga, de flesta
uppfinningarna overlever inte en handelse som den har beskrivna.

*kkkk

DuoSpol®

Kan man lita pa resultaten fran SP? En ganska frack fraga, kan ndgon tycka. Mitt svar &r obetingat “’ja”,
baserat pa mina egna erfarenheter. Nar jag emellertid 4nda tar upp problematiken har, beror det pa, att
jag trots det rakat ut for att resultaten inte stamt med verkligheten. Och det beror inte pa SP!

Vart beslut i Prelona AB att investera narmare tva miljoner kronor i produktionsverktyg, for att
tillverka DuoSpol®, en spolmekanism som omvandlar traditionella WC-stolar till snalspolande, byggde
bland annat pa en undersokning genomférd av SP. De testade prototypen till DuoSpol® genom att spola
50 000 ganger i en testrigg. Efter testet uppvisade spolventilen inte nagra som helst tecken pa slitage
eller bristande funktion.

Efter det att tillverkningen kommit i gang, testade vi ater DuoSpol® men med en spolventil frén
produktionsverktyget. Vi hojde till 100 000 spolningar, vilket motsvarade tjugo ars anvandning i en
normalfamilj. Ater visade resultaten att det inte fanns nagra som helst tecken pa slitage eller bristande
funktion.

Vi genomforde da ett antal provinstallationer i

St

Ostergétland. Ganska snart fick vi ovantade problem. SP. B APPOHT
Det visade sig att den flytkropp som var en vital del av reros
konstruktionen inte fungerade tillfredsstallande. Det Sentingragen 3, Gt
gallde inte alla spolventiler men ett tillrackligt stort antal v
for att vi inte skulle vaga ga vidare. Flytkroppen var gjord e e s
av skummad polyuretan. Ett cirka en kvadratmeter stort R e
block tillverkades wur vilket de cylinderformade Rapport p slitageprov av spolveatil ill befintliga toaletter
flytkropparna skars ut med vattenstraleteknik. Densiteten Revrioh
i blocket varierade emellertid fran centrum och ut mot ol et o g,
kanten, vilket medférde att flytkraften hos de olika P
flytkropparna varierade. Alltfor mycket for att vara s e e i E e i s
godkant. Problemet IGstes genom att flytkroppen Funkionsmodelea mooteades e touketsiol av ket Gusavsberg 315T med en
konstruerades om och tillverkades med annan teknik. Vi &m&&vﬂ;ﬂgﬁzﬁx‘:ﬁuﬁﬁﬁﬁd
fick byta ut nadgot hundratal av de ventiler vi redan :‘”“‘ oo
installerat, vilket kostade oss en rejal slant. Aoy s

Hade SP kunnat upptédcka detta problem? Ja, det ar A
min overtygelse men da skulle vi ha behévt ge dem andra o
testforutsattningar. Dels skulle de testat ett betydligt Ebtrols gl e s OOy
storre antal spolventiler, &n det enstaka exemplar de fatt, e P s bl i 36 Rl sk e i
dels testa med vatten av olika hardhetsgrad ur :’:‘::“h'":::’;:‘““"m
kalksynpunkt. Det visade sig namligen att ventilen var Mo 55
mer  kéanslig  for  kalkavlagringar ~ an  vad Mﬁfﬁ;&«\ //, =
materialleverantoren havdade i samband med beslutet att ot ot e i A
. A : B T e e e S O o
investera i produktionsverktyg. :

Efter 100 000 spolningar uppmidittes inget slitage

Lardomar alls.

Vad kan vi lara av ovanstaende? Jo, nagra olika saker.

Vi ar aldrig sjalva representativa for konsumenter i allmanhet. Det dr bara som vi tror. Det kan snarare
vara sa, att vi sjalva ar unika jamfort med andra. Nar det géller vad vi tycker eller hur vi anvander
produkter av olika slag.

Vidare. Garaget eller laboratoriet &r aldrig representativt for verkligheten. Oavsett hur val man tycker
att man testat eller hur omfattande, har manga ganger verkligheten obehagliga Overraskningar i
beredskap at oss.

Hur skall man da gora? Det finns bara ett satt. Man maste ta med sig produkten ut i verkligheten och
under kontrollerade former lata produkten stangas med just verkligheten, provas av de slutliga
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konsumenterna och se hur den klarar sig. Det innebér att man inte skall satta igang produktion eller
forséljning i stor skala innan man forvissat sig om att produkten &r klar att masstillverkas och
massforséljas.

Det hénder inte séllan, att ett visst problem upplevs som ett betydande bekymmer.

”Loser vi bara det, da &r resten inga problem”, kan det lata med syfte pé att man identifierat andra
men smarre skavanker.

Nu kan det vara sa, att dessa sa kallade ’skavanker” ibland inte alls &r nigra “mindre obetydliga
problem”. I relativa termer kan de véxa sig skyhdga, nir man vél 16st det som for stunden upplevdes
som det verkligt stora bekymret. Jag upprepar: Det gar inte att sélja nastan fardiga produkter! Darfor
maste man noga testa produkterna hos slutanvandarna i deras egen miljo innan man drar pa for stort.
Det géller dven “’skavankerna”.

Tidspress och finansidrernas krav pa att man skall ”leverera” kan tyvérr leda till att man tvingas fatta
beslut om lansering, innan man som tekniker eller marknadsansvarig anser tiden vara mogen. Jag har
forstaelse for den typen av beslutssituationer. Hur har jag hanterat sddana situationer?

Produkter blir egentligen aldrig helt fardiga. Den som forsoker na en sadan niva, kommer
formodligen aldrig ut pa marknaden.

Jag minns till exempel en uppfinnare i Blekinge, som utvecklat en utrustning for langrevsfiske.
Utrustningen var avsedd for yrkesfiskare. Den la automatiskt ut reven och lika automatiskt halade den
in reven. Samtidigt togs fiskarna bort fran krokarna, ratade de krokar som var bojda och la reven snyggt
tillratta. Utrustningen 6kade avsevart effektiviteten pa fiskebaten. Uppfinnaren hade hallit pa i ett flertal
ar, vilket lett till ekonomiska bekymmer men nu beh6vde han ytterligare 200 000 kronor, for att slutfora
utvecklingsarbetet. ALMI, Karlskrona hade tidigare finansierat utvecklingen och kontaktade mig for en
utvardering av situationen, innan de beviljade ytterligare anslag.

Jag traffar uppfinnaren och borjar som alltid med att presentera mig sjalv och hur jag ser pa det har
med innovationsverksamhet. Bade i storsta allmanhet och mer i detalj. Jag pratar val sd dar en
halvtimme. Uppfinnaren sitter tyst under tiden men nar jag var fardig sager han:

”Synd att jag inte traffade dig for fem ar sedan. Alla de misstag man kan gora, som du nyss beskrivit,
har jag gjort.”

”Det &r nog sa”, dr mitt svar, ~att du nu vet hur snett det kan ga men jag ar inte sdker pa att du lyssnat
pa mig for fem r sedan och tagit till dig vad jag berittar, dirfor att du d& saknade egen erfarenhet.”

Han hade just slutfort sin tredje version av utlaggaren. Efter att ha testat sjalv, kunde han konstatera,
att det terstod nagra delar att forbattra. Sedan skulle utlaggaren vara perfekt.

”Hur kan du veta det?” fragar jag. “Har du latit blekingefiskarna testa utliggaren under en lingre
tid?”

”Nej, det har jag inte. Jag vill vénta tills utrustningen ér fardig.”

“Det ir just det jag menar. Den ir kanske tillrickligt bra som den ar och gor ett bra jobb at fiskarna.

L&t dem testa den. Ar den tillrackligt bra, kan du satta i géng och salja utrustningar, skaffa ytterligare
praktiska erfarenheter, som kan ligga till grund for utveckling av nésta generation av utlaggare. Sa ar
det alltid med nya produkter. Arsmodeller foljs av nya &rsmodeller, dar man tagit till vara erfarenheter
fran de forra.”

”Nej”, sdger han envist, ”’jag slédpper inte ut den, i det skick den nu 4r.”

ALMI ville inte sjalv ta hela behovet av ytterligare finansiering. Uppfinnaren hade tidigare varit i
kontakt med ett norskt foretag, som var leverantdrer av linor, krokar och annan utrustning till
fiskeribranschen. De kunde ténka sig att inga ett licensavtal med uppfinnaren. Innan sa skedde ville de
emellertid testa utrustningen i Nordsjén, som var deras stora avsattningsmarknad. Anledningen var att
péfrestningarna i Nordsjon ar betydligt storre &n vad fallet ar i Ostersjon. Man fiskar pa storre djup, vind
och strommar ar hardare, vilket staller allméant storre krav pa hallfasthet.

Jag lyckades forhandla fram ett optionsavtal, som innebar att det norska foretaget betalade de arliga
kostnader uppfinnaren hade for utrustningen och den bat han anvande. Uppfinnaren fick dessutom ett
konsultarvode under tva ar, for att delta i de praktiska utprovningarna. Det var besvarliga forhandlingar
men till slut var vi 6verens. Da vagrade uppfinnaren att skriva under avtalet. Han ville namligen ha ett
engangsbelopp i mangmiljonklassen i stillet. Han hotade med att annars sinka baten i Ostersjon.
Projektet rann ut i sanden. Det upplevde jag som ett stort personligt misslyckande. Aven om jag inte
forlorade pa affaren, eftersom ALMI svarade for mina kostnader. Jag vet inte med sakerhet hur det
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slutade men jag ar ganska Gvertygad om, att det inte slutade lyckligt for denne entusiastiske kompetente
men ack sa envise uppfinnare.

Tidigt maste man stélla sig fragan: Nar ar produkten tillrackligt bra, for att vi skall vaga gora
spranget. Helt enkelt pa ett seriost satt men fortfarande under kontrollerade former lansera eller
atminstone testsélja produkten. For att inte raka ut for nagra dverraskningar maste man da félja med
produkten ut pa marknaden. Sjalv ha mycket nara kontakt med de forsta konsumenterna, sa att man kan
fanga upp eventuella svagheter hos produkten. Man ska inte heller tillverka storre antal av den nya
produkten, an att man klarar efterfragan i samband med testforsaljningen. En viss beredskap om
mottagandet skulle bli storre dn véntat, kan man ju ha men i de allra flesta fall &r marknaden sa trogrorlig,
att forhoppningen om en snabb tillvaxt for det mesta kommer pa skam. Den risken ar det dessutom
lattare att hantera an att man ligger med ett alltfor stort osaljbart lager eller &nnu varre — man har salt ett
stort antal produkter, som inte fungerar.
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Kapitel 17
Jag tar hellre 1 % av valdigt mycket

an behaller 100 % av ingenting

”Vad sager ni om foljande pastaende: Jag tar hellre 1 % av valdigt mycket &n behaller 100 % av
ingenting!” Jag stéller fragan till deltagarna i en kurs for uppfinnare.

”Jag medger att fragan ar lite tillspetsad for att markera betydelsen”, fortsétter jag.

Vi forstar nog inte riktigt vad du menar”, sdger nagon.

?Jo, det hir dr en fraga jag stiller for att fa diskutera det faktum, att man inte klarar att utveckla en
ny produkt helt pd egen hand. Forfarande nog dr det manga som tror det.”

Fundersamma ansikten. Man tanker. Forsoker forsta djupet i det jag vill fa fram.

Jag stiéller ofta den hér fragan vid mina foreldsningar. Mérkligt nog for mig ar, att néra en tredjedel
av deltagarna vill tjana alla pengarna sjalva.”

”Men det dr val klart att uppfinnaren vill tjana pengar”, sdger nagon.

”Jo, men vill uppfinnaren tjina alla pengarna sjalv, da far han ocksa satsa alla pengar som behdvs
sjélv och all tid.”

Ingen sager nagot.

”Det jag vill fa fram, dr att man maste inse att man sjdlv inte kan gora allt, vilket leder till att man
maste vara beredd att slappa ifran sig en del av uppfinningens intjaningsférmaga. Man maste helt enkelt
sléppa in personer med annan kompetens i projektet. Finansidrerna inte att forglomma.

”S& du menar att man skall sldppa ifrén sig 99 % av projektet?”

”Nej det gbr jag inte och sd dr vanligtvis inte fallet men dven om det skulle vara sa, dr min
rekommendation att acceptera denna enda procent. Alternativet &r ju att det inte blir nagot av
uppfinningen.”

Jag minns en uppfinning pa 1970-talet som géllde elektroniska las for hotelldorrar. En mycket genial
l6sning. Dorrhandtaget var kopplat till en liten generator, som levererade strom till ett batteri, som i sin
tur forsorjde en mikrokrets, vilken styrde laskolvens rorelser. Nar man tryckte ner dorrhandtaget
roterade generatorn och genererade strommen, som lagrades i batteriet. Det elektroniska laset behdvde
darfor inte stromforsdrjas genom ledningsdragning.

Davarande STU (Styrelsen for Teknisk Utveckling) finansierade utvecklingsarbetet. Det drog
emellertid ut pa tiden, varfor STU bad mig kontakta uppfinnaren for att forsoka oka tempot. Det ar ofta
pa det viset, att man inte har all tid i varlden att avsluta utvecklingsarbetet och komma ut pa marknaden
med en ny produkt. Konkurrerande och kanske battre andra nya produkter riskerar dyka upp.
Marknadens behov kan ocksa forandras innebarande att det kanske inte finns den efterfragan man vantat
sig nar man val ar fardig.

Jag stamde mote med uppfinnaren. Han var mycket trygg i sin uppfattning och var inte sarskilt
bekymrad Over, att utvecklingen tagit langre tid &n vad som ursprungligen varit planerat. Det var framst
konstruktionen av mikrokretsen som drog ut pa tiden. Delvis beroende pa att uppfinnaren for att halla
kostnaderna nere anlitade en konstruktor, som gjorde konstruktionsarbetet pa sin fritid. Jag forsokte
overtyga uppfinnaren om risken att komma for sent ut pa marknaden. Det fanns alternativa losningar
som STU kande till. STU:s mening var att uppfinnaren skulle ta in externa finansiarer i projektet och
anlita nagon av konstruktionsbyraerna som fanns vid den tiden och kopa deras tjanster for att fa arbetet
gjort. Uppfinnaren var emellertid mycket bestamd pa en punkt: Han tankte inte ta in nagra finansidrer.
Han ville ndmligen tjana alla pengarna sjalv! Jag vet inte hur det gick i slutdndan men jag ar ganska
saker pa att han aldrig lyckades fullfélja sitt projekt.
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Vid mina forelasningar gor jag en liten enkat i fragan. Det visar sig att sa manga som 30 — 40 % vill
tjana alla pengarna sjélva. De vill inte slappa in andra i sina projekt. Det &r ingen speciellt klok tanke.
Tvartom. Genom att dela med sig attraherar man inte bara kapital utan vad som kan vara mer vérdefullt
— andras kompetens. Ingen eller dtminstone valdigt fa &r kapabla att helt pa egen hand klara av att 6sa
alla de komplexa problemstéliningar man stalls infér som uppfinnare.

Jag minns en annan situation. Jag hjélpte en uppfinnare infor en férhandling i Holland. Jag anvénde
vid det tillfallet ett anslag jag fatt fran STU. Vi var Gverens om att begara 4 % royalty. Tiden gick och
forhandlingarna drog ut pa tiden av olika skal. Mitt anslag fran STU tog som en foljd av detta slut.
Uppfinnaren hade inte resurser att betala for mina tjanster. Vi hade kommit ganska langt i
forhandlingarna, varfor jag tyckte det var lite synd att sldppa dem. Mot mina principer gav jag
uppfinnaren féljande erbjudande:

“Mitt anslag frén STU ér ju slut som du vet men vi har kommit sa langt med foretaget i Holland, att
jag tycker det &r synd att slappa dem nu. Det & mot mina principer att ta en del av royaltyn som erséttning
for mina tjanster men jag skall géra ett undantag. Vi &r 6verens om att begéra 4 % i royalty. Jag lagger
till 1 % och hojer till 5 %, sa tar jag denna enda procent som ersattning for mitt arbete och mina
kostnader.”

”Ja, det later som en bra 16sning”, blev hans svar.

Tidigt nasta morgon ringer han emellertid och later lite bekymrad:

”Du jag har funderat pa det du sa i gér.”

?Ja?”

”Jag tycker det dr for mycket om du skall ha 20 % av royaltyn.”

Han hade matematiskt rétt. En procent av fem ar tjugo procent.

”Vad foreslar du da?” var min fraga.

”Att du far 10 %.”

”Men vi var ju 6verens om att 4 % var OK for din del. Den femte procenten &ar det upp till mig att
forhandla fram. Det ar en risk jag tar. Det &r inte sdkert att de accepterar det.”
”Jo men jag tycker dnda, att det blir alldeles for mycket till dig.”

Jag tackade for mig och det blev aldrig nagot avtal med Holland!
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Kapitel 18
Idétavlingar pa gott och ont

”Hej! Det ar Kalle Karlsson pa Platen.”

”Hej, Kalle.”

”Du, jag ringer angdende idétdvlingen, som jag har en del synpunkter pa.”

”Skjut!”

”Jo, jag snackade just med Nisse Nilsson pa Plasten. Han fick 200 kronor for sin idé men jag fick
ingenting. Det tycker jag ar konstigt.”

”Vilken var din idé?”

”Jo, jag foreslog att PLM skulle borja tillverka takplatar och andra platdetaljer till byggindustrin.
Byggbranschen expanderar ju, sa det maste finnas mycket att gora dar.”

”Ja, det kan sdkert stimma men nu dr ju PLM ett forpackningsforetag. Vi tillverkar Slburkar och
konservforpackningar och dé kdnns det inte som om byggplat passar in.”

”Det stimmer ju inte. I Nybro tillverkar PLM bland annat pannlampor och det ar val ingen férpackning
eller hur?”

”Nej, det dr sant men det ar for det forsta en mycket liten del av foretagets verksamhet och for det andra
ar det inget omrade som PLM prioriterar. En del av Nybros produkter foljde med nar PLM kdopte
foretaget for dess forpackningars skull och sedan har resten fatt hinga med sa att sdga.”

”S4, du tycker inte att byggplat dr ndgon bra idé?”

”Det &r det resultat vi i granskningsgruppen kommit fram till ja.”

”Men Nisses forslag till en plastbytta for fardiglagad mat, den tycker ni ér bra.”

”Ja, bra och bra. Den ér trots allt en forpackning och sedan far man se om den gar att utveckla till ndgot.”
”Jag forstar fortfarande inte hur ni resonerar men det skall jag sdga dig. Nagra mer idétdvlingar tanker
inte jag delta i!”

PLM och "Idé §0"

Jag sitter som en av tre personer i PLM:s granskningsgrupp. | bérjan av 1970-talet organiserar PLM om
foretaget. Den funktionsindelade organisationen (tillverkning, utveckling, forsaljning samlat var for sig)
blir till en divisionsorganisation (allt som galler platférpackningar, glas eller for plast samlas var for sig)
och dessutom nybildas en separat utvecklingsdivision. PLM blickar med tillférsikt fram mot 1980 och
bortom. Olika aktiviteter dras igang som ett led i fornyelsen av foretagets verksamhet. En langtidsplan
LUB0 tas fram, PLM haller sitt X80 (ett framtidsseminarium med nagra av varldens framsta
framtidsforskare ndrvarande i Malmd) och idétavlingen Idé 80 startas.

Till idétavlingen inbjuds alla anstéllda. Budskapet ar Hjalp till att forma PLM:s framtid. Kom med
dina idéer. Tém byréladdorna! Ju tokigare desto béttre.” Priser i form av pengar utlovas. Forst for idéer
som gar vidare efter en forsta granskning, mera pengar om idén gar ytterligare ett steg och &n mer pengar
om idén forverkligas, patentsoks osv.

Jag sitter i granskningsgruppen, som gar mycket seriost till vaga. Registrering, granskningsblankett,
sétt att informera idégivarna etc. Det valler in forslag. Flera hundra. Vi i granskningsgruppen har andra
uppgifter att Isa an idétavlingen, varfor det tar tid att ga igenom alla forslag. Da borjar telefonen ringa.
”Hej, det &r Eva Fransson. Jag undrar bara hur det gr med min id¢.”

”Jo, vi jobbar pa. Ett helt fantastiskt resultat. Det &r manga som ldmnat in idéer. Vi hOr av 0ss nér vi har
tittat pa din idé.”

Nagra veckor senare.

”Hej, det &r Eva Fransson igen. Jag undrar bara om ni hunnit titta pd min idé.”

“Inte dnnu.”

”Nér gor ni det?”

”’Kan inte lova nagot definitivt men inom négra f& veckor kan du ridkna med att f& besked.”
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”Inom négra veckor? Men ni har ju haft idén i snart tvd ménader nu. Sé ldng tid kan det vél dnda inte ta
att titta pa en idé.”

”Nej, en enskild idé tar inte sa lang tid. Det 4r det stora antalet som gor att det drar ut pa tiden.”

”Asch, det blir vl inget i alla fall. S& intresserade verkar ni inte vara.”

”Jo, det ar vi visst det. Jag hor av mig till dig efter ndsta mote i granskningsgruppen, som vi har nu pé
fredag.”

Det &r bara att erkanna. Vi var inte alls férberedda pa varken det stora antalet idéer eller hur vildvuxna
de ar eller hur lang tid det tar om man seri6st skall granska alla inkomna férslag. Och granskningen
maste vara seriés. En idégivare bryr sig namligen enbart om hur den egna idén bedémts. Finns det pengar
med i spelet, blir det &n mer vasentligt att granska och motivera seriost varfor en viss idé inte gar vidare.
Risken &r annars uppenbar, att man skapar mer missnéje dn positiv stamning i foretaget. Efter manader
av arbete, manga telefonsamtal med mycken irritation ar vi framme med dystert resultat. Ingen enda idé
leder till nagra storre nyheter pa forpackningsfronten.

SAPA

Jag har mer eller mindre pa distans upplevt andra liknande

arangerate en idétaving 1985, Tavingen som skdan var e ypps s
valorganiserad. SAPA é&r ett vélorganiserat foretag. Det fanns en SKAPA med SAPA!
mycket kompetent jury. Priset till vinnarna i tdvlingen varierade E“F“

fran 1 000 — 25 000 kronor i form av stipendier, konstruktorsstod SKANDIAVISA ALLMNIUM PROFLER A

osv. Besvikelsen jag upplevde fran uppfinnare jag motte under '

mina forelasningar, tror jag darfor framst berodde pa en UPPFINNARKLASSEN
misstolkning av tavlingens syfte. Uppfinnarna trodde att SAPA 1:a pris. Vérde 25.000 kr
skulle ta hand om och kommersiellt exploatera deras SAPA-statyetten 1985

uppfinningar, medan SAPA ville fa fram idéer dar
aluminiumprofiler kunde anvéndas.

Vinnande idéer

”Vinnande idéer” var en miljétekniktdvling &rligen anordnad av
MiljoForum Halland i samarbete med Milj6teknikdelegationen.
Syftet 4r att “stimulera innovatrer och for att paskynda
utvecklingen av miljoanpassade produkter och tjanster”. Vinnarna
far penningpriser pa sammanlagt 250 000 kronor (1998), blir
uppmarksammade vid en utstdllning med naringsministern
narvarande och presenteras i en flersidig samlingsbroschyr i férg.
Hans Nilsson med sin DuoSpol® fick ett hedersomndmnande.

Resor, uppehiille under 2X5 dagar, kvalificerad konstruktor
som medhjalpare vid produktutveckling, ev. byggande av
yp eller funktionsmodell. Hjilp med marknadsk

D p till ionsrikt foretag. Virde
10.000:—

2:a—10:e pris.

Varde per vinnare 5.000 kr

Resor, uppehiille etc och utvecklingsarbete hos Sapa under 5
dagar. I 6vrigt som forsta pris. Dartill ett "uppmuntranstipen-
dium” pa 1.000 kronor. Aven dessa vinnare far en Sapa-
statyett men i miniatyr.

11:e—25:e pris.
Varde per vinnare 1.000 kr

Vinnarna far fran Sgra en forteckning over produkter som till-
verkas av Sapa-profiler. Forteckningen omfattar avancerad ar-
matur, stolar, golfbagar pa hjul, skrivbord m.m. Det ar
vinnaren sjalv som far valja sitt pris ur forteckningen.

Icke pristagare far ett del diplom plus en "smap " fran
Sapa.

Jurvn beriiknac vara klar med sitt arbete den 1 iuni 1085

Darutover hande ingenting. Ett slags besvikelse. Nagra andra
innovatoren upplevde samma sak, dvs. nar stralkastarna slackts
och naringsministern akt hem, da star innovatorerna dar med sina
alster. Det aktiva stodet fran arrangdrerna, att komma vidare, lyser med sin franvaro. Utmérkelser av
olika slag tackar man inte nej till men hjélp att forverkliga idéerna skulle vara &nnu battre. Annars ar
risken éverhangande att det aldrig blir ndgot och da ar idétavlingar ganska meningslosa.

SAPAs idétavling fran 1985

Boverkets miljotavling

Boverket utlyste 1997 en tavling inom ramen for sitt miljoprojekt "Bygg for hilsa och milj6™ géllande
landets cirka tio miljoner WC-stolar. Téavlingens syfte var att fa fram en teknisk losning pa hur man
skulle kunna forse befintliga gamla toaletter med snalspolning for att spara vatten. Att byta ut dessa
gamla WC-stolar mot nya skulle kosta nationalhushallet alldeles for mycket pengar. Hans Nilsson,
Vastervik vann tavlingen och fick 80 000 kronor for att ta fram en prototyp, vilket han gjorde.
Tillsammans bildade han och jag Prelona AB for att kommersiellt exploatera innovationen, bendmnd
DuoSpol®. 1 slutet av 2002 kontaktar jag Boverket eftersom handlidggaren dar onskat f& DuoSpol®
installerad i fastigheten, dar Boverket har sina lokaler i Karlskrona. Bra tanke tycker jag.
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Statsminister Goran Persson talar da mycket om miljésamhéllet och hur miljéprodukter skall kunna
bli en stor framtida exportvara. Jag tror, naivt nog, att Boverket PR-méssigt dels borde kunna dra nytta
av att deras tavling resulterat i konkret 16sning pa det problem som tavlingen avsag, dels fylla Géran
Perssons miljodeklaration med innehall. Mitt 6dmjuka brev lyder sa har:

1997 startade Boverket pa uppdrag av regeringen ett projekt med delvis karaktér av tdvling syftande
till att bland annat finna en I6sning pa hur landets ca 10 miljoner stycken WC-stolar skulle kunna
konverteras till miljévanliga vattensnala dito. Uppfinnaren Hans Nilsson, Vastervik vann denna tavling
och fick ett ekonomiskt anslag fran Boverket for att omsétta sin idé till en praktiskt anvandbar produkt.
Resultat framgar av bilaga.

De forsta provexemplaren finns sedan november i fjol installerade hos Hyresbostéder i Norrkoping
(ett SABO-foretag). Ca 2500 - 3000 hyresgaster har sedan dess spolat ca 1 miljon ganger utan
bekymmer. SP Sveriges Provnings- och Forskningsinstitut har provspolat DuoSpol® 100 000 génger
motsvarande 20 ars anvandning.

Handlaggare hos Boverket for projektet var nyligen pensionerade Stig Hedén. Vi hade en tyst
overenskommelse med honom att lata installera DuoSpol® i WC-stolarna i Boverkets lokaler i
Karlskrona, s& snart produkten var leveransklar, vilket den nu &r. Kostnaden for DuoSpol® jamte
installation tdcks av besparingen till foljd av att vattenforbrukningen for toalettbesoken minskar med ca
50 %. Varken investeringsbeslut eller diskussioner om lokalhyran kravs saledes. Vad vi forstatt ar det
CA-fastigheter som forvaltar fastigheten i vilket Boverket har sina lokaler. Innan vi kontaktar dem vill
vi emellertid ha Boverkets vélsignelse att ta denna kontakt.

Eftersom DuoSpol® passar vil in i statsminister Géran Perssons regeringsdeklaration om det ”Gréna
samhillet” och att miljoteknik skall bli en framtida viktig svensk exportbransch, onskar vi ocksa fa en
dialog till stind med Boverket om hur information om detta samhallsstodda utvecklingsprojekt pa
miljoomradet kan spridas. Avvaktar med intresse Ert svar.”

Fran generaldirektor Ines Uusmann far jag emellertid ett avvisande narmast surt svar:

Vi tackar for Ert brev om den miljévénliga och vattensnala toalettstolen DuoSpol®. Ni 6nskar en
dialog med oss om hur information om DuoSpol® kan spridas, men det ar inte Boverkets uppgift att
marknadsfora enskilda produkter.” S mycket var alltsa Goéran Perssons vurm for export av Sveriges
”grona samhille” vért!
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Mitt brev till Boverket

prelona

Generaldirektdr Ines Uusmann 2002-11-13
Boverket

DuoSpol®
- Ett konkret resultat av Boverkets miljoprojekt 1997 "Bygg for halsa och miljo™

Biista direktdr Uusmann!

1997 startade Boverket p& uppdrag av regeringen ett projekt med delvis karaktir av
taviing syftande till att bland annat finna en I6sning pa hur landets ca 10 mqormnydtan
WC-stolar skulle kunna till diton. L lans
Nilsson, Vastervik vann denna taviing och fick ett ekonomiskt anslag fran Boverket for att
omsétta sin idé till en mmn anvéindbar produkt. Resultat framgér av bihm

De forst

ns sedan ifjol i i
wanm(mswwmg) c-zsoo-sooonymgummm.nammu 1
miljon ganger utan bekymmer. SP Sveriges Provnings- och Forskningsinstitut har
provspolat DuoSpol® 100.000 ganger motsvarande 25 ars anvandning.

Handlaggare hos Boverket for projektet var nyligen pensionerade Stig Hedén. Vi hade en
tyst dverenskommelse med honom att lata installera DuoSpol® | WC-stolama i Boverkets

lokaler i s& sm var vilket den nu &r. Kostnaden for
DuoSpol® jamte i i till foljd av att vattenfdrbrukningen for
toalettbestken minskar mod ca 50% Varken investeringsbesiut eller diskussioner om
lokalhyran kréivs sdledes.

Vad vi forstétt ar det CA-fastigheter som férvaltar fastigheten i vilket Boverket har sina
lokaler. Innan vi kontaktar dem vill vi emellertid ha Boverkets vilsigneise att ta denna
kontakt.

Eftersom DuoSpok® passar val in i Statsminister Goran Perssons regeringsdekiaration om
det "Grdna samhéllet” och att miljsteknik skall bli en framtida viktig svensk exportbransch,

onskar vi ocksd fa en dialog till stand med Boverket om hur information om detta samhélls
stodda utvecklingsprojekt pa miljpomradet kan spridas. Avvaktar med intresse Ert svar.
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Mina erfarenheter av idetavlingar leder fram till uppfattningen, att de blir bra nér arrangdren
organiserar genomférandet ordentligt. Direkt efter det att datum for inlamnande av forslag har passerats,
skall granskning och val av vinnare ske raskt. Framforallt maste syftet med tavlingen vara mycket
tydligt, sa att inte innovatorerna forvantar sig nagot mera, an vad tavlingen lovar. Till exempel att vaska
fram idéer i jobbskapande syfte men att arrangdren inte tar nagot ansvar for realiserandet bortom
utdelning av priser till vinnarna och eventuell presentation i lampligt medium. Till uppfinnarna sager
jag darfor: "Forvanta dig inte ndgot annat fran idétavlingar dn eventuella priser och tillfallig

mediauppmarksamhet."
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Kapitel 19
Idéstold — forekommer det?

D ville.”

”Ja.”

”Jag har en idé! Nar man kor bil pd sommaren hdnder det att man far en massa insekter pa vindrutan.
Satter man sedan igang vindrutetorkaren, blir allt till en sérja och man ser inte ett skvatt.”

En gammal kollega till mig har just kommit ater fran sin semester och upplevt ett problem som manga
av oss har erfarenhet av.

”Egentligen skulle man ha vindrutetorkare, som klarade av ett sddant bekymmer”, fortsitter han.

”Ja, sdger jag, det vore en bra sak.”

Du arbetar ju med en massa uppfinnare. Kan du inte ldta nagon av dem ta fram en sadan torkare, sa
kan du vil skicka lite royalty till mig sen”, avslutar han.

Ett intressant uttalande. Det om royalty menar jag. Vad var det min kollega presenterade? | min varld
var det ett problem eller behov som sokte sin 16sning. | hans vérld var det en idé, som gav ratt till royalty.
Om jag nu tagit till mig problemet och Iatit ndgon utveckla en konkret teknisk I6sning, da hade
problemldsaren enligt mitt férmenande, patenterbart eller inte, varit berdttigad till royalty men inte
problemstallaren. Aven om min kollega ville kalla det en idé. Jag vill darfor inte utesluta, att han tyckt
att jag stulit hans idé, om jag latit forverkliga den.

Med detta exempel vill jag peka pa hur viktigt det &r, att vi &r tydliga nar vi talar om idést6ld, sa att
det inte blir en fraga om definitioner eller hur vi uttrycker oss. Men forekommer da inte rena idéstolder?
Jo, alldeles definitivt men kanske inte alls i den utstrackning som vi tror.

Det hander att uppfinnare vill, att jag skall skriva under ett sekretessavtal, innan de avsléjar sin idé.
Insisterar de, sa gor jag det. Samtidigt sager jag till dem, att jag ar helt ofarlig.

”Hur d&?” fragar de.

”Jo, séger jag, jag vet ju hur svart det dr att utveckla nya produkter, s& om jag ndgonsin skulle vara
intresserad av att stjdla en idé, sa inte fasen skulle jag gora det pa idéstadiet. Den som stjal idéer pa ett
tidigt stadium, ar inte speciellt smart. D& stjal man enbart en massa problem och ekonomiska risker.
Skall man stjala en idé, skall man gora det nar den ar fardigutvecklad, lanserad pd marknaden och
beprovad, dvs. folk har borjat kdpa den.”

”Dessutom, om det blev ként att jag stjél idéer, skulle jag bli utan jobb. Det hér &r ju mitt levebrod,
sé& varfor skulle jag riskera det?”

Men visst forekommer idéstélder och da enligt min mening i sin egentliga beméarkelse, dvs. stold av
mer eller mindre fardigutvecklade produkter. Jag har inte sjalv personligen nagra erfarenheter men har
ar ett exempel redovisat i Ny Teknik den 13 oktober 2004 (av Erik Mellgren).

*kkkkx

Girighet bakom adel fasad
April ar 2000. James Tobin, chef for det amerikanska medicinforetaget Boston Scientific sen tre kvarts
ar tillbaka, har bett om ett méte med Judith och Jacob Richter, grundare till bolaget Medinol.

Boston Scientific ar ett av varldens storsta medicinteknikforetag, med ett borsvarde en bra bit dver
200 miljarder kronor. Det har vuxit snabbt, till stor del tack vare ett samarbete med Medinol, en
israelitisk tillverkare av “stentar”, smé ror av metallnit, som stoppas in i blodadrorna som armering vid
vissa karloperationer.
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| de tva foretagens tiodriga samarbetsavtal ingick, att Medinol placerade en maskin for tillverkning
av stentar hos Boston Scientific, en maskin som skulle hallas i malpase som sakerhet mot stérningar i
produktionen.

Infor de 6verraskade Medinolagarna avslojar Tobin nu att hans foretag i flera ar arbetat pa att bli
kvitt samarbetet. Boston Scientific har skapat en bulvanfirma som i hemlighet demonterat och kopierat
Medinols stentmaskin. Verksamheten har hallits dold for alla utom den innersta ledningskretsen.

Till saken hor att Medinols marginal pa varje stent uppskattas till cirka 90 procent. Genom att stjéla
tillverkningshemligheterna ville Boston Scientific fa hela vinsten sjalv.

Numera dr Boston Scientifics storséljare av en egenutvecklad stent belagd med ett kemiskt medel
som hindrar blodet fran att koagulera i adern.

| dag fortsatter historien infor amerikansk domstol.

Medinol havdar att Boston Scientifics egna stentar bygger pa Medinols kunnande och vill darfor ha
royalty pa forsaljningen.

Historien har avsldjats av tidningen Boston Globe, som tagit del av parternas inlagor till domstolen.
En sjaskig berattelse om girighet, svek och darskap. Langt fran ideal som omsorg om patienternas halsa,
som medicinteknikfdretag annars garna pekar ut som yttersta drivkraft.
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Kapitel 20
De politiska besluten

Gunnar Strdng finansminister

Det 4r forsommar i Stockholm. Ute bl&ser en svag vind forbi Munkbron, alltmedan solen sakta sanker

sig Over Riddarholmskyrkan i 6ster. Nere i restaurang Auroras kéllarvalv lyser det mysigt och ombonat
fran alla levande stearinljus. Det ar for de allra flesta en vanlig vardagkvall. For mig emellertid en
alldeles speciell afton. Jag skall fa traffa sjalvaste finansministern Gunnar Strang. Rikshushallaren pa
den tiden. Aret &r 1974. Ja, anledningen till métet géller pd intet satt min person utan ett problem av mer
betydelsefullt slag.

Jag ar marknadsdirektor pa Ivo Food AB i Malmg, agt till femtio procent av KemaNobelkoncernen
och femtio procent av engelska Imperial Foods. Ivo Food producerar fryst kyckling och besvaras liksom
ovriga aktorer i branschen av dalig Ionsamhet. Delvis sjalvforvallad eftersom branschen producerat mer
kyckling 4n vad marknaden efterfragar. Ett "kycklingberg” har darfor byggts upp, dvs. det ligger massor
av osald kyckling i fryslager runt om i landet. Problemets I6sning ligger i att exportera Gverskottet till
ovriga Europa. Priserna pa kontinenten ar emellertid ungeféar halften av vad de ar i Sverige. Kyckling
kan man pa den tiden kopa till exempel i Tyskland for kr 3:50 per kilo, medan motsvarande pris i Sverige
ligger pa Gver 7 kronor kilot. For att rada bot pa elandet behdver branschen exportbidrag av staten. Darav
anledningen till métet. Gunnar Strang ar den person som har I6sningen till branschens bekymmer i sin
hand.

Nérvarande ar bland andra Gunnar Lundh, maktig ordférande i Slakteriférbundet, lvo Foods VD
Henrik Malmvik och Kronfagels VD. Bada stora leverantorer. Jag finns med enbart for att vid behov
forse herrarna med erforderliga marknadsdata. Vi ater gott. Mycket gott. Bra argang pa vinet. Det pratas
lite allmant om olika saker knutna till slakteribranschen. Gunnar Strang passar pa att informera sig. Nar
vi s& kommit fram till kaffet och konjaken serverats fragar Gunnar Strang:

”Sa ni har problem med kycklingen.”

”Ja, svarar Gunnar Lundh, vi har ett betydande lager, som hotar produktionen och lyckas vi inte bli
av med det méste vi fristélla folk. Vi sysselsétter ju trots allt flera tusen.”

Vid den tiden besvérades Sverige av svara sysselséttningsproblem i gamla trygga branscher som
textil och varv med vardera 50 — 100 000 anstallda. Vara politiker var darfor lyhorda for
sysselsattningsfragor.

”Jaha, siger Gunnar Stréng och hur har ni tinkt er 16sa det?”

”Med ett exportbidrag pa ett antal kronor kilot skulle vi kunna klara oss”, svarar Gunnar Lundh.

Tystnad. Absolut tystnad. Odd Engstrom, sympatisk och tyvarr da bortgangen tjansteman pa
Finansdepartementet hos Gunnar Strang och senare (tror jag) statssekreterare, sa en gang att pA Gunnar
Strangs tjansterum fanns en vaggklocka, som man ljudligt kunde hora nér det var tyst i rummet. Da ett
arende presenterades for Gunnar Strang lyssnade han noga. Efter presentationen kunde han stélla nagra
kompletterande fragor, darefter blev det tyst. Gunnar Strang tankte och det fick ta den tid det tog, att
fatta beslut. Under tiden hordes inget annat an klockans pendelrorelse pa vaggen bakom Gunnar Strangs
kontorsstol.

I det lilla enskilt belagna rummet under valven i kallaren Aurora rader samma tystnad. Ingen séger
nagot. Alla avvaktar resultatet av Gunnar Strangs tankar. Sa sager han:

”Ah fan, det ligger ju ingen politik i kyckling. Om kyckling kostar 7 kronor kilot eller 20 kronor
spelar val ingen roll. Har folk inte rad att kdpa kyckling, s& ater de val ndgot annat. Okas mjolken med
5 ore litern daremot, da blir det ett fasligt liv pa fruntimmerna i Skarholmen, det vet vi men kyckling.
Hm.”

Gunnar Strings uttryck: ”Det ligger ju ingen politik i kyckling” etsade sig in 1 mitt minne. Politik
handlar ytterst egentligen om att antingen fa makt eller behalla den. Politiska 6vervaganden styrs darfor
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i stor utstrackning av mojligheterna att paverka var vi medborgare lagger vara roster. Nar vi i
innovationshranschen darfor traffar politikerna, maste vi framfora vara 6nskemal pa ett sprak de begriper
och det &r rostoptimeringens! Till skillnad fran naringslivets sprak, som ju &r att forranta kapital. En
krona ut skall ge en krona in och lite dartill. Foretag, som under en langre tid ger mindre &n en krona
ater per utgiven krona, gar sakta mot sin egen undergang — konkursen! Sa ar det inte i politikens varld.

Hur gick det da for kycklingen? Jo, Gunnar Strang gav inga l6ften vid sittande bord men senare
beviljades exportstodet.

*hkkkk

PLM och engdngsflaskan av glas

Jag sitter pa mitt arbetsrum pa tredje vaningen i PLM-huset pa Djaknegatan i Malmo. Ett valdsamt brak
fran krossat glas hors nere fran huvudentrén. Alla undrar vad som hant. Jag liksom flera rusar ner for att
se vad som &r orsaken. Val nere pa entréplan konstaterar vi, att golvet ar fyllt av krossat glas fran ett
stort antal engangsflaskor. Miljcaktivisterna har slagit till igen.

PLM, Sveriges enda tillverkare av 6l- och laskedrycksforpackningar, befinner sig mitt i hetluften.
Det ar i slutet av 1960-talet och miljofragorna har borjat ta form. Nerskrapningen i naturen ar en stor
fraga och PLM utses till den store nedskraparen alla kategorier, eftersom foretaget framgangsrikt
lanserat engangsflaskan av glas. Miljofolket menar att den bidrar till nerskrapningen. Folk orkar inte ta
med sig de tomma flaskorna hem utan later dem ligga kvar ute i skogen. I flera fall som krossade flaskor,
vilket orsakar skador pa djuren. Ldsningen pa problemet, anser man, ar att PLM slutar tillverka
engangsflaskor. Kravet ar en atergang till returflaskorna som fortfarande svarar for en icke ovasentlig
del av 6l- och laskforsaljningen.

Glaskrosset i PLM:s entré harstammar fran insamlade engangsflaskor. Aktiviteten ar ett satt for
aktivisterna att ld&mna tillbaka "PLM:s flaskor” och sitta politisk press pd bolaget. Fér media ar
miljofragorna nyhetsstoff. Det vet aktivisterna, varfor de alltid informerar pressen strax fore en aktivitet
av det har slaget.

PLM tanker emellertid inte ge slaget forlorat utan kamp. En atgard ar darfor att lata gora en
skrapmatning ute i naturen. Hundra stycken en kvadratkilometer stora ytor ute i naturen fordelade pa
lampligt satt utgor matytan. | varje enskild yta gar man in och réknar antalet skrapobjekt. En bil, ett
kolapapper, en flaska. Storleken spelar ingen roll. Det &r antalet som raknas. Undersokningen visar att
av alla skrépobjekt i naturen finns det sju procent glasflaskor, varav halften &r returflaskor. Med detta
resultat som underlag beslutar PLM att genomfdra en stor informationskampanj till allménheten, dar
budskapet &r att glasflaskorna inte alls r nagot problem och att folk inte skall beskylla PLM for att vara
anledningen till nerskrapningen i naturen.

Innan man hinner satta sina planer i verket far man kontakt med en lobbyist. En person som &r expert
pa den politiska beslutsprocessen med kontakter i den politiska varlden. Miljofragorna har borjat flyta
upp till den politiska ytan. Hans uppfattning ar kristallklar.

“Ligg av”, sdger han, inbilla er inte for en sekund, att ni kommer ndgon vart med den
undersdkningen.”

”Men vi har ju svart pé vitt att folk har helt fel uppfattning om det hdr med att engéngsflaskorna utgor
ett miljoproblem. Rena rama fakta alltsa”, protesterar marknadsavdelningen.

”Om politikerna tror att svenska folket anser att flaskorna &r ett miljoproblem, sa ar det det, oavsett
vad era siffror sdger”, ar hans enkla svar. ”Om det hér &r ett problem, som kan vélla debatt och paverka
nésta valutgang, sa bryr de sig inte om era fakta!”

Diskussion foljer under en tid och man ligger lagt med resultatet av undersékningen. Miljofolket vill
att bade engangsflaskor och 6lburkar skall forbjudas, vilket en del politiker ar beredda att stélla upp pa.
PLM, bryggerindringen och handeln enas emellertid till slut med politikerna om att ta bort
engangsflaskorna mot att 6lburken far vara kvar. Det senare av narings- och konkurrenspolitiska skal.
Pripps bryggeri dominerar 6élmarknaden. Returflaskor av glas forutsétter att man har ett fungerande
distributionssystem, som kan ta tillbaka de tomma returflaskorna, vilket nationellt endast Pripps har.
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Olburken gor det emellertid majligt for mindre bryggerier som Falcon, Sandwalls, Tingsryd med flera
att konkurrera pa den storsta delmarknaden namligen Stockholm. Dérfor far 6lburken vara kvar.

PLM vander situationen till sin fordel genom att dels 0ka sina investeringar for tillverkning av
Olburkar, dels 6ka sina anstrangningar att utveckla en plastflaska for laskedrycker. Resultatet &r dagens
PET-flaskor. PLM engagerar sig ocksa for atervinning av férpackningarna. TOMRA-automaterna i vara
butiker for aterlamning av dryckesflaskor och burkar &r ett exempel pa detta.

*kkkk

Ovanstaende exempel larde mig att vara speciellt vaksam nar utvecklingsarbetet ar beroende av
politiska beslut. Sadana kannetecknas inte av nagon storre langsiktighet. Svangningar i opinionen kan
snabbt &ndra tidigare fattade beslut. Efterhand som den politiska terrangen blir alltmer fragmenterad
genom att antalet partier 6kar, blir respektive partis mandat narmast en handelsvara. Man kopslar helt
enkelt partierna eller blocken emellan med sina mandat.

”Accepterar ni vart forslag gillande fordldrapenningen, kan vi tdnka oss att stodja ert forslag om
kortare arbetstid”, kan det lata. For enskilda utvecklingsprojekt kan detta kompromissande bli helt
forddande. Darfor galler det att noga folja den politiska debatten om det egna utvecklingsprojektets ar
foremal for en sadan debatt. Direkt eller indirekt, sa att inte ett politiskt beslut kullkastar de grunder och
forutsattningar projektet vilar pa!

Hur g6r man det da? Jo, genom att f6lja den politiska debatten i radio/TV och press och genom att ta
reda pa vilka utredningar som beslutats eller pagar om de har baring pa din uppfinning eller ditt
teknikbolag. Haller ett beslut pa att fattas, som negativt paverkar ditt projekt, sa skall du naturligtvis
forsoka paverka beslutet. Vagarna ar intresseorganisationerna, media eller direkt de politiska partierna.
Aven om vi séllan traffar véra politiker, s& finns de ju och da &r det i forsta hand de lokala politikerna
man skall uppvakta. De &r manga ganger mer lyhorda &n vad man skulle kunna tro.
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Kapitel 21
Tiden ar din varsta fiende

Om ekonomi, finansiering och den stiandiga bristen pa pengar

Tiden ar din vérsta fiende. Ju langre det tar att nd marknaden och skapa intakter, desto mera kapital
behdver du till ditt projekt och desto storre ar risken att projektet kapsejsar dessforinnan. Lat mig
utveckla detta tema lite ndrmare.

Till bra idéer finns det alltid pengar! Jag har hért manga framtradande foretagsledare uttala dessa
ord. Stdmmer det? Jag menar, finns det alltid pengar till bra idéer? Jo, det gor det sakert. Haken é&r, att
det forutsitter att man dr 6verens om vad som menas med en “’bra idé”.

Om vi tittar tillbaka pa uppfinnarhistorien, sa ar det svart att finna idéer, som var bra pa idéstadiet.
Hade de varit det sa hade, far man anta, uppfinnarna inte haft ndgra storre problem att finna kapital att
utveckla for. Ta till exempel IKEA. En stralande framgang hur man an mater. En alldeles fantastisk idé,
som Ingvar Kamprad fick den gangen. Men var den bra nar han fick den enligt den datida samlade
expertisen? Knappast. Fa var det ju som ville ta i varken idén eller honom. Han blev tvart om motarbetad
a det grovsta. Efterat, nar framgangen var ett faktum, da holl alla med om, att det var en bra idé.

Min egen slutsats ar darfor, att idéer &r bra forst nar nagon tror att de kan bli lonsamma. Fram till
dess, ar de enligt samma bevisning inte bra. Och da finns det inga pengar att utveckla dem for! Detta,
att nagon eller ndgra maste tro pa idén, ar helt avgorande. Dala Djupgas &r ett sadant exempel. Det dar
projektet ni vet, dar man trodde att det fanns gas under Siljansringen. En teori bakom var att det berodde
pa ett meteornedslag under forhistorisk tid. Sa lange tillrackligt manga trodde, att det fanns naturgas dar,
fanns det pengar att fortsatta borrandet med.

Ett annat exempel ar idétavlingar. Hall ut alla lamnade forslag pa golvet och &t nagon sortera dem i
tva hogar. En med garanterat bra idéer, som med 100 % sakerhet blir framgangsrika och en med
garanterat daliga sddana, som med samma garanti kommer att misslyckas. Alla inser, att det ar befangt
att tro, att detta skulle vara mojligt. Alltsa ar det egentligen inte vélbetankt, nir nigon péstér att “till bra
idéer finns det alltid pengar”.

Idéer maste alltsd successivt kvalificera sig for att attrahera kapital. Den outvecklade idén har det
svart. Den fardiga beprovade nya produkten betydligt lattare. Hall detta i minnet nar vi nu skall titta
narmare pa problematiken att skaffa utvecklingskapital. Jag kommer inte att beréra vilka finansierings-
kéllor det finns. Darfor att de skiftar Gver tiden, liksom villkoren for att komma at pengarna. Jag kommer
istallet att i mera generella termer tala om vad du bor tanka pa, nar det galler att skaffa utvecklingskapital
till ditt projekt.

Om vi borjar med att titta pa utvecklingsprocessen, sa behover du kapital for att tacka dina kostnader
for stegen 1 - 5 enligt nedanstaende bild. Forst under steg 5 och darefter borjar, om lanseringen lyckas,
intdkterna komma. For dig som valt licensiering som huvudalternativ, kan intakterna borja komma
tidigare. Redan vid steg 2 - 3 kan ditt avtal inbringa down-payment och minimiroyalty. Forst nér din
licenstagare i sin tur framgangsrikt lyckats lansera den nya produkten, borjar emellertid den egentliga
royaltyn floda. Generellt sett blir finansieringen alltsa en fraga om att kunna attrahera tillrackligt med
kapital, for att projektet skall dverleva tills intédkterna bérjar komma.
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Utvecklingsprocessens olika steg

v

ldé Modell | Prototyp | O-serie | Lanse- | Expan-

ring sion
1 2 3 4 5 6
J-kurvan visar resultatutvecklingen Den sa kallade J-kurvan (kurvan ser ut
resultat frdn projektstart och férbi break-even som bokstaven J) bESkI’iVEI’ resultat-

utvecklingen for ett projekt. Nar kurvan
ligger Gver den horisontella axeln visar
projektet éverskott, dvs. intdkterna &r storre

- — = Forvéntad forsaljning Forvantat resultat

+ an kostnaderna. Ligger kurvan under samma
D o axel visar projektet underskott.

projektstart 7 / Nar du planerar ditt projekt, skall du

7 forsoka fa tag i sa mycket kapital, att du med

—a c > tid marginal klarar alla kostnader fran
/ P o projektstarten (A) till punkten (B), dvs. den
- 5 kostnader tacker varandra punkt dar intdkterna (D) borjar komma. |

punkt (B) vander da kurvan uppat. Du tjanar
visserligen inga pengar i bemarkelsen att
resultatet ar positivt men projektet har visat
att det kan generera intakter. Finansidrer &r i
det laget villiga att investera mera pengar, sa att den uppatgdende kurvan forstarks med malsattningen
att na och forbi break-even (C) till ett permanent positivt resultatlage.

Det vérsta projektlage du kan hamna i ar laget mellan A och B. Pengarna ar slut och projektet har
fortfarande inte skapat nagra intakter. D ar risken stor, att finansiarernas prognos pekar fortsatt nedat.
De tror att de maste satsa mycket mer pengar utan att veta om projektet ndgonsin kommer att lyckas.

Min erfarenhet sager att det &r ganska latt att skapa intresse i ldge (A). Da ser alla optimistiskt pa
framtiden. Nar det védnt uppat i “kroken” (B) gar det ocksa att fa en ny omgang kapital och alldeles
sjalvklart pa vag upp mot punkt (C). I laget mellan A och B ar det inte helt omajligt att fa ytterligare en
omgang kapital fran finansiarerna, sa lange det finns fortroende for projektet och dess ledning. Véander
inte utvecklingen darefter uppat mot (C), da skall det mycket till for att fa en tredje chans. | det laget
brukar det vara kort.

Crosspoint Venture

Amerikanarna har for mig en tilltalande grundsyn till det har med 6kande kapitalbehov efterhand. Jag
minns ett riskkapitalbolag jag besokte i slutet av 1985. Crosspoint Venture hette féretaget med sate i
Palo Alto, mitt i Silicon Valley i Kalifornien. De hade specialiserat sig pa tidig finansiering. Den svaraste
delen av innovationskedjan. Dessutom med en ganska bred inriktning. Manga riskkapitalbolag
specialiserar sig namligen pa en eller ett fatal branscher. Det kan vara IT, bioteknik, nanoteknik,
livsmedel, lakemedel osv. De bygger pa det sattet upp ett natverk av experter inom sin valda bransch,
som de kan radfraga bade innan de gar in i ett projekt och under utvecklingens gang. Manga
riskkapitalister viéljer &ven var nagonstans i utvecklingskedjan de gar in.

Tidig finansiering undviker de flesta. Innovationen skall ha kommit en bit pa vag, ibland en bra bit
pa vdg, innan de engagerar sig. Nagra valjer steget fére borsintroduktion, andra vid sjalva
introduktionen. Sa ar det ocksa i Sverige. Innan du kontaktar ett riskkapitalbolag, bor du darfor ta reda
pa vilken inriktning de har.
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Crosspoint Venture beskrev enligt vilka principer de sorterade bland alla férslag de fick. Jag besokte
vid tillfallet ifrdga aven ett antal andra riskkapitalbolag och de hade samma upplagg. (1) De bad
innovatorerna eller forskarna, att med egna ord beratta om innovationen och pa vilket satt man skulle
kunna tjana pengar pa den. De kravde inte nagra mera omfattande dokument eller planer utan ville att
innovatorerna sjalv skulle berétta och beskriva hur de ville ga tillvaga.

(2) Innovatorerna fick speciellt redovisa var innovationen lag i forhallande till den sa kallade trenden,
dvs. om det fanns en mera generell utveckling pa marknaden som styrkte behovet av innovationen.
Trendskapande innovationer var riskfinansiarerna namligen inte intresserade av! Det skulle ta for lang
tid och kosta for mycket pengar att invanta trendutvecklingen, resonerade de. (3) Innovatorerna fick
redovisa sin budget for Ionsamheten i projektet. (4) Darefter kom den sjalvklara fragan: ”Vem skall vara
kapten pa den hér skutan?” Egentligen ”vem skall se till att det tjdnas pengar pa innovationen?” Om inte
omedelbart, sa med stor malmedvetenhet att det skulle bli sd inom en gripbar framtid. Svaret fran
innovatorernas sida var mycket kritiskt.

Det finns tva alternativ, sager Crosspoint Venture. Ett, dar innovatorer utan tidigare erfarenhet av
forséljning och marknadsforing séger: ”Det diar med forsdljning kan vi fixa sjdlva. Sa bra dr ndmligen
innovationen, att den i princip séljer sig sjdlv’. FEL SVAR! Crosspoint Ventures var inte intresserade.
Det andra alternativet var att ’det dar med forsdljning &r vi inte sa bra pa. Det behover vi hjdlp med”.
RATT SVAR! Det finns nimligen inga innovationer som “siljer sig sjdlva”. Inget ir si bra. Dérfor
behovs det folk med erfarenhet fran forsaljning och marknadsforing eller snarare hur man kan gora en
affar av en innovation.

”Fixar ni dd fram en lamplig VD eller marknadsférare och hur gor ni i sé fall det?” blir min fréga.

”Vi har ett betydande kontaktndt och kidnner dirfor en hel del kandidater till ett sddant jobb”, &r
svaret.

”Men sitter de inte fast i ett jobb de redan har?” fragar jag da.

”Jo”, sdger Crosspoint Venture, ”men de dr formodligen trétta pa vad de gor nu och ar beredda att
flytta.”

Forklaringen jag far ar mycket intressant. De sager, att har i Silicon Valley finns det manga som varit
igenom utvecklingsprocessen fran tidigt idéstadium till marknadsintroduktion av en ny produkt och inte
minst introduktion av foretaget pa aktiebdrsen. Vi talar om helt olika personligheter beroende pa var i
utvecklingskedjan vi befinner oss. For den tidiga fasen finns det nagra, som ar specialister pa att omsatta
en bra ideé eller ett forskningsresultat till ett forkommersiellt stadium. Andra tar vid och vidareutvecklar
fram till marknadsintroduktion och en viss minsta forsaljning. Andra ater ar bra pa expansionsstadiet
osv. Det &r sdllan man ser samma person skéta hela kedjan fran idé till expansion.

”Vi vet alltsd vem som dr bra pd vad. Vi vet ocksa ungefar hur 14ngt utvecklingen hunnit i ett visst
foretag, som vi kanske till och med varit med och finansierat och darmed att vi har en kandidat beredd
att flytta till en ny utmaning”, fortsétter Crosspoint Venture.

”Sa att flytta till ett nytt foretag &r inget problem?”

”Det beror naturligtvis pd vad vi kan erbjuda.”

”Hur sa?”

”Jo, nir vi ringer till exempel Bob, beskriver innovationen och marknadsmojligheterna samt fragar
om han &r intresserad, vet vi att hans motfraga blir: What’s in it for me?”

”QOch vad éar det han vill veta?”

”Han vill naturligtvis ha 16n och normala andra formaner men ocksa andel av aktierna. Antingen att
han far kopa aktier direkt till en formanlig kurs, far en option att kopa aktier vid en senare tidpunkt eller
badadera.”

”QOch hur kan det da se ut?”

”Lat oss visa i ett diagram hur det fungerar”, blir svaret.
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bors-
start 1:a emission 2:a emission 3:e emission 4:e emission introduktion

¢10 ¢50 $1 $3.50 $7 $15

(aktiekurs efterhand som kapitalbehovet 6kar och nya aktieemissioner genomfors)

”Det som far alla att arbeta hart och malmedvetet i den hér typen av foretag, ar att de allra flesta dger
aktier i bolaget. Vardestegringen och en hagrande borsintroduktion haller angan uppe. Déarfor att alla
kommer att tjina en massa pengar nar val borsintroduktionen kommer.”

”Och hur kan de gora det?”

”Nér vi startar ett foretag dr aktiekursen vanligtvis 10 cents. Nér vi behdver mera pengar, gor vi en
nyemission pa kanske 50 cents per aktie. Efterhand nar kapitalbehovet okar ytterligare, kommer fler
emissioner pa nivaerna sag en dollar, darefter tre och en halv dollar och slutligen sju dollar fore
borsintroduktionen, dir kursen kan vara femton dollar.”

”Och hur gor det de anstillda rika?” blir min foljdfraga.

”Om du tinker dig att ndgon, som dr med och startar foretaget, kdper 10 000 aktier a 10 cents, dvs.
for 1 000 dollar totalt, vilket inte &r speciellt mycket och dessa aktier siljs efter ett antal ar for femton
dollar per styck, dvs. totalt 150 000 dollar, d& ar det en ganska bra affar eller hur?”

”Jo och speciellt om denne ndgon satsat mer &n 1 000 dollar. Kanske 5 000 - 10 000 dollar eller mer.”

Just det!”

”Tillbaks till den nye VD ni ville rekrytera. Hur kommer han in i den hér bilden?”

”Han kan fa kOpa ett visst antal aktier till kursen 10 cents per aktie, om vi rekryterar honom i samband
med starten av foretaget. Han kan ocksa fa option pa att kdpa ett visst antal aktier senare till en lagre
kurs exempelvis 85 % av emissionskursen, nar vi genomfor nasta nyemission. Ar kursen en dollar, sd
betalar han 85 cents per aktie. Kommer VD:n in i ett senare skede, kan vi gora liknande
overenskommelser med honom.”

”Hur styr ni foretaget efter det att ni gatt in? Sdtter ni er i styrelsen och har méte en gang i kvartalet?”

Vi sétter oss i styrelsen men i1 borjan har vi méte varje vecka.”

”Det var mycket intressant. Varfor sd ofta?”

”Jo vi bevakar vara pengar genom att positivt tillféra var kompetens och stélla vart kontaktnit till
forfogande. Det &r alltsd inte fraga om ett slags standig revision och kontroll utan att medverka till att
verksamheten utvecklas pa ett s& positivt sitt som mojligt for allas bésta.”

”Men varfor sa ofta?”

”Ténk sjdlv efter. Om du lovar att kontakta en tdnkbar kund eller genomfGra ett visst test inom nigra
dagar och du vet, att vi i slutet av den veckan har ett mote, for att folja upp resultatet av vad du lovat, da
ar jag ganska saker pa, att du kommer att gora allt for att det du lovat skall ga i uppfyllelse.

Loften att gora nagot inom nagra manader staller egentligen inte lika stora krav. Det kan handa
mycket under tiden, som du kan skylla pa men aven om varlden forandras snabbt i dessa dagar, sa andrar
den sig inte sa varst mycket under en vecka. Det ar de sma stegen och att man gor vad man sagt man
skall gora, som till slut leder till framgang. Alla far den pressen pa sig och jag kan lova att den ger
resultat.

”Hur hinner ni med att ha moéten varje vecka? Ni ér ju inte s& ménga i1 Crosspoint Venture och ni
flera bolag i gdng.”

“Det stimmer. Nej efterhand som foretaget och dess anstiillda fatt in den har rutinen att ta sma steg
men gora vad de lovat och vi ser att det fungerar, sa slapper vi dem lite mera losa. Veckomatet blir till
fjortondagarsmoéten, direfter till méten en gang per manad.”
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Silicon Compilers

Det har med engagemanget i foretaget och forhoppningen om en mindre formogenhet, ndr aktien
bdrsintroduceras, upplevde jag sjélv vid en marknadskonferens hos Silicon Compilers i Kalifornien. Jag
var vid den tiden VD for MED, Micro Electronic Design AB med séte i forskarbyn Ideon, Lund. Vi
representerade Silicon Compilers pa den nordiska marknaden och jag var inbjuden till dem tillsammans
med 6vriga landschefer fran Europa och 6vriga vérlden, dar de hade representanter. Silicon Compilers
utvecklade avancerad programvara for CAD-konstruktion av sa kallade ASICs, dvs. komplexa
kundanpassade integrerade mikrokretsar.

Det &r andra dagen av konferensen. Bolagets VD informerar om att styrelsens ordférande skall
komma, for att redovisa resultatet av styrelsemétet dagen innan, dar bland annat fragan om
borsintroduktion behandlades. Manga av de narvarande har aktier i bolaget, som vid borsintroduktion
till en rimlig emissionskurs tvart kommer att gora dem till mangmiljonarer. Nar darfor styrelsens
ordférande stiger upp pa podiet, ar det knapptyst i salen. Endast ljudet fran bilarna pa den fjarran belagna
motorvéagen och ett tyst surrande fran klimatanlaggningen hors. Sa tar han till orda:

”Ni vet redan att vi diskuterade frdgan om en borsintroduktion vid styrelsemétet i gar. Utvecklingen
ser bra ut. Mycket bra. Vi ar n6jda med I6nsamheten och det satt ni arbetat pa for att bade oka
forséljningen och sénka kostnaderna.”

Det ar fortfarande dodstyst i lokalen. Alla sitter stilla. Ingen ror sig. Ingen byter stéllning eller later
fotterna byta plats under bordet. Spanningen infor det forlésande beskedet och forvantningarna pa ett
sadant fran ordférandens sida om bérsintroduktionen ar enorm. Da sager han:

”Det finns bara en faktor som kunde varit battre. Orderingangen ér inte vad vi hoppats pa. Den ar
inte sa overtygande, som vi vill att den skall vara, som bevis for att vi verkligen tagit oss in pa marknaden
och skapat en tillrackligt stor efterfragan pa vara produkter. Vi tror darfor inte, att vi kan na det varde
pa aktierna vi vill ha vid en introduktion och har dirfor beslutat att avvakta ytterligare sex manader.”

Fortfarande dodstyst i lokalen men luften har gatt ur. Jag ser hur besvikna de flesta ar. Deltagarna
sjunker ihop i sina stolar medan dollartecknen sakta forsvinner bort ur 6gonen pa dem. Motet slutar i en
enda stor suck.

Nagot &r tidigare hade jag vid samma féretag upplevt en annan mera besvérande situation. Ater var
jag dar pa en marknadskonferens. VD kom till konferensen, darfor att han hade ett viktigt meddelande
med sig. Det hade varit styrelsemote dagen fore och dar hade man fattat ett beslut, som han ville
vidarebefordra direkt.

”Vi hade, som ni vet, styrelsemdte igar. Tyvirr ser 16nsamheten inte alls bra ut. Tvirtom. Den é&r
mycket besvarande. Vara agare ar direkt missndjda med utvecklingen. For att rada bot pa laget har
styrelsen darfor beslutat att sanka alla 16ner med 15 %. Vi har full forstaelse for dem av er, som av
personliga skl inte kan acceptera en sadan I6nesankning och kommer darfor att respektera ert beslut att
i sa fall soka en anstillning nigon annan stans.”

Ord och inga visor.

Rditt syn pd ett bolags virde

Crosspoint Venture formedlade kontakt med ett foretag de var agare i och som just var i fard med att
genomfdra en nyemission. Vid tillfallet omsatte bolaget 20 miljoner dollar men visade ett resultatmassigt
underskott pa 2 miljoner dollar. Jag fick lasa deras emissionsprospekt med malet att fa in 10 miljoner
dollar i nytt friskt kapital och forundrades av tva saker: (1) Resultatunderskottet och (2) den negativa
beskrivningen i prospektet av verksamheten och framtidsutsikterna. Pa var och varannan sida varnade
man namligen for riskerna forenade med att kdpa aktier och hur osaker framtiden var.

”Varfor dr ni sé negativa i er beskrivning av framtidsutsikterna. Vem koper aktier i det har bolaget
baserat pa vad ni redovisar?”

De skrattade och sa: "Det &r lagen som kriver att vi inte &r alldeles for optimistiska i vara
bedomningar av forséljningsutveckling och méjligheterna att tjana pengar. Ar vi det och det inte gar
som vi forutspatt, kan vi bli stimda av dem, som képt aktier och dé fa bota.”

”Men det r ju ett forlustforetag. Vem koper aktier som det ser ut?” Insisterade jag.

”Ja, det stimmer, att vi visar underskott men vi har byggt upp en avsevird substans i vart foretag.
Du tittar darfor pa fel diagram.”

”Hur da?”

De ritade upp tva diagram for mig. Det ena var J-kurvan, det andra sdg ut sa har:
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substansvarde

projektstart - nulage

“Nir vi startade bolaget for ett antal ar sedan hade vi bara en affarsidé och ingenting annat. Da
kostade aktierna 10 cents. Sedan dess har vi genomfort ett antal nyemissioner och successivt dragit in
nytt kapital men ocksa efterhand Gkat substansen. Idag omsatter vi 20 miljoner dollar, vi ar ute pa
marknaden, vi har en fungerande produkt, byggt upp vart foretag organisatoriskt med aterforséljarnat
osv. Substansen har med andra ord okat ordentligt sedan vi startade bolaget. Aven om vi inte &r
I6onsamma an, sa ar vardet pa aktierna betydligt hogre idag &n nér vi startade. Var emissionskurs nu pa
3.50 dollar ar darfor mer dn vl motiverad.”

”Qch forlusten pa 2 miljoner, hur motiverar ni dem?”

Tittar man pa J-kurvan, sa visar den ett underskott men det beror pa att vi befinner oss i ett
expansionsskede. Vi satsar helt enkelt mer pa marknadsforing an vad Iénsamheten klarar just nu och det
ar darfor vi tar in nytt kapital for att investera i marknadsféringen.”

Olika finansieringskdllor

Finansiering av innovationsprojekt, dvs. att finna tillrackligt med pengar, for att kunna betala alla
kostnader kopplade till utvecklingen av din idé till en ny produkt, tillhdr de besvarligaste delarna av
utvecklingsarbetet. Manga ar ocksa idéerna som aldrig fick den chans de fortjanade i brist pa kapital.
Manga ar ocksa, tyvérr, de idémanniskor eller uppfinnare som sett sin egen personliga ekonomi krascha
i tron pa att framgangen varit nara. Mitt entydiga rad ar darfor: Riskera aldrig din egen privata ekonomi.
Pantsétt inte ditt hus bortom vad din privatekonomi klarar. En eventuell framgéng ar inte vard det. Ingen
tackar dig nar du star dar pa Socialen och tigger om mat for dagen. Kanske dartill med ett sprucket
aktenskap eller sambofdrhallande bakom dig. Sedan vet jag ocksa, att det finns exempel, till och med
lysande sadana, dar framgangen just berott pa att uppfinnaren offrat allt nast intill sjalvutplaning. Jag
bugar mig for sddana uppoffringar men jag kan inte med basta vilja i vérlden, rekommendera det som
forebild.

Beroende pa vilket exploateringsalternativ du valt, blir storleken pa ditt kapitalbehov och vilka
finansieringskallor som star till buds olika. De senare, dvs. finansieringskallorna, varierar till antal och
innehall Gver tiden. Speciellt de statliga. Jag tanker darfor inte behandla specifikt vilka som finns eller
villkoren for deras engagemang i ett visst projekt. Istallet far du av mig rad om hur du skall planera ditt
sokande efter kapital. De enskilda finansieringskallorna, vilka det finns da du soker kapital och deras
villkor for att lana ut pengar, maste du ta reda i varje specifikt fall.

| det allra forsta skedet av utvecklingsprocessen ar du ofta hanvisad till hushallskassan, dvs. dina
egna pengar. Stracker du ut detta till att omfatta steg 1 och 2, dvs. idé/modellstadierna, sa kan du
forstarka dina egna medel med: (1) Bidrag fran ndgon av de statliga kallorna; (2) Det finns
branschspecifika forskningsstiftelser, dar du kan ansdka om bidrag till en forstudie; (3) Ibland har
bankerna innovationsfonder fran vilka du kan ans6ka om bidrag.

Nar du borjar narma dig prototypstadiet och patentering tillkommer nagra andra téankbara kéllor:

(4) Business angels &r ofta foretagsledare som tjanat bra pa sitt foretag eller kanske till och med salt
sitt foretag men som garna staller upp som radgivare och investerar en viss summa pengar i din idé. (5)
Foretag, som kan fungera som tillverkare av din nya produkt, kan bistd med arbete och tillhandhallande
av sin maskinpark mot I6fte att fa den framtida tillverkningsmaéjligheten; (6) Emission av aktier om du
bildat ett bolag ar en vég att ga.
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I de senare faserna av utvecklingskedjan ar det dels de kallor jag hittills ndmnt, som du kan utnyttja,
dels (7) Riskkapitalforetagen; (8) Bankerna och (9) Ténkbara licenstagare.

Det gar inte att entydigt séga i vilken fas de olika finansieringskallorna helt passar in. Nagra stracker
sig 6ver hela kedjan, andra begrénsar sig till en eller annan av dem. Nagra gar in tidigt i processen, andra
senare. Det ar darfor du sjalv maste ta reda pa vilka olika kéllor som finns, vad de kan erbjuda och vilka
deras krav &r for att medverka.

Olika finansieringskallor vid
utvecklingsprocessens olika steg

idé modell | proto- O-serie | marknadsq{ expan-
typ (for test) | introduk- | sion
tion
* Hushalls- * Statligt * Statligt * Statligt * Riskkapital- * Riskkapital-
kassan kapital kapital kapital marknaden marknaden
* Forsknings- | * Business * Riskkapital- * Bank * Bank
stiftelser angels marknaden * Licenstagare * Aktieemission
* Bankers * Forsknings- | * Emission
innovations- stiftelser av aktier
fond * Underleve- | * Licenstagare
rantor

Kapitalbehovet stiger efterhand som projektet utvecklas. Det som bérjar i liten skala kan véxa till
kostnader i flermiljonklassen, vilket man maste ta med i sina kapitalanskaffningsplaner.

Behovet av kapital tkar efterhand

kostnader R ;
som utvecklingen fortskrider.
Marknadsunder-
sokningar, tester| .
Teknisk utveck- ,/’//
ling, tillverkning| R\
Reskostnader (\(\?'(/\é/\/\';(\d
| e
Léner, arvoden e e
I— Rt
Patent /,/// ed
Kontor, telefon //,/’/ ‘ ‘ | | | utveckling
1dé Modell | Proto- | O-serie| Lanse-| Expan-
typ ring sion

Kapital for licensiering

Har du valt licensiering som exploateringsalternativ, da ar du i huvudsak hanvisad till statliga
finansieringskallor utdver det kapital du eventuellt férfogar 6ver sjalv. Det tillhdr undantagen att privata
finansiarer eller riskkapitalbolag medverkar i den hér typen av projekt.

Kapital vid alternativet “starta eget”

| det har alternativet finns det flera finansieringskallor att tillgd. De statliga alternativen forutsatter for
det mesta att 50 % av kapitalbehovet kommer fran privata kéllor, sasom dina egna insatser, privata
finansiérer typ business angels, féretag med intresse i innovationen och banker.
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Kapital vid alternativet teknikbolag

Startar man ett sa kallat teknikbolag, da kraver uppfinningen eller den forskningsbaserade idén sa
mycket kapital, att man tvingas erbjuda externa finansidarer att medverka. Det gor man genom att

emittera aktier. Utgangslaget ar ett aktiebolag, som ger ut nya aktier till intresserade riskfinansiarer. Hur
det kan ga till redovisar jag i ett senare kapitel.
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Kapitel 22
Prissittning av nya produkter

Nar jag som VD fér KemaNobels utvecklingsbolag KeNova arbetade vi med projekt HUGO, en

injektionsspruta for medicinsk anvandning. Den bestod av tva delar. En klotformad engangsdel i vilken
man sog upp injektionsvatskan och en flergangshallare i vilken klotet fastes. | forhallande till
traditionella injektionssprutor blev vat spruta ekonomiskt dverlagsen dessa traditionella sprutor. Vi hade
bestamt att kommersialisera i egen regi, efter det att amerikanska Johnson & Johnson tackat nej till en
licens (se kapitel 3). Jag fick tva affarsmassigt betydande problem att losa. Det ena gallde i vilket land
vi i forsta hand skulle testa sprutan i stérre skala och hur vi skulle prissétta den.

Lite sjalvklart tyckte jag att vi skulle testsélja i Sverige med motiveringen att Sverige &r ett avancerat
sjukvardsland med gott rykte internationellt. Lika sjalvklart tyckte jag att vi skulle utnyttja var 6verlagset
laga tillverkningskostnad och prisa oss in pa marknaden, dvs. sétta ett sd lagt pris att vi slog ut
konkurrenterna. Eftersom det emellertid gallde tva fragor av betydande format for projektet, som det
skulle kosta tiotals miljoner kronor att forverkliga, foreslog min styrelse att jag skulle besdka en av
businesskolorna i Schweiz, for att med nadgon av deras experter diskutera fragan. Flera av
koncernledningens direktorer hade gatt utbildningen vid en av dessa skolor och kunde darfor formedla
en kontakt, varefter jag akte dit.

Val av testmarknad och prissdttningsmodell

Jag presenterade vart projekt och de bada fragor vi hade att besluta om. Jag redogjorde ocksa for hur vi
resonerat och varfor. Personen jag fick traffa var en erfaren internationell marknadsforare. Man fick inte
uppdraget som larare vid den aktuella skolan, om man inte hade en gedigen internationell erfarenhet.
Man maste dessutom vara aktiv i naringslivet medan man tjanstgjorde vid skolan. Enbart nagra gamla
meriter raknades inte utan det man forelaste om skulle vara farskvara om an och garna kompletterad
med egen historisk erfarenhet. Sa till de tva fragorna.

"Vi har tankt testsalja i Sverige som férsta land."

"Varfor det?"

"Jo, Sverige ar var hemmamarknad, Sverige ar ett kant avancerat sjukvardsland, s& om vi lyckas dar,
sa kan vi rulla upp resten av varlden."

"Ja men om ni misslyckas, da ar det liksom kort eller hur?"

Tystnad fran min sida. Det hdr att man riskerar att misslyckas, tanker man liksom inte pa. Aven om
statistiken entydigt visar att misslyckanden forekommer flerfalt oftare an framgangar. Den jag maéter
forstar att jag inte har nagot bra svar pa hans fraga. Jag forsoker inte ens ge nagot.

"Nej" fortsatter han, "min rekommendation &r att du testar i nagot annat mindre kant land som till
exempel Egypten eller Filippinerna. De ar inte lika utvecklade som Sverige och fattigdomen &r forvisso
stor men de har en kédrna av mycket rikt folk med tillgang till lika moderna sjukhus som i Sverige, sa
kvaliteten pa testet blir inte mindre &n om det genomfors i Sverige. Jag rakar till exempel veta att av
Egyptens 100 miljoner innevanare har 8 miljoner det ganska bra stéllt och det ar lika manga som i
Sverige."

"Ser du nagra andra fordelar med att testa i nagot av dessa lander?", fragar jag.

"Ja, tva fordelar ar uppenbara. Om testet trots allt skulle misslyckas, ar det inte sakert att det blir
kant. Om det blir det, har du atminstone en ursakt att komma med, dvs. att testet genomférdes i ett land
du inte hade kdnnedom om och darfor inte kunde kontrollera pa béasta satt."

Mitt beslut blev att folja hans rad, darfor att det verkade mycket klokt. Aven om jag kanske inte
skulle valja nagot av de lander han foreslog.
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"Du hade ytterligare en fraga".

"Ja, det gallde prissattningen. Vi har tankt utnyttja var verlagsna tillverkningskalkyl, for att prisa
0ss in pa marknaden."

"Forklara hur."

"Jo, dagens 2 ml sprutor kostar ca 18 6re per styck. Konkurrensen ar stenhard. Vi vet ocksa att
tillverkningskostnaderna ar relativt hoga i forhallande till priset och darmed lonsamheten mycket
pressad i branschen. Var spruta kan vi tillverka under 5 6re per styck. Lagger vi oss pa ett utpris av till
exempel 10 ore, sa kommer vi att tjana massor av pengar och konkurrenterna har inte en chans!"

"Ja, det &r ju en strategi men inte en speciellt bra sadan enligt min mening."

"Varfor inte?"

"Du far inte glomma att ni ar helt okanda pa sprutmarknaden. De andra storre kanner varandra sedan
lange. Bade som konkurrenter och kollegor i samma bransch. De har en ganska bra uppfattning om
varandra ndr det géller priser, kvalitet, service, tillverkningsresurser, finansiell styrka osv. och inte minst
strategiskt tdnkande. Det branscher och aktorerna i dem avskyr mest av allt, & ndr nya ok&nda spelare
dyker upp. Det stor ett for aktOrerna relativt kdnt monster. Om ni darfor skulle ta er in genom att drastiskt
sénka priserna och darmed hota befintliga leverantorers existens, skulle de géra gemensam sak mot er.
Till vilket pris som helst. De skulle traffas och diskutera hur de pa lampligaste och effektivaste satt
skulle kunna stoppa er. Inga medel skulle vara for drastiska for att kunna anvandas. Inte ens det faktum
att koncernen &r internationellt kdnd genom den historiska kopplingen till Alfred Nobel och
Nobelpriset".

"Jaha. Vilken ar da den alternativa och battre strategin enligt din mening?"

"Jo, ni skall l&gga priset 6ver det nuvarande for 2 ml sprutor.”

"Jag forstar ingenting."

"Jo men er spruta ar val battre i nagot eller nagra avseenden eller hur? Annars ar den ju per definition
inte ny."

"Sjalvklart ar den battre i flera avseenden. Den tar mindre plats i forrad av olika slag. Den véger
mindre, varfor sopmangden ocksa blir mindre. Kvaliteten ar battre bade nar det galler att ge injektionen
och bestdimma mangden injektionsvétska."

"Se dar! Du har ju en rad bra saker. Du skall naturligtvis ta betalt for det genom att sétta priset hogre
an vad nuvarande sprutor kostar. Inte lagre. Lat mig visa med en skiss hur du skall tanka, nar det galler
prisséttning av nya produkter".

Prissattning

Vart pris (A)
Vart TB (D)

. Nuvarande
Marknadspris (B)

Konkur-

rentens

TB (E) . Tillverknings-
kostnad (C)
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En intressant och anvdndbar prissdttningsmodell
Sa har forklarar han prissattningsmodellen:

(A) Vart pris
"Vart pris" skall alltid (!) ligga 6ver "nuvarande marknadspriset” (B). Forklaringen jag fick var att
den nya produkten ju ar battre dn vad som redan finns pad marknaden. Annars dr den inte ny och
definitivt inte béttre och da har den inte ndgot beréttigande. Att sétta priset under nuvarande
marknadspris, vore att erkdnna att den nya produkten ar sdmre d4n vad som redan finns.
Kombinationen ny béttre produkt till 1agre pris, var alltsd nagot han inte ansags vara speciellt
fornuftigt. Aven om tillverkningskalkylen medgav ett ligre pris. Ar produkten bittre, d& skall den
ocksa kosta mer. Inte mindre!

(B) Nuvarande marknadspris
Det finns alltid existerade alternativ till nya produkter. Kanske inte lika bra eller funktionella men
de 16ser ett problem eller sa har konsumenterna inte upplevt att de haft ett problem foérrén den nya
produkten presenterats. Det gar darfor att ta reda pa vad befintliga produkter kostar. Genom direkt
jamforelse eller genom att man gor en sa kallad nyttokalkyl. Ett kylskap som kostar mindre i1 ink&p
men som drar mera strom, blir naturligtvis oférdelaktigare kostnadsmassigt totalt sett for
konsumenten én ett nagot dyrare kylskap, som forbrukar mindre el.

(C) Tillverkningskostnaden
Det ar bara att konstatera att vara kostnadskalkyler for det mesta ar alldeles for optimistiska for att
inte sdga orealistiska. Vi missbedomer ofta hur mycket det kommer kosta att tillverka den nya
produkten. Speciellt om vi inte har ndgon tidigare erfarenhet att bygga pa. Ibland raknar vi

baklanges fran ett onskvért utpris, bestimmer hur stor vinst vi vill ha och vad som sedan blir kvar
skall riacka for att tillverka produkten.

(D) Vart TB
"TB" &r forkortning for "tdckningsbidrag". Det utgdr vanligen skillnaden mellan forsiljningspriset
och tillverkningskostnaden. Det avser att ticka alla andra kostnader sasom marknadsféring,
administration, avskrivningar, rdntor och ge vinst.

(E) Konkurrentens TB
Definieras pd samma sitt som "vart TB".

Sa har motiverade min kontaktperson pa businesskolan "hogprisfilosofin™:
(1) Utgéngspunkten &r att priset for nya béttre produkter skall vara hogre &n for existerande produkter.

Konsumenterna ar ocksé beredda att betala mer for battre produkter. Ett hogre utpris ger direkt att
hogre TB (D).

(2) Till detta kommer att vara tillverkningskalkyler ofta &r tagna i underkant. Det kostar ofta mera att
producera en ny produkt dn vad vi tror att det kommer att géra. Med extra utrymme i vara kalkyler,
kan vi ocksé anlita de bésta tillverkarna om vi véljer alternativet legotillverkning, som ocksa tillats
tjdna pengar pa den nya produkten.

(3) Vi far utrymme for ordentliga marknadsforingsinsatser syftande till att sl& hal pa marknaden, sa att
vi kommer in.

(4) Det blir ocksd utrymme for bra Aaterforsiljarmarginaler. Ater kan vi anlita de allra bista
sédljkanalerna, déarfor att vi kan erbjuda attraktiva provisioner.
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(5) Sammanfattningsvis: Ett hogre pris skapar forutséttningar for att lyckas medan det omvianda med
knappa kalkyler gor att tillverkarna méaste anstrianga sig for att fi lonsamhet, aterforsiljarna blir
mattligt intresserade av att jobba lite extra, det blir mindre utrymme for marknadsforingsinsatser
osV.

"Men hur bestammer man sitt utpris?" blir en av mina féljdfragor.

"Jo, det finns nagra olika satt. Ett ar att man jamfor med andra existerade produkter och lagger sig
25 - 30 % Over. Ett annat &r att man gor en nyttokalkyl och lagger sig dar det blir ordentligt [6nsamt for
konsumenten eller slutforbrukaren.”

"Hur vet man om man hamnat ratt?"

"Genom att bestamma sig for ett pris och sedan lansera produkten. Dina forsta kunder ar alltid de sa
kallade "pionjarerna™ (se kapitel 28). De &r inte speciellt priskansliga. Om de reagerar Gver priset, trots
att de ar intresserade av att kopa, da har du hamnat ratt. Da fryser du det priset. Det far bli ditt
"prislistepris". Man kan alltid sanka priser pa olika satt men inte garna hoja. Darfor ar det viktigt att man
kommer sa ratt som majligt fran borjan."

"Men om jag nu lagt priset pa en niva, som min forsta kund tycker ar for hogt, hur hanterar jag den
situationen?"

"Jo, du séanker inte prislistepriset men justerar det faktiska priset din kund skall betala pa nagot sétt.
Till exempel kan du ge en introduktionsrabatt. Du kan lamna ett marknadsforingsbidrag. Du kan leverera
varorna fraktfritt. Du kan ge generésa betalningsvillkor osv. eller en kombination av dessa "prissankare".

"Varfor skall jag inte sdnka det du kallar prislistepriset?"

"Dels darfor att du da kan uppfattas som inte trovardig men framforallt darfor att du behGver detta
pris nar nasta generation av kdpare dyker upp, dvs. de tidiga kdparna. Vad pionjarerna betalar ar ganska
ointressant. De &r sa fa, sa pa dem tjanar du inte mycket. Pionjarerna skall du uppfatta som reklampelare
for din nya produkt. Det &r de, som genom att képa och anvénda din produkt, skall Gvertyga de tidiga
koparna om att den &r bra. De senare & manga fler och det ar genom dem du kan na Iénsamhet. Dessa
skall i sin ur locka majoriteten att kopa i nasta steg och da tjanar du rejalt med pengar."

Resan till Schweiz var mycket larorik och andrade helt min syn pa prissattning av nya produkter.
Speciellt for er som innovatorer ar det viktigt att ocksa ta lardom av detta. Ert problem, som jag stott pa
i ett otal fall, ar namligen att ni kansloméassigt ar sa fasta vid era innovationer, att ni kan géra nastan vad
som helst for att alla skall dlska dem. Att riskera forlora denna uppmarksamhet genom att sétta ett for
hogt pris ar darfor nagot ni aldrig skulle utsatta er for. Ibland har jag fatt intrycket att ni nastan varit
beredda att skicka med lite pengar for att med rage fa konsumenterna att acceptera! Sa ta till er vad
schweizaren sa och fundera pa det: "Nya béattre produkter skall inte samtidigt vara billigare!"

Prissdttning av engdngssprutan HUGO

Praktiskt har jag alltsedan mitt besok i Schweiz tillampat denna filosofi. Jag minns ett besok pa
Sahlgrenska sjukhuset for att praktiskt testa HUGO. Under testet kom en av inkdparna forbi.

"Hur gar det?"

"Jo, det gar mycket bra", 16d mitt svar.

"Vad kommer sprutan att kosta?"

"Vi ar inte helt klara med vara kalkyler, sa det ar lite tidigt att svara pa", var mitt inte helt
sanningsenliga svar. Visst hade vi gjort berédkningar och visst visste vi var vi ville ligga nagonstans.

"Ja, den far i alla fall inte kosta mer &n nuvarande som &r ca 18 dre", fortsatte han.

"Nu ar det ju sa att den hér ar battre och dessutom sparar den en massa utrymme i laget och
avdelningsforrad."

"Ja, men inte mer &n 20 6re."
Jag ar ganska séker pa att han var forhandlingsbar pa nivan 22 ore.
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Aterforsdljare och prissiittning

Jag minns ocksa nar jag vid nagra tillfallen byggt upp aterférsaljarnat. Jag har alltid forberett mig genom
att ta reda pa vilka provisioner eller marginaler man betalar i en viss bransch. Anta att provisionen &r 6
- 8 %. Nér jag kontaktar tankbara agenter brukar jag fraga vilken provision de har tankt sig. Jag kan da
fa svaret:

"Man arbetar ju inte under 10 %."

"Nej, det &r ju en ganska lag provision”, kan da bli mitt svar, &ven om jag vet att de jobbar pa en
lagre niva. "Vi kan tanka oss att Iamna 15 % eller nagot mer", fortsatter jag.

"Det later mycket intressant”, ar det gangse svaret.

Nu &r det ju s3, att 15 % pa noll forsaljning ar noll provision, sa man tar ingen risk, om man erbjuder
en hog provision. Tvartom. Ju hogre provision, desto stérre sannolikhet for att agenten verkligen
anstranger sig for att fa igang forsaljningen.

Prissattningen av tilluftsventilen i SPARVEN®-systemet (se kapitel 13) &r ett exempel pa hur jag
utgick fran vad jag larde mig i Schweiz. Priset nar jag kom in i projektet var satt till 115 kronor per
styck. Tillverkningskostnaden var 85 kr, varfor det inte fanns nagot utrymme kvar varken till marginaler
for mellanleden (grossister, detaljister etc.) eller till provisioner at agenterna. Jag gjorde en nyttokalkyl
och hojde priset baserat pa den till 210 kronor. Det gav utrymme for bra marginaler till tilltankta
mellanled och likaledes bra provisioner till agenterna. Vi salde vid tillfallet direkt till fastighetsagare
och byggbolag men skapade redan fran borjan utrymme for framtida grossister. Det maste man téanka pa
redan nar man satter sitt pris. Man kan inte i ett senare lage hdja priset, darfor att man tagit in en grossist.
Det maste man ha planerat for tidigare. Annars far man ta av sin egen marginal och det gar kanske inte
med hansyn till den kostnadstackning och I6nsamhet man vill ha.

Alltnog. Jag hojde alltsa priset, som hamnade Gver de enklare tilluftsventilerna, som fanns pa
marknaden. De kostade ca 145 kr per styck. Sa borjade telefonen ringa. Agenter som klagade pa att vart
pris var for hogt och att de darfor inte kunde sélja. Min motivering var ganska enkel. Saljare skall man
ha darfor att de &r bra pa att argumentera for varan och pa sa satt fa acceptans for priset. Sjalvklart skall
saljaren fa sédljargument, som mer an val motiverar det hogre priset, vilket vi gett dem. Den hér typen
av situation sorterar "agnarna fran vetet". De som &r bra pa att sdlja har inga problem. Det &r de svagare
korten, som enbart kan sélja pa laga priser eller rabatter, som far problem. Som jag sa till en av dem:

"Din uppgift ar att argumentera for varan och fa ut det pris vi satt. Far kunden bestamma vad han vill
betala, da behdver vi inga séljare. Da racker det med en telefonsvarare som sager: Valkommen till
SPARVEN AB. Hur manga ventiler vill ni kdpa? Vart skall de skickas och vad vill ni betala?"
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Metaprodukt och prissdttning
En viktig faktor for mojligheten att fa ut ett bra pris ar den sa kallade "metaprodukten".

Metaprodukt och prissattning

Nér vi konsumenter (det géller aven beslutsfattare i andra sammanhang t ex i ett foretag)

skall besluta oss for att kopa en produkt (vara eller tjanst) borjar vi med att ta stallning till om
den produkt vi ar intresserade av uppfyller vara krav av olika slag. Darefter bedémer vi (ibland
omedvetet) metaprodukten, dvs. var bedomning gar i riktning (A). Nasta steg i
bedomningsprocessen galler priset, alltsd riktningen (B). Ar det intressant atergar vi till
produkten via (C). Vi kan agna tid at att fundera flera varv A-B-C innan vi definitivt bestammer
oss for kop eller for att avsta. Dessa tre delar av ett beslut &r hart knutna till varandra. Sa hart
att vi i beslutsprocessen inte klart kan eller ens i verkligheten skiljer dem at. Det intressanta i
sammanhanget ar metaprodukten, som har mycket stor betydelse for vart slutliga val mellan
olika alternativ.

Vad ar da metaprodukten? Jo, den representerar egenskaper hos produkten av abstrakt slag, dvs.
sadana egenskaper som man inte kan kanna eller ta pa. Lat mig visa med ett exempel.

Lat oss anta att du av nagon anledning har bestamt dig for att kopa en begagnad bil. Du har med din
familj flyttat till ett ytteromrade med daliga kommunala forbindelser eller din dotter/son har nyss tagit
korkort, varefter du dr hdnvisad till cykel eftersom din dotter/son ”behdver” bilen av olika skil. Alltnog.
Du har bestamt dig for att kopa en begagnad bil for att 16sa problemet och Iat oss anta att du &r beredd
att betala 30 000 kronor. Sa har kan det lata nar jag presenterar problemet for mina elever pa
uppfinnarkursen:

"Ni har alltsa bestamt er for att kopa en bil for 30 000 kronor. Ni har dessutom funnit tva bilar som
ar sa lika att ni inte kan skilja dem at. De ar som enaggstvillingar. Samma arsmodell, samma farg, lika
bra eller daliga om ni vill i skicket, har gatt lika langt. Den ena bilen finns hos en bilhandlare som ni
inte kanner till men som ni av goda vanner fatt veta att han inte nagot att lita pa. Blir det fel pa bilen, sa
behdver man icke gora sig besvaret att komma tillbaka. Bilhandlaren atgardar ingenting.

Den andra bilen finns hos en bilhandlare som enligt era vanner har det allra basta renommé. Fungerar
inte bilen ar det bara att aterkomma, sa fixar de det. Nu fragar jag er, ledande fraga, om nu bilhandlaren
man inte kan lita pa vill ha 30 000 kronor for sin bil, hur mycket mer &r ni beredda att betala for bilen
hos handlaren med gott renommé?"

"Jag bjuder 33 000", sager nagon.
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"Av mig far han 35 000", sager en annan.

"Ja, jag skulle till och med kunna tdnka mig att ge 40 000 kronor", séger en tredje.

"Jag ger inte mer an 30 000 kronor", &r det alltid nagon som séger. "Det géller dven den dar forste
handlaren. Levererar han en dalig bil och inte reparerar, skall han fa med mig att géra!"

Jag har gjort flera sadana hér "test" genom aren och alla slutar med att man ar beredd att betala
10 - 20 % eller mer for tryggheten hos den érlige handlaren. Han tillfor alltsa nagot till sina bilar, som
inte har med de rent fysiska egenskaperna att gora utan ar av abstrakt natur. P4 samma satt &r det med
butiker vi handlar i. Visst ar det sa, att vi hellre handlar dar vi blir val bemétta &ven om det ar nagot
dyrare, an dar man nastan blir upplaxad av en trist kassérska om inte streckkoden inte ligger ratt pa
bandet. Ett annat exempel pa metaprodukt.

Om det nu &r sa, att man far mer betalt for metaprodukter, da bor vi naturligtvis ha dem i atanke nar

vi utvecklar nya produkter. Vi maste saledes ha denna helhetssyn med oss. Dar kan man se en skillnad
mellan hur fabrikanternas utvecklingsprocess ser ut och hur den stdimmer med konsumentens
beslutsprocess. Hos fabrikanten fordadlas en produktidé efterhand fram till fardig fysisk produkt.
I marknadsforingsskedet lyfter man fram vissa egenskaper som man vet ar attraktiva for konsumenten
som status, miljoanpassat osv., varefter man satter priset. Det som i manga fall r tre skilda steg hos
fabrikanten ar emellertid ett sammanhéngande steg hos konsumenten. Den hér problematiken hénger
nara samman med vad jag behandlar i kapitel 16 "Man kan inte sélja nastan fardiga produkter".

Helhetssyn vid utveckling av nya produkter

Olika konkretiseringar av en idé ger Sociologiskt skapade vérden
underlag for patent och know-how: fyller ett varuméarke med innehall
- Produktidé
- Modell
- Prototyp
- 0-serie

- Serietillverkning fardig produkt
/ utan barnsjukdomar

med garanti, service
etc

4| status, trygghet,
fortroende (meta-
produkt)!

Fabrikant Konsument

| kapitel 8 berattar jag i slutet av kapitlet om ett méte med bland annat min styrelse i Képenhamn,
for att diskutera KeNovas framtid. Narvarande ar ocks& Carl Bussema, som ar VD for vart amerikanska
dotterbolag Ren-A-Sol Inc. Han presenterar affarsplanen avseende Ren-A-Sol flytande tval for den
amerikanska marknaden. | Sverige kostar vid den tiden den svenska motsvarigheten Sterisol® ca 8
kronor per pase. Trots att tillverkningskostnaden dr den samma som i Sverige, har vi i USA satt priset
till ca 32 kronor per styck. Carl Bussema beskriver entusiastiskt hur vi ger vara agenter en rejal provision
och hur mycket vi trots det kommer att tjana sjalva. Alltmedan han foredrar affarsplan, kalkyler och
I6nsamhet, ser han hur minerna hos mina styrelseledamaéter och vriga fran koncernledningen blir allt
dystrare. Han undrar om det gar for fort, om hans engelska ar for svar att forsta eller vad det &r som
bekymrade dem. Da sager ekonomidirektoren:

"Det &r ingen risk att de (agenterna) tjanar for mycket?"

Carl Bussema bryter ut i ett bullrande skratt: "Nej, tvrtom. Ju mera de tjanar, desto mer séljer de
och ju mera tjanar vi!"
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Det ligger lite svenskt 6ver styrelsens kommentar. Det viktiga i Sverige ar inte hur mycket man tjanar
sjalv utan att ingen annan tjanar for mycket!
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Kapitel 23
Licensiering - Ett av tre grundlaggande

satt att exploatera en 1dé

Enligt min uppfattning och min erfarenhet kan du vélja mellan tre olika grundldggande sétt att géra en

affar av din idé. En ”idé” i det hér fallet kan vara en uppfinning, en innovation, ett forskningsresultat
eller nagot annat. Konkret eller abstrakt. Nagot man vill forverkliga.

Licensiering
Innebér enkelt uttryckt att du upplater rattigheterna till din idé till ett foretag for kommersiell
exploatering mot ersattning i form av royalty.

Start av eget foretag

Innebér att du startar ett foretag for att utveckla idén till en fardig kommersiell produkt. Du organiserar
sjalv tillverkning, marknadsforing och forséljning i egen regi eller anvander underleverantdrer och
existerande séljkanaler.

Bildande av ett teknikbolag

Innebér att du inbjuder finansiarer att kdpa andelar i ditt projekt. Vanligtvis aktier i ett aktiebolag.
Kapitalet investeras i personal och vad som i évrigt kravs for att utveckla idén till en kommersiell
produkt, organisera tillverkning, marknadsforing och férsaljning.

Jag kommer héar att berdtta om mina egna erfarenheter av licensiering och hur jag brukade ga till
vdga, nar jag var aktiv som licensformedlare. De bada andra alternativen, starta eget féretag och
teknikbolag, beréttar jag om i kapitel 28 och 29.

*kkk*k

Licensiering

Vad ar da licensiering? Jag &r ingen jurist och darfor ar foljande ingen juridisk definition men vl en
praktisk sadan: “Licensiering dr en upplatelse av rittigheter (skyddade av patent, varumirke, design,
copyright, know-how osv.), for vilka licenstagaren betalar ersattning (vanligtvis royalty) till
licensgivaren, dvs. innehavaren av réttigheterna.

Vad dr da franchising och joint ventures? Hir &nnu en praktisk beskrivning: “Franchising ar en form
av licensiering dar licenstagarna samverkar som sjalvstandiga foretag i ett ndtverk. Franchisegivaren
ager rattigheterna, bland annat varumarket. Han atar sig samordning av marknadsforing, ser till att alla
arbetar under samma regelverk, kan samordna inkOp etc. mot att franchisetagaren atar sig att
tillhandahalla den franchisade produkten till sina kunder enligt franchisegivarens regelverk samt betala
royalty pa till exempel omséttningen. Exempel pa en franchiseprodukt ar McDonalds, vars affarsidé ar
att du som konsument, var du an befinner dig i vérlden, skall kunna ga in i en McDonalds-restaurang
och kdnna samma trygghet nar det galler ravaror, kvalitet och hygien, som i McDonalds-restaurangen
pa din hemort. De olika restaurangerna ar franchisetagare till McDonalds, dvs. restaurangerna ags av en
eller flera personer men inte av McDonalds.

”Joint venture” innebér att tva eller flera parter samarbetar i ett riskprojekt, vanligtvis i form att ett
aktiebolag, vars former och fordelning av risker och vinst kan variera.
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”Know-how” dr ndgot mina elever ofta stéller fragor om. Know-how &r vardefulla for att inte sdga
nodvéandiga kunskaper om en produkt eller ett tillverkningsforfarande. Det kan galla val av ramaterial,
viktiga ritningar, kvalitetsforutsattningar, speciella maskiner liksom marknadsforingsmetoder, kalkyler,
priser osv. Ingenting av detta kan eller behdver vara skyddat av patent men omfattas av licensen. Det
kan till och med vara s, att ingenting ar skyddat av patent eller varumérke. Anda kan man tjana pengar
pa licensen. 1/3 av alla licensavtal som arligen ingas, lar vara rena know-how licenser utan patent.
Majoriteten avser avtal mellan storre foretag.

Till dig, som seriost valjer licensiering som huvudalternativ for dina idéer, vill jag lamna nagra
generella rekommendationer, som du kommer att ha stor nytta av i ditt arbete. De &r:
(1) Insikt & Synsétt; (2) Forberedelser; (3) Sokprocess; (4) Kontaktmetodik; (5) Presentation &
Forhandling; (6) Juridik; (7) Avslut; (8) Uppfdljning.

Insikt & Synsditt

Insikt

Licensiering ar en affarstransaktion mellan en séljare (uppfinnaren/forskaren) och en kdpare (vanligtvis
ett foretag). Det ar viktigt att du inser och accepterar att det ar affarer du haller pA med nar du licensierar
bort en idé. I princip lagger du din idé i ena vagskalen och i den andra lagger koparen av dina rattigheter
pengar. Storleken pa beloppet hanger intimt samman med hur mycket kdparen kan tjana pa affaren och
inget annat.

Att du ocksa tjanar pengar ar en (forlat uttrycket) olycklig (for koparen) konsekvens av att dina
rattigheter ar skyddade pa nagot satt. Affarsman betalar inte for nagot de kan fa gratis. Affarsman ar
darmed inte speciellt elaka personer. De ar inte hyggliga i bemérkelsen att de betalar om de kan slippa
eller betalar mer av nagot slags humanitara skal. Det gor inte vi vanliga manniskor heller. Kan vi kopa
potatis for 3 kr kilot s& betalar vi inte ICA-handlaren 5 kr kilot, darfor att vi tycker synd om honom.
Alltsd maste du vara beredd att skydda och slass for dina rattigheter. Du maste ocksa vara beredd pa att
forhandlingar kan vara ganska tuffa.

Synsatt
Ett licensavtal &r en (forhoppningsvis) langsiktig affarsrelation som bada parter skall tjana pa och inte

nagot, som &r avslutat sa snart licensavtalet undertecknats. Av den anledningen skall du se licenstagaren
som en partner med vilken du skall bygga upp en god relation, snarare an en illasinnad motpart eller
potentiell tjuv” att kriga mot!

De allra flesta foretagare &r vanliga hederliga personer precis som du och jag. De forsoker inte
tillskansa sig fordelar pa ett orattmatigt satt. Det finns naturligtvis skrammande undantag. Personer som
inte drar sig for att lura skjortan av dig, om du slapper till grepp. Misstanker du att sa kan vara fallet, da
skall du naturligtvis varken besoka eller ens inleda forhandlingar med ett sdant foretag. Att foretag ar
hederliga, far du emellertid inte tolka som att de &r generdsa i forhandlingarna. Dar maste du sjélv
tillvarata dina intressen. Det har aldrig hant vid en férhandling, om jag inledningsvis begért sex procent
royalty att foretagaren sagt:

”Sex procent, Vilhelm, det &r ju en skitroyalty. Du skall naturligtvis ha &tta procent. Det dr vad
uppfinningen mer &n val ar vird.”

Aven om nu foretaget mycket val kunnat betala atta procent och kanske tyckt att sex procent var ett
valdigt generdst bud fran min sida, sa forsoker de snarare sanka till kanske tre eller fyra procent an att
hdja mitt bud. Inte av elakhet utan darfor att de ar affarsman.

Olika begrepp
Det hér ar nagra olika begrepp du maste kunna skilja mellan:

Upplatelse innebér att du via ett avtal ger ndgon annan ratt att utnyttja patent, monster etc.

som du ager.

Overlatelse innebir att du siljer ditt patent, monster etc.

Exklusivt betyder att du ger ett enda foretag ratt att utnyttja ditt patent, monster osv. Det kan gélla hela
varlden eller begréansas till ett visst geografiskt omrade, for ett visst anvandningsomrade, for en viss tid
etc. Motsatsen till exklusivitet ar icke exklusivt eller som det ocksa kallas enkel licens. Sole
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licens innebér att du sjalv utdver en exklusiv licenstagare har ratt att anvédnda de immateriella
rattigheterna i din egen verksamhet.

”Lead-time”” innebdr att du under en viss begransad tid ger en exklusiv rattighet till nagon, en rattighet
som emellertid efter en viss tid dvergar till att bli icke exklusiv (enkel licens).

Avtalsforemalet ar vanligtvis uppfinningen/forskningsresultatet enligt patentansékan. Det kan dven avse
beviljade patent, monster eller delar darav men det kan vara nagot annat till exempel en maskin, ett
tillverknings-forfarande osv.

Rattighet kan besta av alla rattigheter, dvs. licenstagaren far géra vad han vill med uppfinningen eller sa
ar rattigheten begrénsad till att till exempel tillverka, sélja eller anvénda.

Ekonomi. Ersattningen utgar vanligtvis som royalty, minimiroyalty, down-payment eller lumpsum.
Lumpsum ar en engangssumma, dvs. du séljer helt enkelt din idé och far som betalning ett
engangsbelopp.

Att sdlja idéer och uppfinningar

Att sdlja idéer och uppfinningar &r i sanning ingen l&tt uppgift. Stig Ekstrém, luttrad uppfinnare skrev i
Dagens Industri i november 1977: "Att sélja uppfinningar &r som att vara predikant i helvetet." Han hade
da under storre delen av sitt yrkesverksamma liv, arbetet med att konstruera plastrér och maskiner for
ett tillverka dem. Vad han sa da, haller fortfarande mycket val. Det finns namligen en rad faktorer som
paverkar en eventuell kdpares lust att kopa. Han saknar i allmanhet erfarenhet av att kopa idéer och
uppfinningar, vilket utdver det spontana intresse alla kdnner infér nyheter, gér honom forsiktig. Han
saknar ocksa manga ganger erfarenhet av innovationsverksamhet, vilket medfor att han inte riktigt vet,
vad han skall gora av en uppfinning, &ven om han forvarvat den. Hans dag &r full av alla mojliga problem
knutna till hans nuvarande verksamhet, som utgér hans dagliga brdd. Hans problem ar kanske inte ens
att han saknar idéer. Vad han saknar ar nagot att fylla maskinerna med. Maskiner han redan har. Nagot
att satta i handerna pa saljkaren eller nagot att rata till en nedat kroknande vinstutvecklingskurva
med. Aven om du sjalv tycker att din idé ar det basta som hant manskligheten, ar det inte sakert
att dina tilltankta kopare delar din entusiasm. Darfor maste du vara beredd att salja in din idé
genom en bra genomtankt presentation.

Hur forbereder du dig for licensiering?

Som du forstar ar det inte helt enkelt att sélja idéer. Bland annat beroende pa att saljsituationen for idéer
ar helt annorlunda an for alla andra produkter. En traditionell vara eller tjanst saljs av personer, som ar
vad man Kallar extroverta, dvs. de ar utatriktade, har latt att uttrycka sig och fa kontakt med andra
manniskor. De far en gedigen saljarutbildning och dartill en omfattande produktkunskap. De har
dessutom en fardig produkt att sélja. Nagot att ta och kanna pa.

Licensiering innebér att du séljer affarsmojligheter med framtida intakter. For att komma at dem,
maste emellertid din kopare vara beredd att satsa en massa pengar pa utveckling av idén till en produkt
som gar att tillverka och salja. Dessutom pa en hdg riskniva och for att han skall fa gora det, maste han
dessutom i de flesta fall betala dig for att fa gora det! En mycket tuff séljuppgift med andra ord.

For att lyckas med den uppgiften maste du forbereda dig. Ett forsta steg i forberedelserna ar att du
skaffar dig kunskap om licensiering genom att delta i en kurs av nagot slag. Dar far du lara dig vilka
olika avtal som kan férekomma och som du kan gora klara att sanda ut till intresserade parter. | avtalen
maste du redovisa vilka rattigheter du ar beredd att lamna och pa vilka villkor. Du maste ocksa bestimma
dig for vilket underlag du ar beredd att lamna ifran dig till den intresserade parten (patentansokan,
patentskrift, ritningar, prover, undersokningar, testresultat etc.) framtaget pa ett séljande satt. Glom till
exempel inte att de allra flesta inte kan ldsa en patentritning. Skisser, videofilmer eller modeller ar vad
som i allmanhet kravs. Du bor &ven forsoka finna nagon som bistar vid forhandling och med
avtalsskrivande. Allt kostar pengar, varfor du &ven boér fundera Over hur du skall finansiera
licensieringsarbetet.

Sokprocessen

Hur finner man da lampliga licenstagare? For att sokprocessen skall bli effektiv maste du planera den
och skapa en struktur. For att finna en 1amplig licenstagare kan du behdva kontakta 25 - 30 foretag eller
fler och det arbetet kan inte ske planlost. Hur gar man da tillvaga? Sjélv har jag alltid borjat med att
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gdra en bruttolista. Jag borjar med att klara ut vilken typ av foretag som ar lampliga licenstagare och i
vilken bransch eller i vilka branscher de finns. Darefter har jag pa olika sétt tagit reda pa vilka foretag
som &r verksamma i den branschen. Fore Internets tid var det ett ganska médosamt arbete men det har
blivit mycket lattare numera. Aven med Internet s & min rekommendation att arbeta strukturerat.
Branschorganisationerna, massor, andra organisationer med sina kontaktnat ar kallor till skapandet av
bruttolistan.

Ibland finns licenstagaren utomlands och da kan du fa hjalp av handelskammarna, Exportradet eller
Business Sweden. Nagra valjer att placera sin idé i en databas. Det finns bade svenska och internationella
sadana. LES, Licensing Executives Society ar en internationell organisation med en skandinavisk
avdelning, som kan hjalpa till bade med utbildning i licensieringsfragor och ge tips om lampliga
databaser och radgivare.

Vilka krav skall du stdlla pad en licenstagare?

Jag tycker att foretaget skall vara lagom stort. Inte alltfor litet men samtidigt inte for stort. Det &r
alltid frestande att vanda sig till de allra storsta foretagen i branschen. Det &r klart, skulle detta foretag
ta till sig idén, da blir ju det ekonomiska utbytet betydande. Valdigt stora foretag ar emellertid for det
mesta trogrorliga. Administrativt valoljade men inte speciellt innovativa. Det finns naturligtvis lysande
undantag men for det mesta riskerar man att fa med just administratorer att gora, som ar mer intresserade
av att forvalta bolagets tillgangar, an att riskera dem i nysatsningar.

Det ar ocksa viktigt att foretaget ar lonsamt, sa att det orkar med att investera i innovationen. Jag har
rakat ut for foretag, som sett ett licensavtal som utvéagen att korrigera en vikande lénsamhetskurva med.
De glommer da att ’intdkter forutsitter kostnader”, dvs. innan intdkterna kommer maste de satsa pengar,
vilket ofta &r en bristvara i foretag med dalig I6nsamhet.

Foretagsledningen skall vara utvecklingsorienterad. Annars blir det inget av samarbetet, &ven med
ett aldrig s& klokt och lovande licensavtal i botten. En stor fordel ar dessutom om foretaget ar
marknadsorienterat, dvs. det arbetar direkt med marknaden via egen séljkar eller via aterforsaljare. De
bor ocksa ha en egen utvecklingsorganisation.

Geografisk narhet ar en fordel men inget absolut krav. Det &r sjalvklart bra att snabbt och utan stérre
kostnader kunna besoka sin licenstagare. Jag har emellertid sjalv ingatt avtal bade i Europa,
Nordamerika, Japan och Australien och det har inte vallat nagra o6verstigliga problem.

Né&r du iordningstéllt din bruttolista, &r det dags att vélja vilka foretag du skall bearbeta. Géra en
nettolista med andra ord. Det valet skall du basera pa ovanstdende bedomningar om storlek,
marknadsorientering, foretagsledning med intresse for produktutveckling osv. Déarefter uppstar fragan
om du skall bearbeta dem ett it gingen efter varandra, jag kallar det ’parlbandsstrategin”, eller alla eller
atminstone flera samtidigt, jag kallar det “’solfjaderstrategin”. Mitt forslag dr att du kontaktar flera
samtidigt for att tjana tid. Min erfarenhet sdger, att det kalendermassigt kan ta upp till tva ar fran det
man borjar en licensieringsprocess, tills man fétt ett avtal underskrivet och de forsta slantarna kommer
in pa bankkontot. Om det 6ver huvud taget blir nagra avtal och pengar.

Med tanke pa att manga uppfinnare har det besvarligt ekonomiskt med utlandspatentansokningar
bland annat hangande Gver sig, blir tidsfaktorn véldigt betydelsefull. Sa ar det ocksa med teknikbolagen
i forskarbyarna runt vara universitet och hogskolor beroende som de ar av sina riskkapitalister med aptit
pa snabb avkastning, dar ocksa tiden fram till ett genombrott ytterst kan bli en fraga om att 6verleva. Av
dessa och en rad andra skl skall du arbeta brett fran borjan. Enligt solfjaderstrategin alltsa.

En fraga jag ofta far fran mina elever med anknytning till metoden att arbeta pa bred front ar, om
man skall tala om fér sina licenskandidater, att man samtidigt besoker flera foretag. Sjélv beréttar jag
det inte men jag fornekar a andra sidan inte att sa sker pa en direkt fraga. Vad jag daremot aldrig gor, ar
att hota foretag med att: ”Om ni inte skriver pé fore fredag, s& kommer vi att ge licensen till ett annat
foretag.” Hot kan tolkas som om du inte har ndgon annan intressent i pipeline. Darfor att om du hade
det, skulle du ju inte behdva hota fram ett avgdrande. Dessutom, glém inte, att foretag valdigt séllan
behdver just din uppfinning. Det har aldrig hant och kommer inte att handa, att VD for ett foretag far
sparken, darfor att han sa nej till att riskera dgarnas pengar i riskfyllda utvecklingsprojekt. Aven om det
senare skulle visa sig, att det varit ett klokt beslut att géra sa.

Hur skapar du kontakt med de foretag, du nu har pa din nettolista? Sjalv forsoker jag i forsta hand
finna en “dorroppnare”. Nagon jag personligen ka&nner hogt upp i hierarkin. Helst foretagets
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styrelseordférande. Har jag ingen egen kontakt, forsoker jag skapa en via mitt kontaktnat. Nagon jag
kanner, som i sin tur kanner styrelseordfdrande eller bolagets verkstallande direktor. Jag ber min kontakt
att ringa till vederborande, presentera idén baserat pa den information jag lamnat och tala om att jag
kommer att ringa. Nar min kontakt bekraftat att det ar OK att ringa, sa gor jag det och da kan det lata s&
har, nér jag ringer styrelseordféranden:

”Hej, mitt namn dr Vilhelm Welin. Jag har fatt ditt namn av XX. Ni kénner vad jag forstér varandra
sedan lang tid tillbaka.”

”Jo, det stimmer. Vi har en hel del pa vart samvete tillsammans. XX ndmnde att du hade nadgot som
skulle kunna vara intressant for oss. Vad ar det fér nagot?”

”Jag representerar en uppfinnare/forskare, som patentsokt en anordning, som loser problemet med
vilket enligt vara marknadsundersokningar antyder en betydande marknadspotential med bra
affarsmojligheter. Eftersom innovationen ligger inom er bransch, bedémer jag att det borde vara av
intresse for er att atminstone titta ndrmare pa den.”

”Det later spannande. Jag ringer till min VD idag, sé kan du vil kontakta honom om négra dagar, si
far ni se, om ni kan sy ihop nagot.”

”Utmarkt. Jag hor av mig till honom. Tack for att jag fick stora dig.”

”Ingen orsak.”

Efter nagra dagar ringer jag som avtalat till VD och refererar till mitt samtal med styrelsens
ordférande. Det kan da leda fram till att VD séger:

”Jo, min ordférande ringde och det later inte helt ointressant. Skulle du kunna sanda lite mera
information, sa skall vi ta oss en titt hér internt.” Mitt svar blir da:

”Sjalvklart. Inom nagra dagar har du informationen pa ditt bord. Nar passar det att jag aterkommer
och lyssnar pa vad ni kommit fram till?”

Vi dr mitt uppe 1 budgetarbetet, sa du kan inte rdkna med att fi svar med vindande post men om du
ringer mig sdg om s dér en tre veckor, sd har vi hunnit titta pa vad du har att komma med.”

”Bra, jag ringer da.”

VD kan ocksa saga:

” Jo, min ordférande ringde och det later ju intressant. Har du ndgot informationsmaterial du kan
skicka?”” Mitt svar kan da bli:

”Jo, det har jag men det bésta vore om jag fick komma pa besok med uppfinnaren, sa kan vi direkt
g0ra en djupare presentation.” Antingen tycker VD att det dr ett bra forslag eller sa insisterar han pa att
i forsta hand fa mer information. Jag argumenterar inte da utan anpassar mig till hans énskemal. Jag
forsoker dock fa besked om en lamplig tidpunkt for nar jag skall aterkomma.

Som framgar av ovanstaende ar det viktigt, att du tidigt gor i ordning ett bra presentationsmaterial
att skicka Gver sa fort du fatt kontakt med nagot av foretagen du har pa din nettolista.

Om du nu inte har lyckats skapa kontakt via ditt eget eller nagon annans kontaktnat, da aterstar att
skapa en sadan kontakt pa annat satt. Sjalv foredrar jag brev men kan tanka mig e-mail. nar det galler
att presentera en innovation for en tankt licenstagare. Telefonsamtal &r ett alternativ men dven den vagen
kan det vara svart att askadliggora vad det hela gar ut pa.

Du skall alltsa producera ett saljorev. Da ar det nagra saker du skall tanka pa. Brevet skall adresseras
till foretagets VD. Om du inte kan fa fram det pa annat satt, sa far du ta reda pa hans namn genom att
ringa till foretaget. Om de undrar vad du skall ha det till, vilket kan intraffa, sa sager du som det ar, att
du skall sénda information om en innovation, som du tror kan vara av intresse for foretaget. Jag har rakat
ut for att sekreteraren kopplas in, som da ber att brevet stalls till henne. Vet inte om det beror pa att hon
vill ha kontroll 6ver inkommande korrespondens eller att man ar radd for brevbomber. | sa fall borde
inte sekreterarens liv vara mindre vart an foretagets VD. Tycker jag.

Alltnog. Oavsett vem du adresserar brevet till skall det alltid vara en namngiven person. “Till
Verkstéllande direktoren, Tekniske chefen” eller ndgot liknande dr for mig en styggelse. Det &r alldeles
for opersonligt. Det brevet kan hamna var som helst. Jag skriver alltid till exempel: ”Direktér Karl
Svensson, AB Si och S&, Box 321, 216 16 Limhamn.” Skriv direkt pa kuvertet! Brev med paklistrade
adresslappar riskerar att odppnade hamna i papperskorgen. De liknar ndmligen alltfor mycket
massreklam, som vara skrivbord 6versvammas av. Det larde jag mig av en informationschef pa ett storre
och mycket kant foretag.

Innehdllet i saljbrevet skall vara just saljande. Foretaget ar ljumt intresserat av hur fiffigt uppfinnaren
IGst ett visst problem. Foretaget ar mest intresserat av hur det skall kunna tjana pengar pa uppfinningen
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och da &r det affarsmojligheterna man skall dgna storst utrymme. Nu menar jag inte att saljbrevet skall
bli till ett omfattande dokument. Syftet och malet &r att fa besoka foretaget for en djupare presentation,
sa mer &n en Ad-sida med lampligt antal bilagor behdvs inte.

Oavsett kontaktsmetod, vem i foretaget &r det du skall soka kontakt med, om du har mojlighet att
vilja? Manga av mina elever foreslar den tekniske chefen och det ar ett naturligt val. Uppfinningar
handlar mycket om teknik och da ar den tekniske chefen eller utvecklingsansvarig ett logiskt val. Jag
har en annan uppfattning. Eftersom foretagens intresse for uppfinningar framst ar knutet till
majligheterna att tjana pengar och inte till den tekniska losningen pa ett behov eller problem, sa ar det
naturligtvis de, som ansvarar for intakterna du skall soka kontakt med. Bast ar da foretagets VD. Dar
nast marknadschefen. Det dr de, som kan beddéma innovationens marknadsvérde och mgjligheterna att
tjdna pengar.

Kontaktar man teknikerna, sa riskerar man att utsattas for NIH-syndromet (se exemplet med projektet
Hugo i kapitel 3). Den speciella situation, dar foretagets tekniker av olika ibland svarforstaeliga skal,
motarbetar idéer som kommer utifran. Detta ar ett kant fenomen. Jag ar sjélv tekniker, sa jag skjuter inte
oforskyllt pa teknikerna. Nar det ar sagt vill jag ocksa lyfta fram det faktum, att jag manga ganger i min
verksamhet tréffat tekniker, som &r battre affarsmén och bedémare av framtida intaktsmojligheter &n
bade VD och marknadsavdelningen!

Vagen in i foretaget ar, oavsett kontaktvag, alltid lagst VD. Han avgor sedan var i foretaget
erbjudandet av en licens skall hanteras. Det ar inte orimligt att han borjar med tekniske chefen, som far
gora en beddémning av de tekniska kvaliteterna och mojligheterna att tillverka den tilltdnkta produkten.
Blir det s, maste du gilla laget. Att lagga sig i hur ett foretag internt hanterar ditt erbjudande passar sig
inte.

Presentation av en idé (affdrsmaojlighet)

Ganska ofta maste du presentera din idé via ett séljbrev. Alldeles sjalvklart ar det bast, om du far chansen
till en personlig presentation. Sa ar inte alltid fallet. Det kan till och med vara en fordel, for att inte tala
om en nodvandighet att presentera via séljbrev.

Det hander namligen att foretaget accepterar en personlig presentation, for att efterat konstatera att
inget intresse finns. D& har du lagt ner tid och reskostnader i onddan. Ett saljorev fungerar alltsd som en
matare pa intresset. Du far ocksa en indikation pa om din presentation varit komplett eller vilka fragor
du maste forbereda eller fordjupa ytterligare. Galler kontakten ett foretag utomlands, da ar det i de allra
flesta fall ingen bra metod att forsoka fa till stand ett besok, innan atminstone viss korrespondens
forekommit dessforinnan.

Ett saljbrev kan ha foljande innehall:

e En presentation av dig sjélv och ditt foretag.

¢ Enredovisning av det marknadsbehov eller problem din uppfinning &r 16sningen pa.

e En beskrivning av produktidén eller uppfinningen, som beskriver hur du 16st problemet. Har du
fardiga prover att skicka, s gor det men de skall di verkligen vara fardiga med eventuell
anviandarinstruktion, s att inte anvindaren missforstar anvindningssattet. Historien &r full av
tillfillen dir licensaffarer stupat pd en felaktig anvindning av prover i sig. Har du inga bra
prover, gér det alldeles utmérkt att anvinda skisser, foton, videofilmer osv.

e Bifoga en sammanstillning av tekniska undersokningar, marknadsstudier, konsumenttest, etc.

e Sind med en kopia pé patent eller patentansokan, om den senare &r offentlig.

o Liamna ett forslag till hur man skulle kunna ga vidare om intresse fran foretagets sida foreligger
till exempel ett mote for vidare diskussioner.

Om du lyckats fa till stdnd en presentation utan att ha gatt vagen via ett séljbrev, sa foreslar jag att
du forbereder och planerar presentationen pa foljande sétt:

1. Borja med en presentation av dig sjdlv och dina medarbetare. Det brukar foljas av att dem ni
moter ocksd presenterar sig. Man utvéxlar da ocksa visitkort, som du naturligtvis har skaffat
dig.
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2. Redogor for syftet med sammankomsten och hur ni tinker disponera den tid ni fatt till
forfogande.

3. Om det behdvs, ar det lampligt att hdr underteckna ett sekretessavtal, om detta inte skett
dessforinnan men som Oversdnts fore motet. Att stilla det kravet vid sjalva motet dr inte
lampligt. Det kan g& bra men det kan ocksa leda till praktiska problem. Alltifran végran att
underteckna till att foretagets jurist maste kopplas in. Fragan om ett eventuellt sekretessavtal
maste darfor klaras av fore motet.

4. Som forsta steg i idépresentationen véljer jag alltid marknadsbehovet med stod av det material
om marknaden jag sammanstillt. Jag forsdker visa varfor vi tror att det finns ett behov, hur stort
det ar i antal och vérde samt vilka I16nsamhetsmojligheter behovet representerar.

5. Direfter kommer demonstration av funktionsmodellen i naturlig skala eller pa annat sétt, for att
visa den praktiska 16sningen pa hur marknadsbehovet skall tillfredsstéllas. Det brukar skapa ett
stort intresse.

6. En naturligt foljd av steg 5 blir redovisningen av tekniska undersdkningar och genomforda test.

7. Diskussionen brukar nu komma igang, dar punkterna 4, 5 och 6 vivs ihop under diskussionen
pa ett ganska naturligt sitt.

8. Fragan om patentlage foljer darefter.

9. Om diskussionen resulterar i ett gemensamt intresse att gd vidare, maste du absolut vara beredd
att svara pa fragan: "OK det hdr ar intressant. Hur gar vi vidare?”. Da far du inte darra pa
manschetten utan kunna redovisa vad du vill. Sjilv forbereder jag mig alltid mycket noga for
just den fragan. Och det ar klart. Har man lyckats f VD och négra till ur foretagsledningen att
komma till métet, da skall man inte missa chansen att fa till stind ett avtal. Om inte direkt vid
bordet, sa i alla fall fa igdng avtalsprocessen. Vanligtvis vill foretaget fa en chans att titta
ndrmare pa uppfinningen. Sjélv har jag darfor alltid med ett sé kallat utvarderingsavtal. Vad det
ar beréttar jag om i nésta kapitel.

10. Genomgéng av utvarderingsavtalet. Det har hént att jag till och med fatt detta undertecknat vid
sittande bord.

11. Ett bra sétt att ssmmanfatta vad man kommit dverens om, ar ett sa kallat Letter of intent”, dir
man preciserar vad man kommit 6verens om. Hur juridiskt bindande ett letter of intent &r tycks
véra jurister vara oeniga om.

12. Jag tycker man skall avsluta métet med att besluta om nér man skall trdffas igen, vem som gor
vad under tiden etc.

Ovanstaende struktur &r ett bra satt att forbereda ett méte pa. Det hander att foretaget du skall besoka
sjalv forberett motet men jag har ofta traffat pa motsatsen. Det kan till och med vara sa, att den man
skall traffa kommer inrusande i konferensrummet, mycket férsenad och stressad infor ett annat mote
han &r pé vég till.Det hande mig och Svante Berggren, han med den nya léparskon SWEEDSPEED®,
en genial konstruktion, som sénkte Iéptiderna med 10 - 15 %! Vi hade i slutet av 1990-talet stimt méte
med Nikes tekniske direktor pa deras huvudkontor utanfor Miinchen. Vi skulle traffas klockan tio for
en planerad tva timmars sammankomst. Presentationen vi lagt byggde pa den forutsattningen. Jag hade
emellertid varit med forr och insisterade pa, att vi dven skulle ha en kortversion pa femton minuter, for
den handelse utvecklingschefen skulle fa forhinder av nagot slag.

Och det var precis vad han fick. Nar vi kom till huvudkontoret visades vi in i ett konferensrum av
sekreteraren. Vi serverades en kopp kaffe och ombads vanta. Sekreteraren Iat meddela att chefen var lite
sen. Ett bradskande arende fran USA storde dagens planer. Vi vantade och vantade. Sekreteraren stack
in huvudet och meddelade med jamna mellanrum, att chefen tyvarr fortfarande satt fast i telefonen med
USA, alltmedan hon lockade med nytt kaffe.

Klockan 11.15 kom han inrusande och ursaktade sig med, att den uppkomna situationen inte var
nagot han radde 6ver. Dessvarre hade han nu inte mer dn 15 minuter att lyssna pa oss, sedan maste han
raskt forsoka ta sig till USA. Han var emellertid bra palast fran det underlag han tidigare fatt via Nikes
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saljchef i Sverige. Vi var ocksa forberedda, dessbattre, pa ett kortare maéte, varfor vi kunde svara pa de
fragor han hade. De utlovade 15 minuterna blev i verkligheten 30 minuter, varefter han bad att fa
aterkomma. Han gjorde sa ocksa via sin utvecklingschef, som kom till Sverige for ett uppfoljande mate.

Efter vart méte bad utvecklingschefen att fa ta med sig Svantes provskor hem. Efter en kort
Overlaggning accepterade vi det, vilket visade sig vara ett stort misstag. Trots tydliga instruktioner att
dessa provskor inte var fardiga att anvanda, gjorde utvecklingschefen det med daligt resultat. Han var
sjalv I6pare och kunde inte motsta frestelsen att prova. Han fick ont i knana. Darfor blev det ingen
fortséttning med Nike. En annan och kanske battre l6sning for Svante Berggren dok emellertid
dessbéttre senare upp i Sverige.

Mina erfarenheter och synpunkter pa hur du genomfor en forhandling, vad du skall tanka pa nar det
galler juridiken, olika sétt att avsluta forhandlingar samt hur du foljer upp ingangna avtal redovisar jag
i ndsta kapitel.

Sa har kan ett saljbrev se ut med mig som avsandare.

Innovative Marketing AB

Direktor Per Carlsson
VisionFood AB

Box 123

456 78 Exstad

Domain de Cuisine — Ett nytt matlagningsvin

Jag ber att fa referera till vart telefonsamtal nyligen.

Vi representerar uppfinnaren Mats Forsberg, med erfarenhet som koksmastare fran bland
annat Stallméastaregarden i Stockholm. Var roll ar ett formedla intressanta innovationer till
naringslivet.

Mats Forsberg har i sin dagliga gérning kunnat konstatera att stora mangder vin
anvands i matlagningen och da framst till sdser av olika slag. Det ar smakdmnena i vinet
man vill & och inte alkoholen, som kokas bort. Darmed forsvinner bildligt talat
alkoholskatten upp genom skorstenen. Mats Forsberg har darfor utvecklat ett
matlagningsvin utan alkohol. Det bygger pa vanligt framstallt vin, dér alkoholen tas bort
industriellt. Vinet blir da skattefritt och kostnaden for restaurangen kan sankas med
nérmare 30 %.

Enligt vara undersékningar uppgar marknaden till ca 8 miljoner flaskor per &r.
Omraknat till inkOpspris i restaurangledet blir det 192 miljoner kronor med en mojlig
marginal pa 17 %. Bilagt en sammanstallning av var marknads-undersokning jamte
prisbild, kalkyler och l6nsamhetsbherakningar.

Vi sénder separat prov pa ett vitt och ett rott vin. Det vita ar tillverkat av Val de Loire
och det réda av Vino Tinto. Bada har testats av restauranger i Malmo, Lund och
Stockholm med gott resultat. Bilagt resultat av testen.

Vi erbjuder VisionFood en exklusiv marknadsforingslicens avseende de nordiska
landerna. De narmare villkoren framgar av bilagt forslag till licensavtal.

Vi ber att 4 dterkomma inom nagon vecka for vidare diskussioner.
Med vénlig hélsning

INNOVATIVE MARKETING AB

Vithelm Wetir
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Kapitel 24
Den forsta medicinska produkten 1 sitt slag

— ett framgangsrikt licensieringsprojekt

1986 den 25 mars

En ung kvinnlig forskare deltar i en idékurs, dar jag ar en av foreldsarna. Hon ndmner att hon under sex
manader har haft kontakt med en storre tillverkare av medicinsk utrustning och att foretaget vill
forhandla om ett licensavtal angaende hennes nyutvecklade teknik. Hon undrar under kursen om jag
skulle kunna tdnka mig att hjélpa till, vilket jag stéller mig positiv till.

15 april

Forskaren hor av sig och vill anlita mig som forhandlare med foretaget. Vi méts hos mig for att diskutera
forutsattningarna for ett licensavtal. Forskaren har funderat 6ver royaltyns storlek och kommit fram till
att 1,5 - 2 % skulle hon vara néjd med. Jag tycker att det dr en “’skitroyalty”. Jag sager, att jag tycker att
vi skall begdra 1/3 av nettovinsten fran forséljningen av den nya produkten i vilken hennes innovation
ingar. Jag motiverar det med att, for att utveckla en innovation framgangsrikt kravs tre delar: en idé,
utvecklingskompetens och kapital.

Foretaget beharskar tva av dessa tre delar: kompetensen och kapitalet. Forskaren har en del: idén. Alltsa
delar man vinsten i tre delar, varav forskaren tar en. | brist pa ndgon annan fordelningsnyckel brukar jag
anvanda denna modell. Jag sager vidare, att jag bedomer att foretagets vinst maste vara minst 25 — 30
% raknat pa fakturerat forsaljningsvarde. Annars kan de inte fortlopande utveckla nya produkter i sin
bransch. Jag foreslar darfor, att vi skall begara 8 % l6pande royalty. Forskaren accepterar mitt forslag.

26 april
Jag sander ett komplett forslag till licensavtal till forskaren innehdllande de vanligaste paragraferna
jamte ekonomiska villkor anpassade till situationen.

29 april
Forskaren godkénner efter smarre kompletteringar mitt avtalsforslag som sands till féretaget.

16 maj

Datum for méte med foretaget ar faststallt till den 17 maj. Jag traffar forskaren for att forbereda motet
med foretaget. Det dr viktigt att vi “snackar oss samman”. Diskuterar strategi, forhandlingsuppligg,
absolut minsta ekonomiska villkor, etc. Vi blir 6verens om att jag skoter forhandlingarna och forskaren
bara svarar pa tilltal, dvs. nar det galler rent tekniska fragor jag inte har svaret pa. Jag vill ha det sa.

17 maj

Vi tréaffar foretaget for att diskutera det av oss lamnade avtalsforslaget, vilket i sammandrag ar:
Rattigheter: ExKklusivt ratt att vidareutveckla, tillverka och salja i hela varlden.
Tidsomfang: Patentens giltighetstid

Ekonomisk ersattning:

Down-payment 200 000 SEK, vilket &r lika med storleken av ett lan,
som belastar projektet.

- Minimiroyalty totalt 2 MSEK fordelat 6ver nagra ar.

- Royalty 8 % pa nettoférséljningsvérdet frén den nya produkten.
Patentkostnader: Betalas av foretaget
Teknisk support: 300 SEK/tim (OBS! Detta timarvode avser ar 1986)
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Foretagets kommentarer

”Den tekniska supporten ér det ett erbjudande och inget bindande krav, som vi maste utnyttja”?

”Ja”, svarar jag, “det dr ett erbjudande.”

”Dé accepterar vi men vi vill ha denna del i ett separat konsultavtal.”

”Inga problem”, ar mitt svar.

”Down-payment pa 200 000 kronor accepterar vi”, sdger de sedan.

”Royaltyns storlek pa 8 % vill vi aterkomma till och patentkostnaderna betalar vi.” Det &r inget
problem. Minimiroyalty ddaremot, de &r vi Over huvud taget inte beredda att betala. Vi kommer seridst
att satsa pa forskarens teknik men om nagot annat mer konkurrenskraftigt dyker upp under tiden, sa vill
vi kunna byta till denna nya teknik och da vill vi inte vara bundna av att betala arliga minimiroyaltys,
som inte ger oss nagot."

I alla mina forelasningar genom aren har jag alltid noga framhallit, hur viktigt det &r, att krava
minimiroyalty. Detta for att satta press pa licenstagaren att verkligen fullfélja utvecklingsarbetet, fa
igang produktion och férsaljning, sa att uppfinnaren far royalty och betalt for sin méda. Om av olika
anledningar projektet blir forsenat, ja da far uppfinnaren atminstone genom minimiroyaltyn en viss
kompensation. Det ar forsta gangen under alla dessa ar, som jag befinner mig i en situation, dar den
tilltdnkte licenstagaren inte accepterar att betala minimiroyalty.

Jag forsoker argumentera och lirka men de ar stenharda. Insisterar vi och vill ha minimiroyalty, da
blir det inget avtal. | det laget begér jag time-out i forhandlingarna. Det &r ett bra sétt att ta sig vidare i
en forhandling, som riskerar att kora fast!

Vi gar ut ur konferensrummet. Val ut sager jag till forskaren:

“Hoér du, det ir helt mot mina principer att inte fi minimiroyalty men jag ar ganska séker pa, att om
vi krdver det, sa blir det inget avtal. Det ar ditt projekt. Du far avgora.”

”Men jag litar ju pa dig. Anser du att jag ska acceptera, sa gor jag det.”

”Bra, sdger jag, principer ar ju till for att brytas ibland. Lat oss kora vidare.”

Vi atervander till forhandlingsbordet och meddelar att vi accepterar deras krav. Da kommer fragan
om royaltyns storlek upp och hur vi kommit fram till just 8 %. Jag forklarar min modell med tre
tredjedelar och att min bedémning &r, att foretagets vinst maste vara minst 25 - 30 % osv. Bade min
vinstbedémning och min modell accepterar de utan problem. Min spontana tysta reflektion ar, att jag
tagit i for lite! Far man ingen reaktion, da ar det bara s4, att siffran ar i underkant. Men lagt kort ligger.
| det laget kan man inte vid sittande bord plétsligt hoja. De forlanger sin frdga om de étta procenten
med:

”Du menar att 8 % royalty dr vad man kan maximalt kan belasta en produkt som den hir med?”

”Ja”, svarar jag sanningsenligt.

”Nu dr det sa”, fortsitter chefsforhandlaren, “att den hér produkten belastas redan med royalty for
andra patenterade delar. Det innebér att de atta procenten maste fordelas mellan de olika patenten.”

”Ja, det ar vl ett rimligt forslag”, &r min kommentar.

En intensiv diskussion utbryter mellan de tre foretradarna for foretaget. De forsoker helt ppet vaga
samman betydelsen av de olika patenten och kommer fram till att forskarens patent ar vart 40 %. Det
ger 3,2 % royalty, vilket avrundas nedat till 3 %, som vi accepterar. Forskarens énskan om att fa 1,5 —
2 % blir alltsa 3 %.

Den slutliga 6verenskommelsen blir i sammandrag:
Rattigheter: ExKlusiv ratt vidareutveckla, tillverka och sélja i hela varlden.
Tidsomfang: Patentens giltighetstid.
Ekonomisk ersattning: e  Down-payment (200 000 SEK storleken av lanet)
¢ Ingen minimiroyalty
e Royalty 3 % pa nettoforséljningsvirdet av den nya produkten omréknat
till ett fast belopp per apparat och med ett produktionsindex for att
kompensera for inflation.
Patentkostnader: Betalas av foretaget
Teknisk support: 300 SEK/tim i separat konsultavtal
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18 maj

Jag sander ett omarbetat avtalsforslag till foretaget med exklusiv option till den 1 augusti 1986, som
foretaget godkanner. Den avtalstekniska anledningen till optionen var forhandlarnas behov av att internt
forankra uppgorelsen.

20 juni

Avtalsforslaget lamnas av forskaren till en jurist for kontroll av att avtalsformuleringarna ar korrekta.
Jag &r ingen jurist. Jag férhandlar fram den affarsméassiga uppgorelsen men ber i det hér fallet forskaren
att lata en jurist se 6ver det juridiska.

4 juli
Slutligt avtalsforslag skickas av forskaren direkt till foretaget. Mote bestams till den 25 juli for att
underteckna avtalet.

24 juli formiddag
Foretaget ringer forskaren och meddelar att de vill skjuta pa métet. Avtalet de erhallit fran juristen
speglar inte alls den 6verenskommelse vi gjorde den 18 maj. De &r djupt besvikna.

24 juli eftermiddag
Krisméte mellan mig och forskaren. Jag insisterar pa att métet skall genomféras som planerat. Vidare
att forskaren ska be att foretagets egen jurist r narvarande. FOretaget accepterar detta.

25 juli
Mote med foretaget med start pa formiddagen. Det finns en hel del smarre detaljer som foretaget vill
andra pa. Inget som har att géra med den rent affarsmassiga uppgorelsen daremot. Det blir ett givande
och tagande, dar deras jurist & mycket neutral. Han agerar i sin roll som kunnig pa juridiska fragor och
lagger sig inte i sjalva forhandlingen. Han medverkar till att formulera paragraferna, sa att de blir tydliga.
Auvtalet ar pa engelska.

Klockan fyra om eftermiddagen ar allt klart. Bada parter ar nojda och dagen avslutas med middag.
Da avslojar foretaget, att om vi inte kommit samma dag, hade man valt annan lésning!

1989 september

Foretaget presenterar varldens forsta produkt i sitt slag. Aktiekursen stiger brant pa borsen. Jag gor en
av mina samsta affarer. Jag visste ju att foretaget skulle borsintroduceras. Vardet fyrdubblades pa kort
tid. Alltsa skulle jag ha kopt aktier, vilket jag inte gjorde. Tyvarr.

1990 april

Det &r kris i relationen mellan foretaget och forskaren. Rejal Kris! Olika tolkningar av royaltybasen &r
anledningen. Foretaget anvander den nya tekniken aven for andra produkter, vilket de inte anser man
skall betala royalty for. Forskaren har en annan uppfattning. Olika tolkningar alltsa. Positionerna helt
lasta. Jag kopplas in for att Gverbrygga motsattningar. Vi traffas. Jag bryter dodlaget genom att foresla
att vi tillfalligtvis lamnar tolkningen av det skrivna avtalet och i stallet backar tillbaka till juli 1986 och
forsoker komma ihag vad vi da kom Gverens om. Vi hittar pa det séttet en framkomlig vag.
Fortydligande av avtalet sker. Forskaren far en viss ekonomisk kompensation for de produkter som
tekniken anvénts for. Parterna ar nojda.
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1992 maj
Foretaget vill anvanda den nya tekniken for hela sitt program av olika produkter. FOr forskarna innebar
det storre volym men mindre royalty per produkt. Jag deltar ater i ny forhandling.

Foretaget erbjuder sig vid sittande bord sig att képa patenten for en storre engangssumma. Jag ber
om time-out. De I&mnar konferensrummet, varefter jag gor en 6verslagsberdkning. Jag konstaterar att
deras bud ar alldeles for 1agt enligt min bedémning. Budet &r endast ca 10 % av beraknad mojlig framtida
royalty. Jag foreslar forskaren att hon ska begéra en summa, som jag anser béattre 6verensstammer med
storleken pa framtida royaltys. Det budet anser foretaget ar for hogt. Nagot kop av patenten blir det
darfor inte. Daremot far foretaget ratt att anvanda tekniken for hela sitt sortiment. Royaltyn sanks till
1,5 % per produkt vid den tidpunkt nar summan av totala antalet produkter ganger den nya royaltyn
Overstiger summan av antalet kvalificerade produkter ganger den tidigare hogre royaltyn pa 3 %.
Forskaren tjanar alltsd mer pa den nya uppgorelsen, d&ven om styckeroyaltyn halverats.

Laget november 1997
Samarbetet med foretaget har blivit en stor framgang. Forskaren arbetar forskningsmassigt nara dem.
Produktmdssigt kommer nu generation 3, vilken kommer att bli tekniskt vérldsledande. For forskaren
overstiger utbetald royalty med rage foretagets forslag om kop av patenten 1992,

1986 var detta ett hogriskprojekt for foretaget. En satsning som emellertid lyckats. Foretaget ar bland
de framsta i varlden i sin bransch.

Dessutom, alternativet fran 1986, som foretaget hade att tillga da, hade inte lyckats! Vet man. Utan
min (eller motsvarande hjélp) hade det enligt forskaren aldrig blivit nagonting for deras del heller.

december

Foretaget vill ater kopa patenten. De erbjuder ett engangsbelopp. Jag kopplas ater in. Jag
anser att det foreslagna beloppet ar alldeles for 1agt. Tillsammans gor vi en berakning som
indikerar ett varde pa 7 — 8 ganger sa mycket. Forhandlingar inleds med foretaget. De pagar
december - februari. Foretagets motdrag ar att de kan utveckla en snarlik teknik, som hamnar
utanfor patenten, till halva det av oss begérda beloppet. Forskaren bekraftar for mig att sa ar
fallet. Det kommer emellertid att ta tid innebdrande att foretaget tappar tempo.

1998 mars

Uppgorelsen blir klar den 5 mars. Forskaren far 3,5 gdnger mer an foretagets bud i december.

april

Foretaget har en avvikande uppfattning om nar det dverenskomna beloppet skall betalas ut. Trots att vi
var dverens om att det skulle betalas ut omedelbart efter undertecknande av avtalet. Jag kopplas éter in
och meddelar att, betalar inte foretaget enligt vara villkor, géller det gamla avtalet. De accepterar och
betalar.

maj
Overenskommelsen ar definitivt i hamn.

Anm. Fallet har verklighetsbakgrund men berattelsen har dndrats for att skydda de verkliga licensgivarna

och licenstagaren. Processen, handelseutvecklingen, komplikationerna och hur problemen lostes ar
emellertid verkliga.

114



Kapitel 25
Olika slags avtal vid licensiering

Du maste kunna skilja mellan olika slags avtal och vad de innehaller. Sjalv tycker jag det ar bra att ha

en liten bank av dessa avtal. Lagger du upp dem pa din dator, sa ar det latt att &ndra i dem och anpassa
dem till det foretag du for stunden inleder en dialog med. Har ar de vanligaste avtalen:

(1) Sekretessavtal; (2) Utvarderingsavtal;, (3) Optionsavtal; (4) Licensavtal; (5) Letter of intent;
(6) Konsultavtal.

Sekretessavtal

Infor forsta kontakten och presentationen da informationsutbytet startar uppstar alltid fragan om
sekretessavtal. Behdvs det? Ja, det & manga som anser det. Och det kan jag halla med om men inte utan
vidare. Det finns manga anledningar till att sekretessavtal bor undertecknas innan presentation och
forhandling borjar. Det kan finnas viktig information som presenteras men som inte skyddas av ett patent
eller en patentansdkan. Utbyte av information kan da ske smidigare. Krav pa sekretessavtal kan
emellertid forsena forhandlingarna. Koparen maste kanske koppla in sin jurist. | vissa fall forhindrar
koparens policy ett undertecknande. Sa &r det med manga amerikanska foretag och deras dotterbolag
runt om i varlden. De far helt enkelt inte underteckna sekretessavtal. Anledningen ar bland annat att det
amerikanska foretaget inte vill rdka ut for ndgon mindre nogrdknad “rénnstensadvokat”, som med
grumliga motiv stammer for brott mot avtalet. Med baktanken naturligtvis att kunna géra upp i godo
utan att behova dra fallet infor domstol. | sddana fall kan du raka ut for, att du sjalv far skriva pa ett
avtal, som ger den tilltdnkte licenstagaren full ratt att utnyttja all information du lamnar, utan att du kan
stalla krav pa ekonomisk kompensation. Det omvénda sekretessavtalet med andra ord.

Hur skyddar du dig da, om det inte finns ett sekretessavtal? Ja, ett sitt ar att vanta med
licensieringsprocessen tills du har ett godkant patent i handen. Det &r vad en del amerikanska foretag
kréaver.

”Kom hit ndr du har ett beviljat patent. Det dr ett dokument som beskriver vad det du har att silja.
Vi respekterar patent men vi betalar inte for nagot, som vi inte vet skyddsomfanget av”, kan det lata.

Att vanta tills patentansokan &r beviljad kan for de flesta vara nastan outhardligt. Vad gor du da? Om
du inte vill vanta det vill sdga. Jag utgar fran att du lamnat in en patentanskan. Da har du tva lagen. Ett
lage ar dagen fran inlamnandet tills ansokan offentliggors, vilket &r arton manader efter inlimningsdagen
(detta sagt ar 2005 nar det har dokumentet skrivs!). Nasta lage ar efter det att du fatt patentet beviljat.

| lage ett skulle jag inte 1amna Gver en kopia pé& patentansékan utan sekretessavtal. Atminstone inte
inledningsvis. Jag skulle avvakta tills jag fatt mycket klara indikationer pa, att foretaget jag avser att
licensiera min idé till, verkligen har seriosa avsikter. Man kan komma mycket langt i en férhandling
utan att behdva avsloja exakt vad som ar patentsokt. Darfor behdver inte innehallet i din patentansokan
avslojas alltfor tidigt. Aven om licenstagaren géarna havdar det.

| lage tva, dvs. din ansokan ar offentliggjord. Da finns det ingen som helst anledning att sitta och
halla pa den, som vem som helst kan bestalla fran Patentverket. Man ar dessutom skyldig att ange numret
till den som fragar.

Mitt rad till dig ar: Anvand sekretessavtalet med omdome. Undvik sekretessavtal inledningsvis om
det gar men avsldja da endast information, som inte kréver sekretess. Aven om du skrivit sekretessavtal
med nagon, avsloja endast sadan information som behdvs for att na en uppgorelse. Ett problem de flesta
uppfinnare har, ar att de blir sa fortjusta nar nagon vill lyssna pa dem, att de avsl6jar mer &n de borde.
Fore en forhandling, som jag skall leda, brukar jag ddrfor uppmana dem att inte “babbla”, dvs. de svarar
pa tilltal och jag styr lite sa dar varligt vad de skall sdga och inte saga.

Har nedan kan du ett exempel pa ett sekretessavtal. Det har utformats av en jurist men jag pastar inte
darfor att det &r det bésta av exempel.
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Du kanske marker, nar du laser igenom avtalet, att det saknas en skadestandsklausul. Om nu Melco
bryter mot avtalet, skall de da inte vara tvingade att betala skadestand? Jo, det kan man tycka och det
forekommer ocksa att man stipulerar att ett skadestand skall utga pa kanske 100 000 kronor eller mer.
Nu skall du veta, att det inte alltid &r sa latt att leda i bevis att ett avtalsbrott foreligger, varfor betydelsen
av ett skadestandsbelopp &r lite tveksamt. Dessutom kan du ju alltid stamma for avtalsbrott, &ven om
det inte star nagot om skadestand i sjalva avtalet.

Overenskommelse

rorande granskning av uppfinning, gjord av uppfinnare utanfér Melco Produkter
AB. Melco Produkter AB mottar for preliminar granskning en uppfinning
benamnd ABC, varvid foljande 6éverenskommelse tréffas:

1. Uppfinnaren éverlamnar till Melco Produkter AB sa fullstandig beskrivning
av uppfinningen att dess varde fér Melco Produkter AB kan bedémas.
Handlingar som inte tillhér ingiven patentansékan eller beviljat patent ar
daterade och férsedda med uppfinnarens signatur.

2. Melco Produkter AB granskning av uppfinningen ager rum inom féretaget,
men Melco Produkter AB férbehaller sig ratten att vid behov anlita
utomstaende expertis.

3. Melco Produkter AB forbinder sig att icke for utomstaende avsloja mottagen
fortrolig information sa lange den inte har blivit offentlig eller pa annat satt
allmant kand.

4. Uppfinnaren forbinder sig att hemlighalla fortrolig information som han kan
komma att erhalla fran Melco Produkter AB i samband med granskningen
enligt ovan.

5. Melco Produkter AB forbehaller sig ratten att utan nagon forpliktelse mot
uppfinnaren utnyttja sadan icke patentskyddad information som ar eller blir
allmant tillganglig fér konkurrenter, eller som Melco Produkter AB visar har
varit kdnd inom féretaget fore mottagandet av namnda information.

Malmo den Godkanns

Melco Produkter AB Uppfinnare
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Utvdrderingsavtal, optionsavtal eller licensavtal?

Vilket av dessa tre avtal skall du valja? Svaret pa fragan ligger i att du maste forsoka tanka dig in i
foretagets situation och forsta hur det tanker. Ar det rimligt eller ens sannolikt, att ett foretag efter en
forsta presentation skriver under ett omfattande licensavtal och forbinder sig att betala en massa pengar
utéver alla andra &taganden som ett licensavtal stipulerar? Skulle du sjalv gora det? Ar det inte s, att vi
alla for det mesta vill fundera en tid innan vi beslutar om storre ataganden? Det kan gélla kopet av ny
bil, nytt méblemang eller arets semesterresa.

Min erfarenhet &r att foretag, om de efter en forsta preliminar beddémning ar intresserad av idén, vill
fa tid och mojlighet att gora en grundligare vardering. Gora en marknadsundersokning, internt diskutera
de tekniska fragorna, gora kalkyler osv. Ett utvarderingsavtal uppréttas, da som tacker villkoren for en
sadan rattighet.

Sedan foretaget gjort sin utvardering, kan det vara berett att direkt férhandla om ett slutavtal, dvs.
licensavtalet. Inte sa séllan kan emellertid situationen vara den, att foretaget visserligen fortfarande ar
intresserat men annu inte &r berett att skriva pa ett licensavtal. Man vill géra fler undersékningar eller
fa mera tid att fatta beslut. Du kan da Iosa detta genom att uppratta ett sa kallat optionsavtal. Det ger
foretaget mojlighet att under en utstrackt tidsperiod fullfolja sitt bedomningsarbete. Optionsavtalet kan
principiellt utformas pa tva olika satt.

Ett satt, vilket jag sjélv foredrar, dr att skriva in de kommande viktigare villkoren for licensavtalet i
en sarskild paragraf. Hur det kan se ut visar jag senare i det hér kapitlet. Det andra alternativet ar att
forhandla fram ett komplett licensavtal, som fogas som bilaga till optionsavtalet. Skillnaden ar alltsa att
i det forsta fallet slipper man lagga ner en massa tid och pengar pa att forhandla fram ett avtal, som
kanske inte kommer att anvéndas, om foretaget efter optionsperioden valjer att inte fortsatta. | senare
fallet g6r man bedémningen att sannolikheten for att foretaget fortsatter ar stor och da &r det lika bra att
forhandla fardigt nar man anda haller pa. Det kan till och med vara s, att foretaget insisterar pa att ett
komplett licensavtal skall forhandlas fram. Jag har anvant bada alternativen. Om foretaget efter
genomfort bedomningsarbete vill forvarva rattigheterna till idén upprattas ett komplett licensavtal, om
det nu inte redan finns ett sddant. Exempel i kapitel 27!

Avtalsparagrafer i de olika avtalen

Awvtal ser ofta likadana ut. Jag kommer har for dig att redovisa de vanligaste paragraferna i de tre avtalen.
Nagot farre forekommer i utvarderingsavtalet, nagra fler i optionsavtalet och flest i licensavtalet. Har
kommer forst de paragrafer jag brukar ha i ett utvarderingsavtal:

1. En ingress, som talar om vilka avtalsparterna dr, vad uppfinningen avser jamte nummer pa
patentansokan eller beviljade patent, syftet med avtalets ingdende samt definitioner av olika
begrepp sdsom "Produkt", "Territorium", etc. inleder avtalet. Det &r bra om du ganska fylligt
beskriver anledningen till att avtalet kommit till stdnd och beskriver bade ditt och avtalspartens
foretag ndrmare.

2. Licensens omfattning geografiskt, marknads- och anvindningsmassigt, om den ar exklusiv eller
inte, om endast vissa storlekar eller typer eller tillimpningar av uppfinningen avses.

3. Ersdttning for ldmnad rdttighet, vad den avser och omfattar, hur och nir den skall betalas, etc.

4. Sekretessforhdllanden. Om du skrivit ett sekretessavtal med foretaget fore forsta kontakten,
upphévs det genom den hér paragrafen.

5. Vad som forvintas av dig som licensgivare. Till exempel sédnda prover, 1dmna over
patenthandlingar, bisté vid test, etc.

6. Vad som forvintas av din avtalspart licenstagaren. Till exempel gora tekniska prov,
konsumenttest, sammanstilla marknadsdata, etc.

7. Giltighetstid for avtalet.
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

Vad som skall ske om kdparen vill fortsdtta efter utvdirderingsperiodens slut. Till exempel
forhandla om optionsavtal eller licensavtal baserat pa vissa affarsméssiga forutsattningar och
villkor.

Vad som skall ske om képaren inte vill fullfolja. Till exempel atersénda prover, ritningar och annan
dokumentation, ldmna &ver resultat av test, marknadsbeddmningar, etc.

Hur tvister och avtalsbrott skall [0sas.

Om din avtalspart vill g& vidare efter utvarderingsperiodens slut, tillkommer utover paragraferna
1 - 10 i utvarderingsavtalet nya paragrafer och en del av tidigare paragrafer anpassas till det
faktum, att det nu ar fraga om ett optionsavtal. Nya paragrafer kan vara foljande:

Ekonomisk ersdttning som skall gilla vid tidpunkten for ett senare licensavtal (om ni valt det
alternativet). Omfattar bland annat engéngsbelopp, l6pande royalty, minimiroyalty, faststidllande av
royaltybas, index mot inflation, patentkostnader etc.

Atgdrder vid patentintrdng. Vem beméter detta? Vem bir kostnaderna och far ersittningen?
Varumdrkesfrdgor och licenstagarens ratt att anvinda detta med eller utan extra ersittning till dig.
Hur gora med erséttning sedan patenttiden gatt ut? Varumérkens giltighet stracker sig ju langt
darefter!

Kostnader for patent/varumdrken. Vem uppratthaller? Vem betalar?

Hur f6rfara med tidigare inganget avtal?

Garanti fran dig for de specifikationer du ldmnar.

Ratt for licenstagaren att lamna underlicenser, dvs. licensiera till tredje part rétten att utnyttja
uppfinningen.

Nér du fram till ett licensavtal tillkommer ett antal nya paragrafer utdver de, som finns i
utvérderings- och optionsavtalen:

Vidareutveckling av uppfinningen. Om licenstagaren gor det, vem ager rétten till forbéttringen?

Hur och nir skall redovisningen av royalty ske? Ritt for dig att kontrollera uppgifterna genom
revisor.

Om patent inte beviljas, skall d& royaltyn justeras eller far licenstagaren rétt att siga upp avtalet?

Andrade forhdllanden hos licenstagaren. Vad hiinder med avtalet om licenstagaren gar i konkurs,
blir uppkdpt av annat foretag eller pd annat sitt Andrar de forutséttningar pé vilka avtalet grundats?

Flyktklausul, som medger licenstagaren ritt att sdga upp avtalet, om inte en viss minsta forséljning
inom en viss tidrymd uppnétts.

Kvalitetskontroll, dvs. din ritt att kontrollera att kvaliteten pa de produkter licenstagaren
marknadsfor stimmer med ldmnade specifikationer.

Andringar av avtalet, hur de skall komma till stind och meddelas motparten.

Ritt att overlata avtalet till tredje part.
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Jag ndmnde tidigare att de flesta licensavtal ser likadana ut. De innehaller att antal paragrafer med
likartad lydelse. Det finns emellertid fem viktiga avtalsvillkor, som du alltid maste forbereda sarskilt
noga. Aven om du inte har ett fardigt avtal att sanda ivag eller éverlamna, sa skall du som ett minimum
alltid och sa tidigt som majligt forbereda innehallet i paragraferna 1, 2, 3 och 7 dvs.: (A) Avtalsféremalet
i ingressen; Licensens omfattning avseende (B) Réttigheterna och (C) Omradet; (D) Ersattningen for
ldmnad rattighet och slutligen (E) Giltighetstiden.

Det sad kallade "avtalsforemdlet”

Ofta &r det patent eller patentansokningar med sitt skyddsomféng, som utgér "avtalsféremalet” men du
skall s& entydigt som mojligt precisera vad som avses. Definitionen kan namligen vara snéavare an vad
som omfattas av patent eller patentansokan och har galler det att ge bort sa lite som mgjligt!

Du kan till exempel skilja mellan olika typer anvandningsomraden. En ny teknik for fastsattning av
borst, kan till exempel ge upphov till tre olika licenser: en for tillverkning av sopborstar, en for
tandborstar och en for maskinborstar. Definitionen pa avtalsforemalet blir dd den sndvare "Metod for
fastséttning av borst pa sopborstar” till skillnad frén att bara skriva "Metod for fastséttning av borst”.

Rdttigheter

Du kan ge avtalsparten réatt att disponera idén pa det satt han sjalv finner lampligt och onskvért utan
begransning eller inskrankning. Man talar da om att han fatt alla rattigheter. | licensavtal kan detta vara
mera precis och ge licenstagaren rétt att tillverka, anvanda och sélja den patenterade produkten.

Begransningar av rétten till att avse enbart forsaljning &r inte ovanligt, liksom det férekommer att
rattigheterna endast avser sjalva tillverkningen. Begransar man pa det har sattet, maste man ju ocksa
fundera 6ver hur den, som far ratt att enbart silja skall klara varuforsérjningen. Man kan ju inte sélja,
om man inte har nagra varor. P4 samma satt har man ingen nytta av en ratt att tillverka, om ingen saljer
varorna. Nu ar det naturligtvis sa, att om man skiljer mellan dessa bada rattigheter, sa har man sjalv
atagit sig att pa ett eller annat satt sorja for forsaljning respektive tillverkning.

Skillnaden mellan exklusiv och icke exklusiv ratt ar betydelsefull. I det forra fallet ingar du endast
avtal med en part och ingen annan far darefter tillgang till uppfinningen. I det senare fallet daremot &r
du fri att inga avtal med flera intressenter. For uppfinnare &ar det exklusiva licenser som galler nastan
utan undantag. Anledningen ar att den, som investerar i utvecklingsarbetet inte vill att du skriver avtal
med flera andra foretag. Han vill genom exklusiviteten fa maximala garantier, for att han far tillbaka
sina pengar genom att vara ensam pa marknaden. Féretag, som licensierar bort sa kallad beprévad teknik
(produkten ar redan utvecklad och saljs pa licensgivarens hemmamarknad), har lattare att meddela icke
exklusiva licenser. Uppfinnarens situation &r emellertid att tekniken &r obeprévad, vilket gor det i det
narmaste omojligt att skriva icke exklusiva licenser.

En kombination av exklusivt och icke exklusivt avtal ar sa kallad lead-time. Den innebar att
licenstagaren ges exklusiv ratt under en begransad tidrymd, varefter ratten 6vergar till att bli icke
exklusiv.

Omradde

Du maste klara ut inom vilket "omrade" ratten att utnyttja uppfinningen skall galla. Skilj mellan
"marknadsomrade” och "geografiskt omrade"”. Marknadsomradet kan preciseras genom att man till
exempel skiljer forsaljning till vanliga konsumenter fran forséljning till industrin och storkokssektor.
”Geografiskt omrade" dr till exempel enskilda ldnder, EU-l4nderna, Nordamerika, Asien eller "Hela
varlden". Vad storre geografiska omraden, som Nordamerika och Asien omfattar, maste du definiera.
Jag har namnt det tidigare men vill for tydlighetens skull upprepa: Inom samma geografiska omrade
eller inom ett visst marknadsomrade kan du inte Iamna mer &n en exklusiv licens. For skilda omraden
ar det emellertid helt OK att du gor det! Du kan till exempel ha en exklusiv licenstagare i Nordamerika
och en i Asien. Det ar ocksa mojligt att ha exklusiva licenstagare i de olika landerna, som ingar i EU.
Det knepiga ar emellertid, att du inte kan hindra en kund fran till exempel Tyskland, att kdpa varor fran
din licenstagare i Belgien, vilket den senare inte kommer att gilla. Lagstiftningen ar emellertid sadan
(&tminstone ar 2005) och det ar det inget att géra nagot at.
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Tid

Tiden som avtalsvillkor kraver speciella dvervaganden. Hansyn maste tas till saval vilken typ av avtal
som avses, som koparens behov av rimlig tid for sitt arbete. Foljande ar exempel pa rimliga tider enligt
min uppfattning:

- utvarderingsavtal 4 - 12 veckor

- optionsavtal 6 - 12 manader

- lead-time 6 - 18 manader

- licensavtal 5 - 10 ar eller sa lange patenten &r giltiga

Jag brukar ge licenskandidaten rimlig tid att genomfora sitt utvérderingsarbete. Sannolikheten &r stor
att en tankbar och kanske bra licenstagare hellre avstar an tecknar avtal om han tvingas fattabeslut under
tidspress och den risk detta medfor.

Ekonomisk ersdttning

Den ekonomiska ersattningen utgdr den allra besvarligaste delen av hela forhandlingen. Fram till den
punkt, dar ersattningsfragan kommer upp, kan det visserligen det vara ganska tuffa tag men de brukar
inte vara tillnarmelsevis sa besvarliga som fragan om sjéalva ersattningen. Och det &r klart. Licenstagaren
vill ju betala sa lite som méjligt medan du som idéagare vill ha maximalt betalt for dina rattigheter.
Medan licenstagaren vill skjuta sina betalningar sa langt fram som mojligt, vill du sakert fa en rejal slant
redan vid avtalets undertecknande. Som du forstar, ar det har darfor den paragraf i avtalet, som du maste
forbereda mest av alla. Vanligtvis omfattar den ekonomiska ersattningen tre olika delar:

Ett sa kallat down-payment, vilket &r en engangssumma, egentligen ett forskott, som erlaggs vid
avtalets undertecknande och avses ticka kostnader du har for att Iamna faktamaterial, prover, modeller
och kunskap du har om uppfinningen. Min erfarenhet varierar nar det galler villigheten hos licenstagare
att betala down-payment. Manga anser att alla pengar de kan undvara skall anvandas i projektet framat
och inte for att fylla uppfinnarens fickor med. De kan tanka sig att betala for faktiska tillgangar de Gvertar
sdsom provverktyg, specialmaskiner etc. men inte for ratten att egentligen ta en massa risker, vilket
utvecklingsarbete alltid ar foérenat med. Hoga down-payment har en tendens att skramma bort bra
licenstagare. Darfor har jag en forsiktig attityd till denna del av den ekonomiska ersattningen och
diskuterar alltid med uppfinnaren om en lamplig storlek Om licenstagaren tycker att beloppet ar hogt,
ar jag beredd vid mina férhandlingar att helt eller delvis rdkna av det mot framtida betalning av I6pande
royalty. Lyckas projektet, ja dd har licenstagaren egentligen inte betalat ndgot down-payment. Alltsa
hanger det helt p& honom sjalv i vilken utstrackning down-payment blir en borda.

Alternativ till ett down-payment kan vara att licenstagarens tar éver uppfinnarens eventuella 1an, som
belastar uppfinningen. Ett manga ganger bra argument &r, att eftersom licenstagaren tar 6ver ansvaret
for uppfinningen, sa foljer ocksa det med, som belastar uppfinningen ekonomiskt. Sadana lan &r
vanligtvis villkorliga, dvs. langivaren skriver av lanet om projektet misslyckas. Licenstagaren tar darfor
ingen risk.

Ett annat alternativ ar att anstalla uppfinnaren som konsult. Manga foretag har brist pa resurser och
darfor kan det vara motiverat att ta in uppfinnaren i projektet. Utéver en engagerad medarbetare far
licenstagaren pa kopet all den kunskap uppfinnaren har om idén och som inte alltid formedlas i de
dokument uppfinnaren lamnar over.

Minimiroyalty dr den minsta arliga ersattning licenstagaren skall betala till dig, om den verkliga
I6pande royaltyn ett visst ar ar lagre an minimiroyaltyn. Ett slags garantibelopp alltsd. Hur man kan
rakna ut en lamplig storlek visar jag senare i det hér kapitlet.

Lump-Sum &r en verklig engangssumma for rattigheterna till uppfinningen och betalas en gang for
alla. Utover detta belopp far saledes du inget for din uppfinning. IKEA till exempel foredrar att betala
en lump-sum. Atminstone &r det s& nar det har dokumentet skrivs. De ger 25 - 50 000 kronor for en bra
idé till exempelvis en ny bokhylla. De menar att om bokhyllan kommer att séljas i stora kvantiteter, sa
beror de mera pa att IKEA byggt upp en betydande kedja av stormarknader snarare an fiffigheten hos
idén.
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Hur kan man da berakna storleken pa en lump-sum? Ett satt som jag anvant nagra ganger ar att géra
en prognos for hur mycket den tankta produkten kommer att sélja, satta en rimlig royalty pa
forsaljningsvardet, rakna om den pa sa satt framraknade arliga royaltyn till nuvarde med hjalp av en
lamplig ranta samt summera. Med tabell 1 nedan som underlag och en ranta pa 8 % skulle man fa
féljande varden:

forsaljning rovalty (4 %) nuvérde (8 % ranta)

ar 1 0 0 0
2 0 0 0

3 150 000 6 000 4762
4 500 000 20 000 14 706

5 1250 000 50 000 34014

6 2 350 000 94 000 59 494

7 3650 000 146 000 85 380

8 4 300 000 172 000 92 973

9 4 600 000 184 000 92 000
10 4 650 000 186 000 86111
S:a 21 450 000 858 000 469 439

Enligt den har berakningen skulle alltsa uppfinningen vara vérd ca en halv miljon kronor.

Lopande royalty ar den viktigaste delen av den ekonomiska erséttningen. Den kan utga antingen i
form av procent pa nettoforsaljningsvardet eller som ett visst belopp per forsald enhet. En procentsats
ar da att foredra framfor belopp per enhet. Man behover da inte ta hansyn till inflationen. Har man
emellertid accepterat ett visst belopp per séld enhet, maste man kompensera for inflationen genom ett
lampligt index (t ex lampligt producent- eller konsumentprisindex). De kan du hitta hos SCB, Statiska
Centralbyran.

Ibland &r en procentsats inte anvandbar eller tillradlig. Om uppfinningen ingar som en komponent i
till exempel en maskin, kan man inte rakna med att fa en royalty pa 5 % pa hela maskinens varde. |
sadana fall kan man tvingas acceptera ett visst belopp per sald maskin.

Jag far ofta fragan hur stor royaltyn bor vara. Royalty uppgar vanligen till 3 - 8 % men kan variera
mellan 0,5 % for bulkprodukter och 40 % for t ex programvaror. For de flesta industriprodukter &r 6 %
en rimlig royalty men det gar inte att mera precist rekommendera hur stor royaltyn skall vara utan kanna
till forhallandena i det enskilda fallet.

Royaltysatsen skall man satta med eftertanke. Orimligt hdga royalty kan namligen valla slitningar
mellan parterna nar val framgangen &r ett faktum. Det kan till och med fresta licenstagaren att forsoka
krypa ur avtalet! Speciellt om dem du forhandlat med ersétts av nya medarbetare, till exempel ny VD,
som kanske inte tycker att han behéver kénna sig bunden av det ursprungliga avtalet.

Royaltysatsen kan vara rak, degressiv eller progressiv.Rak royalty innebdr att royaltysatsen ar
densamma oavsett forsaljningsvolym. Med degressiv royaltysats menas att den minskar efter hand som
forsaljningsvolymen Okar. Bortsett fran att licenstagaren garna betalar mindre royalty efterhand som
forsaljningen okar, ar ett rationellt motiv att hans kostnader dven ékar beroende pa 6kad konkurrens och
da finns det inte utrymme att betala for mycket royalty. Progressiv royaltysats innebar att den dkar efter
hand som forséljningsvolymen okar. Motivet ar ett kostnaderna for licenstagaren ar storst i borjan och
da vill han ha en lag royaltysats. Efterhand som volymen 6kar, blir emellertid utrymmet storre. Jag har
endast erfarenhet av rak respektive degressiv royalty. Jag tror inte den progressiva royaltyn ar speciellt
vanligt forekommande.

Berakning av royaltyns storlek ar en intressant uppgift.En modell, som jag tillampar ar att berdkna
royaltyn som 1/3 av den nettovinst den nya produkten genererar. Géller uppfinningen till exempel en
produktionsforbéttring, blir mitt erbjudande 1/3 av vardet av denna forbattring.Filosofin bakom detta
1/3 resonemang” dr att det krivs tre slags storheter for att dstadkomma en ny produkt. Dessa ér sjdlva
idén, affarskompetens och kapital. | brist pa andra véardegrunder bedomer jag att dessa tre &r varda
vardera 1/3 av det genererade Overskottet! Efter som licenstagaren tillfor tva storheter, kapital och
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affarskompetens, sa ar det rimligt att foretaget behaller 2/3 av vinsten. For att komma fram till storleken
pa royaltyn, gor jag antingen en produktkalkyl for den aktuella innovationen, kontrollerar vilken vinst
licenstagarens foretag normalt genererar eller sa forsoker jag pa annat satt fa reda pa vad branschen, till
vilken innovation hor, minst maste generera for att det skall vara intressant att investera i
nyproduktutveckling. Jag bestdimmer dérefter royaltyn till en tredjedel av vinsten.

Manga livsmedelsforetag har en marginalvinst (vinsten fore skatt i forhallande till omsattningen)
som ligger kring 8 — 10 %. Specialforetag i kryddbranschen kan ligga kring 18 — 20 %.
Kosmetikabranschen, lakemedelsbranschen och elektronikbranschen maste av olika skal generera
vinster i storleksordningen 30 — 50 % for att langsiktigt kunna fa tackning for utveckling och
marknadsforing.

Nu ar det sa, att royalties ver 10 % for industrivaror uppfattas av licenstagarna som hoga, dven om
jag varit med om till exempel 14 % for en ny typ av process for tillverkning av klorgas. Man skall
dessutom inte begira precis 10 %, eftersom det verkar ogenomténkt och lite av en fingret i luften for
att kiinna av vartat det blaser” kalkyl. Atta procent ir vanligtvis en bra utgangspunkt tycker jag men
varfor du begar just den siffran, skall du naturligtvis kunna motivera. Till exempel med ovanstaende
modell.

En annan modell jag anvant med framgang ar att gora en prognos for en framtida tankt forsaljning
av den nya produkten jamte en till denna knuten berdkning av den royalty som skulle bli resultatet. Jag
gor helt enkelt en forsaljningsprognos framat Gver tio ar (1), bestammer mig for royaltysatsen (i det har
fallet rak royalty pa 4 %) och raknar ut vilken royalty den prognostiserade forsaljningen skulle generera
(2). Minimiroyaltyn réknar jag sedan ut som 2/3 av den arliga royaltyn (3). Jag avslutar med att berakna
det down-payment jag skall begdra som 10 % av samtliga ars minimiroyalty (4). De tva forsta aren gor
jag royaltyfria. S har kan det se ut:

Tabell 1

Ar Forsaljning Royalty Minimiroyalty
(milj kronor) (4 %, Kkkr) (2/3 av royalty)
1 0 0 0
2 0 0 0
3 0,15 6,0 4,0
4 0,50 20,0 13,3
5 1,25 50,0 33,3
6 2,35 94,0 62,7
7 3,65 146,0 97,3
8 4,30 172,0 114,7
9 4,60 184,0 122,7
10 4,65 186.0 1240
Summa 21,45 858,0 572,0

Down-payment = 10 % av 572 000, dvs. ca 57 000 kronor.
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Inritat i ett diagram blir det pa foljande satt:
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Forvintad royalty som en folid av prognosticerad forséljning.

Jag har vid flera tillfallen haft framgang med det har sattet att redovisa hur jag berdknat den royalty
jag begar. Sa har lat det vid ett tillfalle:

”Hur har du kommit fram till den forsiljningsvolymen?” Det dr VD for foretaget som myndigt staller
fragan.

”Jo, jag har undersokt marknadens storlek och bedomt, att det bor vara mojligt for er att na en
marknadsandel pé 25 % inom tio ar.”

”QOch royaltyns storlek, vad bygger den pa?”

”Den bygger pé era egna arsredovisningar de senaste aren, som visar att ni i genomsnitt har en
vinstmarginal fore skatt pd mellan 12 och 15 %.”

”Och den tar du 1/3-del av. Hur har du da resonerat?”

Jag redogor da for tankarna bakom 1/3-delsmodellen och fortsatter:

”Men det hér ér ju ett forslag och jag dr 6ppen fOr era egna berdkningar. Det dr ni som &r experterna.
Ni kan den har marknaden och dess méjligheter mycket béttre &n jag, s jag ar oppen for alla mojliga
skamliga forslag, om ni forstir vad jag menar.”

I det har aktuella fallet vander VD sig till sin marknadschef och sager:

”OK, var dr vara siffror?” Det visar sig att marknadschefen inte har ndgra siffror. Det uppstar
tillfalligtvis en pinsam situation i konferensrummet. Jag raddar den genom att saga:

”Lat oss arbeta med mitt underlag tillsvidare, sa kan ni vél kontrollera rimligheten senare.”

Jag vet inte om de gjorde det men vad royaltyn betréaffar, sa fick vi igenom vart forslag.

Genom att komma forberedd till en forhandling med fakta, undviker du hasthandel” typ gamla Sjobo
marknad. Man diskuterar som affarsman marknadsmojligheter, vinstpotentialer osv. utifran de fakta
man har, kan skaffa eller bedéma, dvs. storheter som affarsmén ar vana att hantera utan alltfér mycket
tyckande i storsta allméanhet. Uppfinnarens royalty satts in sitt affarsméssiga sammanhang, dar den hor
hemma och ingen annan stans. Du skall veta att det finns ingen storlek pa royaltyn som ar helt ratt eller
helt fel. | slutdndan ar det en férhandlingssak, dar kdpare och séljare skall komma 6verens. Gor de inte
det, da blir det inget avtal. Sa enkelt ar det egentligen!
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Royaltyn representerar procentuellt en stor del av vinsten!

Du kanske tycker att nagra futtiga procent pa forsaljningen inte ar sa mycket. Du skall da veta att 1/3 av
vinsten gor royaltyn till en betydande del av denna. Sa har kan en produktkalkyl se ut:

existerande din produkt
produkter med royalty
utan royalty
Forsaljningspris 100 100
Kostnad for salda varor -50 -50
Tackningsbidrag 50 50
Utveckling, Marknadsféring, -35 -35
Administration
Royalty 0 -5
Resultat (vinst) 15 10

Din uppfinning maste alltsa vara sa mycket battre an existerande produkter pa marknaden, att din
licenstagare kan ta ut ett hogre pris for den, som motiverar licenskostnaden pa 5 %. Gor uppfinningen
det mojligt att sanka tillverkningskostnaderna, sa kan det motivera royaltyn ocksa. Inget annat &an hogre
vinst, oavsett hur den kommer fram, motiverar alltsa licenstagaren att betala royalty. Om licenstagaren
far tjana rejalt med pengar, sa garanterar det att &ven du far tjana en slant!

Det héar tycker jag ar en ganska bra kalkyl:

din andra
uppfinning produkter

Forsaljningspris 150 100
Kostnad for salda varor -50 -50
Tackningsbidrag 100 50
Utveckling, Marknadsféring, -50 -35
Administration

Royalty (8 %) 12 0
Resultat (vinst) 38 15
Marginalvinst % 25 15

Infor en forhandling forekommer det inte sallan att jag fragar uppfinnaren vad han har for
forvantningar pa storleken pa den forvantade ersattningen.

"Nar ar du n6jd?" kan jag fréga. "Ar det nar du fatt en miljon kronor i erséttning, fem miljoner,
50 miljoner eller mera?"

"Varfor vill du veta det?"

"Jo, det hjalper mig att dimensionera férhandlingen och veta hur langt jag kan kompromissa utan att
du blir alltfér missnéjd."

"Ja, jag vill ju tjana sa mycket som mojligt”, kan svaret bli.

"Det forstar jag ocksa men om du kanner efter, vad hamnar du da?"

"Ja, en sa dar fem miljoner skulle kannas fint."

"Bra, da vet jag hur jag skall lagga upp forhandlingen!"

Royaltybasen
Den I6pande royaltyn skall beraknas pa ett varde, vanligtvis fakturerad forséljning raknat pa den produkt
som licensavtalet avser, men berakningen kan bygga pa nagot annat. Till exempel antal salda enheter
och da man far ersattning i form av ett visst antal kronor per sald enhet.

Det ar viktigt att royaltybasen definieras sa noga som mgjligt. Till exempel som “netto fakturerad
forsaljning, dvs. brutto fakturerad forsdljning efter avdrag for rabatter, forséljningsprovisioner till
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agenter, frakt, emballage och eventuella skatter”. Royaltybasen skall vara Iatt att kontrollera i
licenstagarens bokforing.

Det hér ar nagra viktiga avtalsvillkor, som du ocksa skall férbereda utover royaltyn:

Uppnddda minivillkor for att fa behalla en exklusiv rdtt

Det ar mer an rimligt att licenstagaren ar beredd att acceptera vissa minivillkor, for att fa behalla en
exklusiv licens. Ett satt &r, att han far betala minimiroyalty. A andra sidan &r minimiroyalty en klen trost
som kompensation for ett passivt agerande. Licenstagaren kan till och med tycka att minimiroyaltyn ar
vél vérd att betala som alternativ till att forhandla om att bryta avtalet. Ur konkurrenssynpunkt kan han
i vissa fall mycket val kunna resonera sa. Ingen av hans konkurrenter kommer da at innovationen. Flera
licensarkitekter, till vilka jag numera ansluter mig, satter i stallet upp matbara mal, sdsom viss minsta
forséaljning.

Vem upprditthdller patent, bevakar och betalar patentkostnader?

Jag anser att licenstagaren skall betala framtida patentkostnader. Det ar inte sjalvklart att han gor det.
Det &r inte ovanligt att licenstagaren i en forhandling, nar man kommer till denna punkt, resonerar sa
har:

”Sjalvklart skall uppfinnaren sta for detta. Vi betalar ju royalty och dé far minsann han ta hand om
patentkostnaderna.” En uppfattning man kan solidarisera sig med men som inte &r nagon klok
affarsmassig sadan, tycker jag. Darfor ar alltid mitt svar till VD eller den jag forhandlar med:

”Jo, det dr en rimlig uppfattning men om jag var i dina kldder, sa skulle jag inte viga lita pa att
uppfinnaren alltid ser till att det fungerar. Jag menar, ni investerar en hel del tid och pengar i att fullfélja
utvecklingsarbetet, starta produktion och forséljning. Och sa dverlamnar ni skyddet av den investeringen
till uppfinnaren.”

”Men om han inte skoéter det, dd begar han ju avtalsbrott och da stimmer vi honom”, kan ett
motargument vara.

”Naturligtvis”, dr da mitt svar ”men dven om ni skulle vinna ett sddant mal, vilka pengar tror ni han
har att betala skadestand med i sa fall, som star i paritet med vad ni forlorar ute p4 marknaden?”

Vanligtvis borjar licenstagaren inse, att han skyddar sig sjalv och sin investering bést genom att
betala patentkostnaderna och darmed fa kontroll Gver att sa sker.

Vem beivrar patentintrdang?

Med samma motivering som ovan om, att eftersom licenstagaren betalar royalty anser han att du som
uppfinnare skall beivra alla patentintrang. Det kan du sjalvklart inte ata dig att gora utan vidare. Man
kan ju ha olika uppfattningar om ifall ett intrang foreligger eller inte. Darfor maste den har paragrafen
formuleras s att du i forsta hand forbehaller dig ratten att beivra intranget, ta kostnaderna och aven
uppbara skadestandet.

Om du av nagon anledning inte vill beivra ett intrang, da ger du licenstagaren fullmakt att beivra och
driva processen, ta kostnaderna men ocksa uppbéra skadestandet.

Nu kan det handa att tredje part stammer licenstagaren for intrang. Det hander namligen undantagsvis
att patentverket beviljar dig patent, fastan det finns ett tidigare giltigt patent. Du har alltsa da lamnat en
licens till ett foretag, som i sin tur gor intrang pa nagon annans patent.

Licenstagaren vill ofta, nar den hér situationen kommer pa tal, att du skall garantera att ditt patent
inte gor intrdng p& nagon annans patent. Det kan du inte gora. Ar licenstagaren osiker pa den punkten,
rekommenderar jag honom att sjélv gora en patentlagesundersokning. Han vill vidare att du skall avsta
all royalty om ett intrang pa tredje parts patent intraffar. Det hander ocksa att licenstagaren vill att du
skall ta 6ver stamningen fran tredje parten och pa sa satt forbinda dig att skydda licenstagaren. Ingetdera
av detta kan du naturligtvis heller gora. Licenstagaren blir stamd och da far han klara av stamningen pa
egen hand. Daremot ar det rimligt, att han far nagon form av kompensation. Han kan ju inte betala
royalty tva ganger for samma sak. Jag har tva alternativa I6sningar pa problemet.

Den ena innebdr, att du skriver in i avtalet, att du dr beredd att forhandla om en lagre royaltysats nar
utgangen av stamningen ar klar och man kan bedéma hur mycket royalty licenstagaren skall betala till
den tredje parten. Den andra lésningen &r, att du redan i avtalet skriver in en lagre royaltysats for den
handelse tredje part skulle stamma och vinna sitt mal.
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Vem dger vidareutvecklingar och nyutvecklingar?

Vem som ager vidareutvecklingar och nyutvecklingar maste delas upp i tva delar.

Om du som licensgivare har vidareutvecklat din uppfinning och vidareutvecklingen faller inom
ramen for ditt patent, da omfattas vidareutvecklingen ocksa av avtalet. Om vidareutvecklingen daremot
leder till ett helt nytt fristdende patent, da ar det inte sjalvklart, att det nya ocksa skall omfattas av avtalet,
sdvida man inte formulerat avtalet sa. Jag har traffat uppfinnare som begransar ratten till
vidareutvecklingar att endast omfatta sddant, som redan ticks av befintligt patent eller en ansdkan. Ar
det tal om en nyutveckling, patenterbar eller ej utanfor befintligt patent i avtalet, da ingar det inte. En
god relation mellan parterna bjuder dock oftast, att licenstagaren far forsta erbjudandet att forvarva
rattigheterna till nyutvecklingen.

Vad hénder med vidareutvecklingar och nyutvecklingar som licenstagaren gor? Den har
problematiken tycker jag &r speciellt besvarlig. Enligt géllande lagstiftning inom EU och USA 2005
ager namligen licenstagaren ratten till egna utvecklingar, dven om de &r baserade pa den ursprungliga
uppfinningen. Det &r till och med under vissa omstandigheter brottsligt att skriva in i avtalet, att vidare-
och nyutvecklingarna tillhor uppfinnaren, vilket man kunde gora forr. Avtalet kan da ogiltigforklaras i
sin helhet. Uppfinnaren kan alltsa, genom att delta i utvecklingsarbetet och Gverfora all sin kunskap,
medverka till att licenstagaren utvecklar en losning, som leder till ett nytt fristiende patent agt av
licenstagaren. Varefter han inte kan sdga upp licensavtalet.

Enligt nya Technology Transfer Block Exemption Regulation (TTBER) av den 27 april 2004
undantas avtal om licensprodukterna understiger 20 % marknadsandel (andel av relevant teknologi- och
produktmarknad) om foretagen (licensgivaren och licenstagaren) ar konkurrenter och 30 % om de inte
ar konkurrenter. | annat fall &r det forbjudet att tvinga licenstagaren att upplata en exklusiv licens eller
att dverlata sina vidareutvecklingar till licensgivaren (TTBER Art 5). En friskrivningsklausul som séger
att parterna ar dverens om att licensgivaren skall dga vidareutvecklingar och nyutvecklingar hjalper inte
om licensprodukterna Gverstiger maximumnivaerna i friga om marknadsandelar. Daremot ar icke
exklusiva sa kallade grant-backs och omsesidiga grant-backs tillatna, dvs. att licenstagaren medger
licensgivaren en icke exklusiv rétt till vidareutvecklingar och nyutvecklingar eller att de émsesidigt ar
6verens om icke exklusiva rattigheter till varandras vidareutvecklingar och nyutvecklingar.

Licensgivarens ldmnade garantier

Det ar inte ovanligt att licenstagaren kréaver, att du som uppfinnare, skall garantera att uppfinningen
fungerar. Det skall du aldrig acceptera. Licenstagaren far gora alla de tester han vill fore det han skriver
under avtalet men nagra garantier betraffande Gverlamnat material, prover, ritningar osv. kan du inte
ldmna. Det licenstagaren kan krava, vilket jag har varit med om och accepterat, ar att det material du
lamnar Over ar korrekt, dvs. att det inte roér sig om rena falsarier.

Vad hdnder vid konkurs?

I manga avtal ser man, att om den ena parten gar i konkurs, instéller betalningarna eller hamnar pa
obestand, sa har den andra parten ratt att saga upp avtalet. Jag har sjalv medverkat till formuleringar av
den innebdrden.

Om, uppfinnaren gar i konkurs, instéller betalningarna eller hamnar pa obestand, sa anser jag numera
inte langre att det finns nagon anledning for licenstagaren att saga upp avtalet. Uppfinnarens roll &r for
det mesta ointressant i det har laget och da skall sjalvfallet licenstagaren fullfélja sina ataganden mot
konkursboet eller vem det nu ar, som Overtagit rattigheterna till uppfinningen.

Om licenstagaren pa motsvarande satt gar i konkurs, instéller betalningarna eller hamnar pa obestand,
da maste man bedéma laget i det enskilda fallet. Det kanske kommer in en ny &gare i bilden eller den
ekonomiska situationen loses pa nagot annat satt. Sa lange licensavtalet och dess innehall respekteras
och atagandena fullfoljs, sa finns det inge anledning att andra pa nagot. Den som kdper ett konkursbo
inklusive ett licensavtal, maste respektera innehallet i avtalet. Det forst nar koparen inte vill det, som
man i avtalet maste reglera vad som skall ske.

En formulering, som loser problemet, dr vanligen att man skriver att respektive part har “ritt” att
séga upp avtalet. Det &r ddremot inte sékert att parten for den skull utnyttjar denna ratt.
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Kapitel 26
Licensforhandlingen

En licensforhandling &r for mig en mental kamp, som jag vill vinna. Och vinnare &r den, som till sist
har det basta och klokaste argumentet. Darfor forbereder jag mig alltid sa langt majligt infor en
forhandling.

Till forberedelserna hor att ”snacka mig samman med uppfinnaren”. Diskutera strategi,
forhandlingsupplédgg, absolut minsta ekonomiska villkor, royaltyvillkoren etc. Jag skoter
forhandlingarna och uppfinnaren svarar bara pa tilltal, dvs. nar det galler rent tekniska fragor jag inte
har svaret pa. Jag vill alltid ha det sa.

Jag tar alltid det positiva som utgangspunkt for forhandlingen

Utgangspunkten ar, att bada parter skall tjana pa affaren. Tillsammans skall den hér idén omvandlas till
en framgangsrik och l6nsam produkt. Just detta att skapa framtida intakter &r nagot positivt som forenar.
Hur de framtida dverskotten skall fordelas, det ar det vi skall forhandla om. Och pa den punkten kan vi
bli oense.

Jag forsoker skapa ett positivt forhandlingsklimat

Jag forsoker skapa ett positivt forhandlingsklimat. Laser in foretaget i forvag, sa att jag vet en hel del
om produktsortimentet, Iénsamheten, hur branschen ser ut osv. Forhandlingar ar alltid ett givande och
ett tagande. Rimliga motargument accepterar jag. Ar de mindre kloka eller direkt oerfarna, forsoker jag
med min erfarenhet fa licenstagaren att acceptera mina synpunkter. Jag vet namligen att manga
licenskandidater &ar oerfarna licenstagare. Det marks redan da forhandlingarna borjar. Erfarna
licenstagare kénner till vilka formuleringar, som ar vanliga och som utgér en bra balans mellan parterna.

Jag forsoker alltid strukturera forhandlingen

| syfte att fora forhandlingarna framat forsoker jag alltid fa struktur pa diskussionerna. Ett bra satt, som
atminstone passar mig, ar att efter hand “binda” paragrafer vi kommer éverens om lydelsen for. Jag
ogillar nar man gar tillbaka och andrar, nar man redan klarat av en paragraf. Det blir liksom rundgang
da i forhandlandet. De flesta paragrafer brukar inte valla nagot stérre problem men kvar ar alltid till slut
de besvarligare. Det ar dar forhandlingsskickligheten kommer in. Min syn é&r, att har man kommit sa
langt i sina forberedelser, att man satter sig vid ett forhandlingsbord, da har man ju bestamt sig for att
man vill samarbeta. Da maste man ocksa klokt forsoka finna lésningar, som kan tillfredsstalla bada
parter. Utan att den ena parten behover kianna sig som forloraren. Man tvingas kanske avsta nagon del
av det man forvantat sig. Kompromisser kravs. Byteshandel likasa.

”Om ni kan acceptera att ...., s kan vi tinka oss att .... osv.”

Forhandlingar kan kréava flera méten innan man nar malet. Daremellan kan det kalendermassigt ga
flera veckor eller manader, vilket alltid innebér en risk. De man forhandlar med andrar sig kanske.
Interna eller externa forhallanden i foretaget kan paverka situationen. Nar man borjar narma sig slutet
av en forhandling och endast de besvarligaste paragraferna aterstar, da brukar jag foresla den sa kallade
”Pavevalsmetoden”. Man sténger in sig i forhandlingsrummet och gar inte ur det forran allt &r klart. Ett
mycket effektivt sétt att klara av de sista hindren i en avtalsférhandling.

Jag forbereder alltid minimivillkor

Forhandlingar kan bli bade langa och kravande. For att darfor inte hamna i en situation, dar jag pa grund
av tidspress eller av ren utmattning accepterar villkor, jag under mera normala férhallanden inte skulle
gora, sa forbereder jag alltid en rad minimivillkor. Uppfylls de inte lamnar jag forhandlingen. Jag
programmerar helt enkelt in dessa villkor och bestimmer mig i forvdg for hit men inte ldngre”.
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Det hande i Washington D.C. varen 1980. Jag forhandlade da med nagra representanter for ett foretag
i Houston, Texas om rattigheterna till Ren-A-Sol, flytande tval i pasforpackning. Tuffa pojkar som
manga amerikaner kan vara vid forhandlingar. De skt fran hoften for det mesta. Forhandlingen skedde
pa vara advokaters kontor. Jag var da VD for KeNova AB. Foérhandlingarna borjade tidigt
mandagsmorgon och pagick hela dagen till sent om aftonen, for att fortsatte nasta dag hela dagen. Vi
var dverens om en exklusiv rétt att tillverka och sdlja Ren-A-Sol fér sjukhusmarknaden. Lyckades
foretaget pa den delmarknaden, kunde vi tanka oss att utvidga ratten till att omfatta hela storhushalls-
marknaden inkluderande alla skolor, industrier, restauranger osv. Vid nagra tillfallen hade de
aterkommit och velat ha hela marknaden fran borjan men jag hade vanligt men bestamt sagt, att det inte
var aktuellt forran maéjligen nar de visat vad de kunde pa sjukhusen. Detta senare var ett av mina
minimivillkor ndr férhandlingarna inleddes.

Det &r sent tisdag kvall, klockan borjar narma sig elva. Vi har natt mycket langt men &r pa intet sétt
fardiga. Da kommer utspelet:

”Vilhelm, du vet att vi vill ha hela storhushallsmarknaden. Far vi inte den, sa blir det inget avtal!”

Jag tittar pa dem. Det blir alldeles tyst i rummet. Endast ett svagt surr fran friskluftsflakten hors. De
har gjort sitt utspel. De tror att de har mig i sitt grepp. Att jag inte kan hoppa av nu men de misstar sig
gruvligt. De vet inte att jag &r forberedd. Jag lagger ihop min parm. Stoppar Kkulspetspennan i
innerfickan. Tittar lugnt pa dem och séger:

”Tack mina herrar for tva givande dagar. Det har varit ett ndje att forhandla med er d&ven om vi inte
nddde inda fram”, varpa jag reser mig och stoppar ner parmen i portfoljen. Da sager en av dem:

Vi dr nog lite trotta. Det har varit tva tuffa dagar. Lat oss fortsétta i morgon.” Jag svarar:

”Ja, vi ar nog lite trotta. Jag tycker det &r ett bra forslag att vi ses i morgon.”

Onsdagens slutférhandling gick mycket snabbt. Strax fore lunch var vi helt fardiga med avtalet!

Jag forsoker alltid se till att vi dr minst tva vid forhandlingarna

Foérhandlingarna genomfors ofta pa bortaplan, dvs. hos licenstagaren, som alltsa har fordel av att vara i
sin egen hemmamiljé. Han kan darfor utan kostnad foretradas av flera personer, medan uppfinnaren inte
har samma mojligheter. Ensam skall man inte forhandla, d&ven om jag vid nagot enstaka tillfalle gjort
det. Ar man ensam, riskerar man att fa flera frdgor samtidigt, vilket kraver stor forhandlingsrutin att
hantera. Ar man tvd, kan den ene lyssna medan den andre svarar pa fragor. Under forhandlingens gang,
till exempel i en paus, eller efter en forhandlingsomgang kan man konsultera varandra om nyanser i
diskussionerna, om vem som sade vad eller vad de sade, som underlag for planeringen av nésta moéte.

Avslut

Varje forhandling ar unik. Jag har tidigare sagt att har man val satt sig ner vid forhandlingsbordet, sa
har man ju dessforinnan gjort ett val. Man vill inleda ett samarbete och ett langsiktigt sadant med den
man skall forhandla. Jag forsoker darfor vara kreativ i 10sandet av de olika tvistefragor som kan uppsta.
De som avser den ekonomiska ersattningen till uppfinnaren brukar ofta valla stérst bekymmer. Har ar
nagra forslag till I6sningar som alternativ till hdga down-payment eller andra ersattningar.

Licenstagaren bdr uppfinnarens kostnader

Att slippa kostnader kan vara lika mycket vart som ersattning i form av down-payment eller
minimiroyalty. Om licenstagaren tar 6ver utvecklingslanen och betalar alla framtida patentkostnader, sa
tycker jag att det kan vara av stort virde for uppfinnaren. Han blir av med den sa kallade ryggsidcken”,
behover inte bekymra sig 6ver fakturorna fran patentombudet, utan kan dgna sig at nasta uppfinning.

Uppfinnaren anlitas som konsult

Manga foretag har inget emot att anlita uppfinnaren som konsult. Han kan till och med fa ett arvode,
som ligger 6ver vad han normalt skulle har fatt i I6n som anstalld. Bada tjanar pa en sadan uppgorelse.
Foretaget far en entusiastisk medarbetare och ett tillfalligt kapacitetstillskott och uppfinnaren far intakter
och mojlighet att medverka i forverkligandet av sin ide.
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Jag forsoker undvika hoga initialbelopp

Licenstagare har en begriplig grundinstallning. De inser att ett licensavtal innebdr framtida
affarsmojligheter men de vet ocksa, att avtalet medfor risker av olika slag. For att komma at vinsterna
maste de vara beredda att satsa. Alla pengar de kan undvara, vill de darfor investera framat i projektet.
Inte anvénda dem for att enbart kdpa affarsmojligheten. I alla fall inte i form av hdga initialbelopp. Det
ar av denna anledning, det ar lattare att fa honom att 6verta villkorade 1an, béra patentkostnaderna eller
avlona uppfinnaren som konsult. Med risk for att forlora en bra licenstagare, kan jag darfor tanka mig
att avsta down-payment helt eller delvis.

Licenstagaren koper uppfinningen “pd rot”

Det hénder att licenstagaren vill kopa uppfinningen. Vissa foretag gillar inte att spendera
utvecklingskapital pa innovationer de inte har full kontroll éver. De vill kopa. Om detta &r enda
alternativet, har uppfinnaren att ta stallning till budet. Jag kan mycket val acceptera en sadan I6sning.
Fragan ar hur man kan berékna vardet pa uppfinningen i sa fall.

De ganger jag medverkat i forsdljning av en uppfinning “’pa rot”, har jag gatt tillviga pa foljande satt:
(1) Jag gor en tankt forsaljningsbudget for den nya produkten i antal och varde Gver en tioarsperiod;
(2) Jag bestammer mig for en lamplig royaltysats; (3) Jag réknar ut den arliga royalty detta skulle
generera; (4) Jag raknar om den arliga royaltyn till nuvarde genom att multiplicera med en rimlig
rantefaktor: (5) Jag summerar samtliga omraknade nuvardesberaknade arsroyalties, vilket blir mitt bud
till kbparen.

Gemensamt bolag bildas

Bildande av ett gemensamt bolag ar ett alternativ. Modellen &r att uppfinnaren sétter in sitt patent och
foretagaren kapital. Fordelningen av aktierna sker i proportion till hur stort véarde patentet har i
forhallande till behovet av riskkapital. Just varderingen av patentet kan bli en stotesten. Det nya bolagets
revisor maste namligen godkanna det. Annars far patentet inte tas upp som tillgang i bolaget. Jag har
ingen erfarenhet av sddana losningar och kan darfor inte kommentera hur val det fungerar i praktiken.
En metod att berdkna vérdet pa patentet skulle kunna vara att anvanda samma metod, som jag redovisat
under “’k&p av uppfinningen pa rot”.

Uppfinnaren erbjuds vinstandel

Det dar inte ovanligt att uppfinnarens erbjuds andel av framtida vinster som erséttning for
patentrattigheterna. Fran licenstagarens sida ar detta ett fullt begripligt forslag. Uppfinnaren har tagit
alla kostnader fram tills det att en dverenskommelse foreligger. Darefter tar foretaget alla kostnader tills
intakterna borjar komma och da delar man pé vinsten enligt ndgon éverenskommen fordelningsmodell.
Mitt rad till dig som uppfinnare &r ganska enkelt: Acceptera aldrig vinstdelning!

Anledningen ir att begreppet “vinst” ar nagot som kan goras mycket diffust. Det ar ganska latt att trolla
bort den verkliga vinsten genom bokféringskonster av olika slag. Aven om man i avtalet forsoker
definiera vad som menas med vinst, sa blir alltid uppfinnaren den svagare parten och riskerar att forlora
pa affaren.
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Kapitel 27
Ett licensavtal ur verkliga livet

For att du skall & en uppfattning om hur ett licensavtal kan se ut, kommer jag har att visa ett exempel
ur det verkliga livet. Jag pastar inte att det &r det basta exemplet av alla eller ens ett foredomligt sadant.
Det har emellertid utformats av en affarsjurist och anvénts i en verklig forhandling, som ledde till avtal.
Det ar saledes helt autentiskt bortsett fran att jag andrat vissa faktauppgifter géllande parterna och sjélva
uppfinningen. Egentligen ar det mer &n ett licensavtal. Det bérjar ndmligen med ett utvarderingsavtal,
passerar ett optionsavtal for att sluta med ett licensavtal. Pa det sattet far du se hur hela avtalskedjan kan
se ut. Till vissa paragrafer lamnar jag sma tips (i rétt) pa vad du bor téanka pa.

Utvirderingsavtalet

Utvarderingsavtalet innehaller ofta ett mindre antal paragrafer an ett licensavtal, for att reglera den
ingangna dverenskommelsen

Avtal

mellan Anders Andersson, Almgatan 4, 434 31 Kungsbacka, i det féljande kallad
"Andersson" och Melco Produkter AB, Rolfsvagen 18, 216 13 Malmd, i det féljande
"Melco”, angaende utvardering av en ny typ av infusionsaggregat for medicinskt bruk, som
Andersson uppfunnit.

Uppfinningen ar patentsokt i Sverige (patentanstkan nr 75XX444/9) och kallas i det
féljande "Produkten".

Andersson besitter vardefull teknisk och ekonomisk information om Produkten och
erforderlig tillverkningsmetodik.

Melco énskar utvardera Produkten som underlag for beslut om att inga avtal med
Andersson angaende exploatering av Produkten pa den skandinaviska
sjukvardsmarknaden.

Andersson har forklarat sig villig att lamna Melco sadan information om Produkten som
erfordras for att Melco skall kunna géra en utvardering. Med anledning hérav har parterna
ingatt foljande avtal.

Ingressen bor pa ett sa tydligt satt som mojligt beskriva parterna, uppfinningen, bakgrunden till
avtalet och syftet med det.

8 1 Avtalets omfattning
Andersson medger Melco exklusiv ratt att i Sverige, Danmark, Norge och Finland i det
foljande kallat "Territoriet", utvardera Produkten.

§ 2 Giltighetstid
Avtalet skall galla under tre (3) manader fran den dag da Melco har erhallit provmateriel
specificerat i 8§ 3a till sin adress Rolfsvagen 18, 216 13 Malmo.
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§ 3 Provmateriel, teknisk information
Omedelbart efter avtalets undertecknande skall Andersson stélla till Melcos foérfogande
foljande dokumentation och provmateriel:

a) Fem (5) stycken kompletta infusionsaggregat.

b) Kopior pa samtliga rapporter 6ver olika genomférda forsok och test.
c) Specifikation 6ver anvanda ramaterial.

d) Kopia pa patentansokan.

Melco forbinder sig att endast lata personal som oundgangligen behdvs for
utvarderingsarbetet fa tillgang till provmateriel och dokumentation.

§ 4 Forhallande till tredje part
All information fran Andersson upplats till Melco exklusivt. Under avtalsperioden forbinder
sig Andersson att inte till tredje part inom Territoriet utlamna motsvarande information.

§ 5 Ersattning
Melco forbinder sig att s& snart provmateriel och dokumentation enligt § 3 anlant till
angiven adress, till Andersson kontant betala trettiotusen (30 000) kronor.

§ 6 Sekretess

Under fem (5) ar fran avtalets undertecknande forbinder sig Melco att inte for tredje part
avsltja konfidentiell information lamnad enligt detta avtal. Melco férbinder sig vidare att
inte anvanda lamnad information for annat syfte &n avsedd utvardering. Denna paragraf
skall dock inte aga giltighet for information:

a) som ar eller utan att Melco bryter detta avtal blir allmant kant

b) som var kdnd av Melco fére det informationen lamnades av Andersson och som kan
skriftligt dokumenteras av Melco

c) som lamnas till Melco av tredje part, vilken inte direkt eller indirekt erhallit
informationen fran Andersson

d) som lamnats tredje part av Andersson pa icke konfidentiell grund.

§ 7 Val av lamnad information
Andersson ager ratt att efter eget gottfinnande lamna den information han anser
erforderlig for utvarderingens genomférande.

Som du ser har, bestdmmer Andersson vilken information han ar beredd att [amna ut. Speciellt i
ett tidigt skede, dar patentansokan ar inlamnad med inte offentliggjord, &r detta en fordel.

§ 8 Beslut att inga licensavtal

Melco skall skriftligt meddela Andersson vid utgangen av avtalsperioden om Melco 6nskar
inga licensavtal med Andersson eller ej. Om Melco beslutar sig for att inga licensavtal skall
parterna traffas inom trettio (30) dagar efter detta avtals utgang for att forhandla och inga
licensavtal. Melco forbinder sig att till Andersson utan kostnad lAmna en fullstandig skriftlig
rapport fran utvarderingsarbetet och resultatet av denna.

§ 9 Beslut att inte inga avtal

Om Melco efter avtalets utgang beslutar sig for att inte inga licensavtal med Andersson for
exploatering av Produkten, skall Melco senast fjorton (14) dagar efter avtalets utgang
aterstélla allt provmateriel och all dokumentation Melco erhallit fran Andersson.
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§ 10 Garanti betraffande lamnad information
Andersson lamnar inga garantier betraffande den tekniska och ekonomiska information
som omfattas av detta avtal och Andersson frantar sig allt ansvar for Melcos anvandning
och utnyttjande av denna information.

Bra att tidigt i en forhandling markera att uppfinnaren inte kan lamna nagra garantier.
Mdjligen, vilket jag varit med om, att uppfinnaren garanterar &ktheten av den information han
lamnar, dvs. att det inte &r nagra falsarier.

Detta avtal har upprattats i tva exemplar av vilka parterna tagit var sitt.

Malmo den /

MELCO PRODUKTER AB

Bror Bengtsson Anders Andersson

Optionsavtalet

Melco vill efter utvarderingen genomfora en rad olika test, innan de skriver under ett licensavtal.
Darfor ingar parterna ett optionsavtal, som innebéar att Melco dels far mgjlighet att genomfora sina
tester, dels behaller mojligheten att fa till stand ett slutligt licensavtal.

Avtal

mellan Anders Andersson, Almgatan 4, 434 31 KUNGSBACKA, i det foljande kallad
"Andersson" och Melco Produkter AB, Rolfsvagen 18, 216 18 MALMO, i det féljande kallat
"Melco" angaende infusionsaggregat for medicinskt bruk enligt svensk patentansékan nr
75XX444/9, nedan kallad Produkten.

Melco har genom ett avtal ingdnget mellan parterna den / utvarderat Produkten.

Melco 6nskar genomfdra ytterligare tekniska och marknadsmassiga undersékningar som
underlag for beslut om att inga licensavtal med Andersson om exploatering av Produkten.
Andersson har forklarat sig villig att lAmna Melco option pa en licens enligt nedanstaende
villkor. Med anledning harav har parterna ingatt féljande avtal.

8 1 Avtalets omfattning
Andersson medger Melco exklusiv rétt att i Sverige, Danmark, Norge och Finland, i det
féljande kallat "Territoriet", genomfdra tekniska och kommersiella test av Produkten.

§ 2 Giltighetstid
Avtalet skall galla under en tid av tolv (12) manader fran dagen for undertecknande av
bada parter.

En ganska lang optionstid men det ar foretagets dnskemal. Min uppfattning ar att man skall ge
dem den tid de behdver for att kanna sig trygga i sitt beslut att ga vidare.
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§ 3 Forhallande till tredje part

Andersson forbinder sig att under avtalstiden inte till tredje part utlamna information om
Produkten, varken sadan information som Andersson besitter sjalv eller som framkommit
som ett resultat av detta avtal.

§ 4 Ersattning
Andersson erhaller kontant vid avtalets undertecknande etthundratusen (100 000) kronor.
Detta belopp skall dock reduceras med tidigare for utvarderingsratten per den / utbetald
ersattning trettiotusen (30 000) kronor.

Kvittningen med de 30 000 kronorna var en forhandlingskompromiss, for att démpa storleken
pa de ursprungligen begarda 100 000 kronorna.

8 5 Anderssons skyldigheter
Andersson skall under detta avtals giltighetstid sta till Melcos forfogande for I6sande av
tekniska problem som kan komma att uppsta vid utvecklingen av Produkten. Om ingenting
annat avtalas ar Anderssons skyldighet begransad till 250 timmar totalt under avtalets
giltighetstid, dock maximalt 40 timmar for enskild kalendermanad. Andersson erhaller
ingen ersattning for nedlagd tid men val for direkta utlagg i samband med resor till och fran
Melco.

Ny paragraf i forhallande till utvarderingsavtalet. Fran bérjan ville vi fa betalt for detta arbete
men accepterade att stalla upp gratis, som ytterligare ett satt att fa igenom erséattningen enligt § 4.

§ 6 Sekretess

Under fem (5) ar fran avtalets undertecknande forbinder sig Melco att inte for tredje part
avsltja konfidentiell information lamnad enligt detta avtal. Melco forbinder sig vidare att
inte anvanda lamnad information for annat syfte &n avsedd utvardering. Denna paragraf
skall dock inte aga giltighet for information:

a) som ar eller utan att Melco bryter detta avtal blir allmant kand

b) som var kdnd av Melco fére det informationen lamnades av Andersson och som kan
skriftligt dokumenteras av Melco

c) som lamnats till Melco av tredje part, vilken inte direkt eller erhallit informationen fran
Andersson

d) som lamnats tredje part av Andersson pa icke konfidentiell grund.

§ 7 Beslut att inga licensavtal

Melco skall skriftligt meddela Andersson vid utgangen av avtalsperioden om Melco énskar
inga licensavtal med Andersson eller ej. Om Melco beslutar sig for att inga licensavtal skall
parterna traffas inom trettio (30) dagar efter detta avtals utgang for att slutférhandla och
underteckna licensavtalet, varvid féljande villkor skall galla:

A) Licensens omfattning
Melco medges exklusiv ratt att férvarva, tillverka, bruka och avyttra Produkten inom
Territoriet.
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B) Ersattning

Melco skall till Andersson utge erséttning for beviljad licens enligt foljande:
Down-payment: Ingen

Royaltybas: Melcos fakturerade forsaljningsvérde efter avdrag for frakter, rabatter och
mervardesskatt

Lopande royalty: 4 % pa royaltybasen.

Minimiroyalty: 100 000 kr per ar frdn och med den / och till och med den / (totalt
under 5 ar). Darefter skall ingen minimiroyalty utga.

C) Patent

Andersson forbinder sig att sa lange licensavtalet galler uppréatthalla det patent som kan
komma att beviljas pa grund av inlamnad patentansotkan. Detta skall &ven galla patent
som kan komma att beviljas pa grund av senare i Danmark, Norge och Finland inlamnade
patentansokningar.

Melco férbinder sig att betala alla erforderliga patentkostnader hanférliga till patent eller
patentanstkningar som omfattas av detta avtal direkt till Anderssons patentombud efter
erhallen faktura.

D) Patentintrang

Andersson skall om Andersson finner det erforderligt, beivra alla patentintrang i Sverige,
Norge, Danmark och Finland som patalas av Melco. Kostnaderna harfor skall baras av
Andersson som ocksa skall uppbara eventuella skadestand hanforliga till patentintrang.

Om Andersson inte finner anledning vidta atgarder mot eventuellt patentintrang skall
Melco &ga ratt att pa egen bekostnad gora detta i ovan angivna lander. Eventuella
skadestand skall darvid tillfalla Melco. Andersson skall lamna Melco fullmakter som
erfordras for Melcos atgarder.

Skulle utnyttjandet av de patent som Andersson staller till Melcos forfogande i enlighet
med detta avtal visa sig kranka tredje parts patent eller rattigheter med f6ljd att Melco
pafores ekonomiska forpliktelser mot namnda tredje part skall parterna upptaga
forhandlingar om justering av royaltyvillkoren enligt § 7 B.

E) Ratt att sdga upp licensen pa grund av ej uppnadd forsalining
Skulle Melco vid utgdngen av det femte aret efter avtalets undertecknande inte ha uppnatt
en forsaljning av Produkten motsvarande en royaltybas patva (2) miljoner kronor dger
Andersson ratt att med tre (3) manaders varsel sdga upp avtalet.

Har véljer parterna att forhandla fram de viktigaste paragraferna i ett kommande licensavtal,
som alternativ till att forhandla fram ett komplett licensavtal. Jag har medverkat i bada
alternativen men foredrar det har presenterade, som tar mindre tid att na fram till.

§ 8 Beslut att inte inga avtal
Om Melco efter avtalets utgang beslutar sig for att inte inga licensavtal med Andersson for
exploatering av Produkten, skall Melco senast fjorton (14) dagar efter avtalets utgang
aterstalla allt provmateriel och all dokumentation Melco erhallit fran Andersson. Melco
forbinder sig att till Andersson utan kostnad lamna en fullstandig skriftlig rapport fran
utvarderingsarbetet och resultatet av denna.

Det ar en fordel om Andersson kan fa en rapport fran Melco, som redovisar vilka slutsatser de
dragit. Det &r inte alltid man av olika skal kan fa det.

§ 9 Tidigare inganget avtal
Sedan foreliggande avtal undertecknats av bada parter upphor per den /  inganget
utvarderingsavtal till alla delar att galla.

Kan tyckas vara en petitess men for att undvika 6verlappningar, skall alltid tidigare avtal sdgas
upp skriftligt nar nya ingas.
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8 10 Garanti betraffande lamnad teknisk know-how

Andersson lamnar inga garantier betraffande den tekniska och ekonomiska information
som omfattas av detta avtal och Andersson fritar sig allt ansvar for Melcos anvandning och
utnyttjande av denna information.

8§ 11 Tvister

Eventuella tvister 1anledning av detta avtal far inte dragas infér domstol utan skall avgoras
genom skiljedom enligt gallande svensk lag om skilieman. Svensk lag skall tillampas pa
detta avtal.

Stora foretag onskar ofta I0sa tvister genom skiljendmnd. Resultatet av tvisten blir inte offentlig,
parterna kan inte dverklaga och darfor nar man relativt snabbt fram till en 16sning.
Skiljeforfarande kan emellertid bli mycket kostbart, varfor min och andras rekommendation &r att
uppfinnaren bér vélja Allman domstol. Férhandlar man med en utlandsk part ar det inte sékert att
denna accepterar svensk lag. D& kan tvingas valja internationell lag. Aven platsen for var en
stamning skall Iamnas in kan bli en férhandlingsfraga.

Alternativ text: Eventuella tvister rérande detta avtal skall avgoras vid svensk domstol enligt svensk
lag.

Detta avtal har upprattats i tva exemplar av vilka parterna tagit var sitt.

Malmo den [/

MELCO PRODUKTER AB

Bror Bengtsson Anders Andersson

Licensavtalet

Nar man kommit fram till forhandling om ett licensavtal, som foregatts av ett optionsavtal, da har man
det mesta av diskussionerna bakom sig. Det aterstar dock nagra kompletterande paragrafer att klara
av men de brukar inte valla nagra storre problem. Bada parter har emellertid hunnit tanka under
tiden och det fargar slutavtalet.

Avtal

mellan Anders Andersson, Almgatan 4, 434 41 KUNGSBACKA
i det féljande kallad "Andersson"

och Melco Produkter AB, Rolfsvagen 18, 216 18 MALMO
i det féljande kallat "Melco"

Melco har genom optionsavtal inganget mellan parterna den / genomfort tekniska och
kommersiella test. Baserat pa resultatet av testen har Melco beslutat utnyttja den option
som omfattas av avtalet avden / . Parterna har med anledning harav ingatt féljande
avtal.
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§ 1 Definitioner,
A) Med Territoriet avses i det foljande Sverige, Danmark, Finland och Norge.

B) Med Patent avses dels svensk patentansdkan nr 75XX444/9 eller det patent som kan
komma att beviljas pa grund av denna patentansodkan, dels de patentansékningar som
med prioritet frdn nAmnda svenska kommer att inlamnas i Danmark, Finland och
Norge.

C) Med Produkten avses infusionsaggregat for medicinskt andamal enligt svensk
patentansdkan nr 75XX444/9.

D) Med Marknaden avses institutioner, organisationer eller féretag som for
direktkonsumtion eller vidareférsaljning kdper fusionsaggregat for humanmedicinskt,
veterindrmedicinskt eller dentalt bruk.

Som du ser har definitionerna blivit flera och mera precisa i forhallande till optionsavtalet.

§ 2 Upplatelse
Andersson medger Melco exklusiv ratt att inom Territoriet forvarva, tillverka och bruka
Produkten, liksom avyttra den till Marknaden.

§ 3 Ratt till forbattringar
Upplatelsen enligt § 2 ovan avser aven forandringar, forbattringar eller vidareutveckling av
Produkten som Andersson kan komma att géra.

§ 4 Aktiv marknadsforing

Melco skall aktivt arbeta for att bygga upp en marknad fér Produkten inom Territoriet.
Melco férbinder sig att inte direkt eller indirekt marknadsfora Produkten utanfér Territoriet
utan att dverenskommelse darom tréffats mellan parterna i varje sarskilt fall.

Ny paragraf i forhallande till optionsavtalet. Melco férbinder sig att aktivt marknadsfora
Produkten. Nu forutsatter man att sa kommer att ske men skulle det visa sig vara svarare an véntat
eller Melco tvingas gora prioriteringar inom sitt foretag, da kan det ju intraffa att Melco inte nar
de forvantade forsaljningsvolymerna och Andersson inte far de royaltyintékter han réknat med. Det
blir formodligen svart for Andersson att bevisa Melcos passivitet men den hér paragrafen ger trots
allt Andersson en mojlighet att krypa ut avtalet, om Melco inte skoter sitt atagande.

§ 5 Konkurrens
Melco forbinder sig att inte under detta Avtals giltighet och inom fem (5) ar darefter
tillverka och/eller marknadsfora fusionsaggregat som direkt eller indirekt konkurrerar med
Produkten eller forbattringar av den utan att Andersson skriftligen medgivit detta.

Ocksa ny paragraf, dar alltsd Melco forbinder sig att inte sélja konkurrerande typer av
Produkter.

8 6 Ersittning
Melco skall till Andersson utge erséttning for beviljad licens enligt féljande:

Down-payment: Ingen

Royaltybas: Melcos fakturerade forséljningsvarde efter avdrag for frakter, rabatter och
mervardesskatt

Lopande royalty: 4 % pa royaltybasen.

Minimiroyalty: 100 000 kr per ar fran och med den / tilloch med den / (under totalt
5 ar). Darefter skall ingen minimiroyalty utga.
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8 7 Redovisning av royalty

Melco skall féra noggranna anteckningar dver all forséljning av Produkten enligt detta
Avtal.

Senast trettio (30) dagar efter varje kalenderkvartals utgang skall Melco till Andersson
Oversanda intyg om Melcos totala fakturering av Produkten.

Andersson skall for kontroll av Melcos uppgifter pa egen bekostnad aga réatt att genom
auktoriserad revisor godkand av Melco ta del av bokféring och arsredovisning avseende
tiden fran och med den /

Ny paragraf. Viktigt att Andersson kan fa kontroll 6ver hur stor forséljningen ar, som underlag
for beddmning att den royalty Melco betalar till honom ar korrekt. Roayltybasen skall darfor
valjas, sa att det blir enkelt att ga in i Melcos bokforing och kontrollera, om nu det skulle bli
nodvandigt. Forsaljning ar alltid en bra royaltybas. Hur mycket foretaget séljer har de bra kontroll
over. Att begdra rétt att 1ata en revisor kontrollera riktigheten ar heller inget méarkligt. Man kan
emellertid, som du forstar, inte ha en revisor rannande hos licenstagaren i tid och otid. Begar man
kontroll, da skall man ha goda grunder for det, anser jag.

§ 8 Betalning av royalties
Royalties skall erlaggas kalenderkvartalsvis i efterskott senast fyrtiofem (45) dagar efter
utgdngen av varje kalenderkvartal och skall avse samtliga Produkter som Melco forsalt
under respektive kvartal.

Héar kan man fortydliga vilka betalningsvillkor som skall galla. Till exempel 30 dagar, vilket &ar
det vanligaste. Man kan ocksa bestamma om Melco skall redovisa och betala samtidigt eller
Andersson skall stalla ut en faktura baserad pa Melcos redovisning.

§ 9 Kvaliteten pa tillverkade Produkter

Andersson skall &ga ratt att undersoka kvaliteten pa av Melco producerade Produkter. Om
kvaliteten skulle vara icke ovasentligt lagre &n den kvalitet som respektive marknader
kraver och som andra licenstagare uppnar vid motsvarande tillverkning, skall Andersson
aga ratt att, om inte kvaliteten inom sex (6) manader efter skriftligt papekande kan hdjas till
en tillfredsstallande niva, uppsaga detta Avtal med omedelbar verkan.

En forutsattning for att licensgivaren skall kréva rétt att kontrollera kvaliteten, ar att han har
formaga att gora det. Anser jag. Till exempel i kraft av att Produkten tillverkas nagon annan stans
dar det uppréttats kvalitetsnormer. Har man flera aktiva licenstagare samtidigt vill man inte att
dalig kvalitet pa ett licensomrade skall stora efterfragan pa ett annat.

§ 10 Uppratthallande av patent

Andersson forbinder sig att sa lange licensavtalet galler uppréatthalla det patent som kan
komma att beviljas pa grund av inlamnad patentansokan. Detta skall aven gélla patent
som kan komma att beviljas pa grund av senare i Danmark, Norge och Finland inlamnade
patentanstkningar.

Melco foérbinder sig att betala alla erforderliga patentkostnader hanférliga till patent eller
patentanstkningar som omfattas av detta avtal direkt till Anderssons patentombud efter
erhallen faktura.

Det hander att licenstagaren anser att licensgivaren skall betala sina patentkostnader sjalv.
Licensgivaren betalar ju royalty och da anser han inte att han dartill skall betala for patenten. Man
kan da havda, att eftersom patent ar ett viktigt konkurrensmedel, ligger det i licensgivarens intresse
att fa full kontroll 6ver att patenten vidmakthalles, att avgifter betalas etc. genom att sjalv sta for
dessa kostnader.
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§ 11 Patentintrang

Andersson skall om Andersson finner det erforderligt, beivra alla patentintrang i Sverige,
Norge, Danmark och Finland som patalas av Melco. Kostnaderna harfor skall baras av
Andersson som ocksa skall uppbéra eventuella skadestand hanforliga till patentintrang.
Om Andersson inte finner anledning vidta atgarder mot eventuellt patentintrang skall
Melco &ga ratt att pa egen bekostnad gora detta i ovan angivna lander. Eventuella
skadestand skall darvid tillfalla Melco. Andersson skall lamna Melco fullmakter som
erfordras for Melcos atgarder.

Licenstagaren kan havda att det ar licensgivaren som skall férsvara sina patent och ocksa béra
kostnaderna harfér. En inte orimlig tanke. Det kan emellertid vara sa, att licensgivarens ombud
havdar, att det inte foreligger nagot patentintrang, aven om det kan forefalla sa, medan kanske
licenstagarens ombud héavdar motsatsen. Olika uppfattningar foreligger alltsd. Genom
formuleringen ovan valjer den part som anser att intrang foreligger, att vacka talan, riskera
kostnaderna men aven uppbéra ett eventuellt skadestand. Dartill kommer att uppfinnaren séllan av
ekonomiska skal kan stamma for patentintrang. Den som har mest att forlora affarsmassigt ar
licenstagaren, varfor det ligger i dennes intresse att forsvara sin investering i uppfinningen.

Skulle utnyttjandet av de patent som Andersson staller till Melcos forfogande i enlighet
med detta avtal visa sig kranka tredje parts patent eller rattigheter med f6ljd att Melco
pafores ekonomiska forpliktelser mot namnda tredje part, skall parterna upptaga
forhandlingar om justering av royaltyvillkoren enligt § 6.

En inte ovanlig uppfattning i ett sadant har lage, ar att licensgivaren vill reducera royaltyn till
noll. Han vill av forklarliga skal inte betala royalty tva ganger. Eftersom man inte vet vad som
kommer att handa om ett intrang skulle ske pa tredjeparts patent, det forekommer trots allt mycket
sallan, véljer jag skrivningen enligt ovan, vilket gor att man korrigerar royaltyn med hansyn till
fakta i det enskilda fallet.

§ 12 Ratt att sdga upp licensen

Skulle Melco vid utgangen av ar fem (5) efter avtalets undertecknande inte ha uppnatt en
forsaljning av Produkten motsvarande en royaltybas pa tva (2) miljoner kronor ager
Andersson ratt att med tre (3) manaders varsel saga upp avtalet.

§ 13 Markning
Sa lange ingen av de patentanstkningar som inlamnats i Sverige, Danmark, Finland och
Norge beviljats, skall Melco marka tillverkade Produkter "Pat.sokt". D& Patent beviljats
skall tillverkade produkter méarkas med numret pa beviljade patent.

Det ar viktigt att Produkten mérks med aktuell patentstatus. Nar patent beviljats skall det nagon
stans pa Produkten framga var patent beviljats och helst med patentnummer. Annars riskerar man
att inte kunna begéra skadestand vid patentintrang.

§ 14 Ratt att meddela underlicens
Melco &ger ratt att bevilja underlicens inom Territoriet. Sddan licens skall innehalla samma
begransningar, bestammelser och skyldigheter som detta Avtal.
Om underlicens beviljas av Melco skall med royaltybas enligt § 6 ovan avses summan av
Melcos fakturerade férséljningsvéarde och underlicenstagarens.

Det ar inte alltid man utan vidare medger ratt att bevilja underlicens. Gor man det skall det
mestadels galla endast dotterbolag. Vad som menas med dotterbolag maste definieras. Till exempel
som "dgs till minst 50 % av licenstagaren”.
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§ 15 Sekretess

All information, alla data och all erfarenhet som av Andersson avslgjas for Melco i
anledning av detta Avtal, forutom sadan information som nu eller harefter utan Melcos
medverkan blir allméant tillganglig for allmanheten, skall av Melco behandlas som
konfidentiell information.

Melco skall anvanda sadan konfidentiell information endast for andamal som
specificerats i denna 6éverenskommelse.

Melco skall iaktta alla sddana forsiktighetsmatt som Melco normalt gor i
affarssammanhang med avseende pa egen information som kan anses konfidentiell, for
att halla konfidentiell information hemlig och forebygga att den avslojas for tredje part.

Melco skall vidta erforderliga atgarder for att den personal som far del av Information
rorande Produkten skall iaktta sekretessbestammelserna enligt detta Avtal och inte
utnyttja informationen for eget bruk eller dverféra informationen till tredje part.

Vad som i denna paragraf 15 stadgas skall gélla under detta Avtals giltighetstid och
under fem (5) ar efter det avtalet i dvrigt upphort att galla.

Andersson forbinder sig att behandla alla data om Melcos marknadsfoéring och
ekonomiska forhallanden som avslojas i anledning av detta Avtal pa samma satt som
Melco enligt ovan skall behandla information fran Andersson.

§ 16 Avtalssekretess
Parterna forbinder sig att, i den man detta inte strider mot lag eller myndighetsbeslut, inte
for tredje part avsltja innehallet i detta Avtal.

I bland hander det att man aven beldgger sjalva avtalet och vad som star i det med sekretess.

§ 17 Overlatelse
Detta Avtal far inte 6verlatas till tredje part utan att Andersson och Melco &r eniga darom.
En viktig paragraf. Man vill ju inte att avtalet flyter runt och hamnar var som helst. De man
forhandlat med, foretaget man alldeles sékert kontrollerat fore det man inleder férhandlingar och
ingar avtal med, liksom dess mojligheter att forvalta uppfinningen, utgor viktiga ingredienser i
avtalsprocessen. Da vill man ocksa kunna kontrollera vad som hander framdeles med avtalet. Jag
tycker det ar rimligt, att avtalet far folja med vid till exempel forséljning av licenstagaren till andra
agare. D foljer avtalet den juridiska personen. Overlételse inom en koncern i samband med en
omorganisation ar ocksa OK. Tyvarr ar det har ett omrade for mindre nogréknade manovrer.
Darfor skall man sa langt mojligt forbehalla sig ratten att godkanna éverlatelse. | amerikanska
avtal dr det inte ovanligt dock att man mdste acceptera overldtelser “within reason”, dvs. man far
inte hindra licenstagarens affarsmajligheter utan starka skal.

§ 18 Andringar och tillagg
Eventuella andringar och tillagg till detta Avtal skall for att ga giltighet ske i skriftlig form
och undertecknas av bada parter.

Viktigt att alltid underrétta licenstagaren om adressandringar, sa att 6nskemal om andringar
kan séndas till ratt adress.

§ 19 Tidigare inganget avtal

Sedan foreliggande Avtal undertecknats av bada parter upphor optionsavtalet av den ..../...
till alla delar att géalla.
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§ 20 Giltighetstid

Detta avtal galler under en tid av tio (10) ar fran dagen fér undertecknandet med en
omsesidig uppsagningstid av ett (1) ar. Om Avtalet inte av ndgondera parten uppsagts
senast ett ar fore avtalstidens utgang ar Avtalet automatiskt forlangt med fem (5) ar i taget
med enahanda uppsagningstid.

Ett alternativ som jag mer och mer foredrar ar att inte forlanga avtalet automatiskt.
Formuleringen i den har paragrafen ar sa kallat passiv. Utan anstrangning forlangs avtalet. Jag
foredrar numera en aktiv handling, dvs. att parterna kontaktar varandra och forlanger avtalet. Nu
skall man veta, att en licenstagare efter tio ar, om han varit framgangsrik, inte tycker det ar
speciellt upphetsande, att 6verlata at uppfinnaren att avgéra om avtalet skall férlangas eller inte.
Uppfinnaren far en unik forhandlingsposition, vilket i och for sig kan kdannas angenamt for honom.
Forandringar av royaltyvillkoren skulle ju kunna vara ett sétt att utnyttja situationen. Detta
problem faller darfor tillbaka pa lampliga avtalstider redan vid den allra forsta forhandlingen.
Géller avtalet patentens giltighetstid har man inga problem och avtalet kan ju gélla hela denna tid,
aven om uppfinnaren inte far ndgon royalty mer &n kanske hélften av perioden.

§ 21 Andrade forhallanden hos parterna

Om néagon av parterna skulle trada i likvidation, forsattas i konkurs eller instélla
betalningarna, har andra parten ratt att med omedelbar verkan hava Avtalet.

Om nagondera parten skulle i icke ovasentlig grad bryta mot Avtalet och rattelse ej ske
inom trettio (30) dagar fran det parten skriftigen anmanats dartill, &ger motparten uppsaga
Avtalet med omedelbar verkan.

En besvarlig paragraf om man tanker efter. Varfor skall avtalet upphéra om Andersson far
ekonomiska besvar? Det ar kanske till hans fordel att avtalet fortsatter att galla, sa att han far
intakter i form av royalties. Och varfor skall avtalet upphora att géalla om Melco far problem.
Kommer det in nya dgare, som ar beredda att finansiellt stétta foretaget, sa att bolaget fortsatter att
sélja, da ar det ju till fordel for Andersson! Nu star det ju att parten har ratt att hava avtalet.
Beroende pa situationen i det enskilda fallet, sa ar det inte sékert att parten haver avtalet. Tank
alltsa pa att det faktum, att man har rétt att hava ett avtal, inte innebar att man skall géra det!

§ 22 Skyldigheter vid Avtalets uppsagande
Om detta Avtal sags upp pa grund av forhallanden enligt 88§ 12, 20 och 21 skall féljande
géalla:

A) Melco skall upphéra med all tillverkning och forsaljning av Produkten inom sex (6)
manader fran det skriftligt meddelande fran Andersson om att Avtalet sagts upp
[dmnats.

B) Upplupen royalty skall slutredovisas inom sju (7) manader fran det meddelande om
Avtalets uppsagande lamnats.

C) Melco foérbinder sig att inte till nagon del i sin verksamhet anvanda den information, de
data eller erfarenheter som Andersson lamnat i anledning av detta Avtal. Vad som har
stadgas skall galla under fem (5) ar sedan Avtalet slutgiltigt upphért att galla.

Denna paragraf 22 skall inte aga giltighet om Anderssons forhallanden andras enligt vad
som ségs i § 21 forsta stycket.

§ 23 Garanti betraffande lamnad information

Andersson lamnar inga garantier betraffande den tekniska och ekonomiska information
som omfattas av detta Avtal och Andersson fritar sig allt ansvar fér Melcos anvandning
och utnyttjande av denna information.
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8§ 24 Tvister
Eventuella tvister i anledning av detta Avtal far inte drags infor domstol utan skall avgoras
genom skiljedom enligt gallande svensk lag om skilieman. Svensk lag skall tillampas pa
detta avtal.

OBS! Se vad jag sagt om denna paragraf under ~Utvirderingsavtal ”.

Detta avtal har upprattats i tvd exemplar som vaxlats mellan parterna.

Malmo den [/

MELCO PRODUKTER AB

Bror Bengtsson Anders Andersson
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Kapitel 28
Starta eget foretag

At starta eget féretag med malsattningen, att sjalv utveckla sin idé till en ny produkt, staller helt andra
krav pa dig som uppfinnare &n alternativet licensiering. Det kan vara frestande att starta eget. Samhallet
lockar ocksa med jamna mellanrum till detta. Du skall emellertid veta att det inte ar en dans pa rosor.
Det kan verka skont att sjalv kunna bestdimma 6ver sin dag utan en chef, som hanger éver en och kraver
”leverans”. Komma och ga nédr man vill liksom. Dessutom har du sikert hort “om hur man kan dra av
allt pa skatten”. S& fortjinsten blir ganska hog utan att du behover anstranga dig. Tror manga. Mitt rad
ar: Lyssna inte pa det struntpratet! Forst och framst maste du skapa intékter, annars finns det ingenting
att betala kostnaderna med. Dartill kommer att skatten ju inte &r 100 %. Att darfor belasta ett foretag
med meningslésa kostnader for att slippa betala skatt ar bara dumt. Skattemyndigheten ar dessutom
mycket vaksam och kompetent, sa om du inte tanker bli professionell skattefuskare, da skall du glomma
det dar med att dra av allt pa skatten.

Det ar inga sotebrddsdagar du har framfér dig som egen foretagare! Jag anser sjalv att vara egen
foretagare dr mer en livsstil, an ett bekvamt satt att forsorja sig. Man maste helt enkelt ha en speciell
laggning for att lyckas. Bered dig pa att det inte automatiskt kommer nagot lonekuvert i slutet av
manaden. Har du inte av egen kraft sjalv skapat tillrackligt med intakter under manaden, da finns det
heller ingen I6n att ta ut. Sa har det varit for mig under de tjugo ar jag drivit egen konsultfirma. Jag har
sjalv fatt skapa intakterna. Efterhand lar man sig att tanka i just de termerna, att standigt se till att ha
intaktsskapande arbete, sa att det finns utrymme att ta ut 16n sedan alla andra kostnader betalats. Man
gar omkring och ar liksom lite pa hugget hela tiden.

Afférsiden
"Affarsidén" ar den plattform pa vilken en affarsverksamhet vilar. Den ar resultatet av olika
overvaganden rérande marknadsmojligheter, prissattning, konkurrenter, Iénsamhet osv. Affarsidén skall
enkelt formulerat tala om vad som skall vara det egna foretagets specialitet, vad som i konkurrens med
andra foretag pa marknaden skall gora att man sjalv lyckas och, naturligtvis, tjanar pengar.

Nar du darfor sitter med din idé framfor dig och bestamt dig for att satsa pa dig sjalv, lagga framtiden
i dina egna hander, det &r da du skall luta dig tillbaka och fundera pa vad det ar som gor dig och din idé
unik och hur du skall kunna tjana pengar pa den. Har nagra tips nar det géaller marknadsféring och
tillverkning:

Marknadsféring och forsdljning

Min grundregel ar: Ha inledningsvis sa nara kontakt med slutanvandarna som mojligt. Det far du genom
att sjalv sélja de allra forsta exemplaren. Dina forsta kunder &r dina viktigaste reklampelare. Det ar de,
som skall tala om for sina kollegor i branschen, att din produkt fungerade. Deras och marknadens
synpunkter och krav pa till exempel produktens tekniska utformning, prissattning, kvalitet etc. kan du
da mycket lattare fanga upp och atgarda utan filtrerande mellanhander. Sa gjorde vi i Prelona med Hans
Nilssons spolventil (se kapitel 13). Jag tog hem order pa spolventilerna och Hans Nilsson monterade
dem i WC-stolarna hos fastighetsbolaget.

Egen séljkapacitet skall man inledningsvis undvika att skapa genom att anstélla egna séljare. Om
man kan I6sa det problemet pa annat sétt det vill sdga. Min motivering ar att du pa det sattet kan halla
nere de fasta kostnaderna. Ditt startkapital racker da langre. Utnyttja istéllet externa séljresurser av olika
slag! Det finns nagra olika att vélja mellan:

1. Ensamforsdljaren eller dterforsdljaren “koper och séljer for egen rdkning och i eget namn”. Han
tar ocksa alla risker. Han koper for X kronor av dig och séljer for Y kronor. Du fér inte bestimma
hur stort Y skall vara. Du kan ge ut en riktprislista men den kan aterforséljaren strunta i
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fullstandigt. Om han av ndgon anledning tycker, att det blir en bra affér att kopa for 100 kronor av
dig men silja for 98 kronor, sé dr det upp till honom.

2. Kommissiondren “’siljer i eget namn for annans rikning”. Det innebér att han har dina varor i sitt
lager och tar av det, varje gdng han levererar till en kund. Ersittning till honom utgar som provision
och varorna forblir din egendom dven om de forvaras av kommissiondren.

3. Handelsagenten “siljer for annans rikning i eget namn”. Han upptrader i sitt eget namn men han
lamnar information till dig att han fatt en kund, varefter du bekriftar ordern, levererar varorna och
skickar fakturan till kunden. Erséttning till agenten utgar i form av provision.

4. Sdljbolag fungerar i princip som agenter men har ofta en mer heltickande organisation och
engagerar sig djupare i marknadsforing och siljplanering. Provisionen blir darfor hogre dn for den
normale agenten.

5. Distributéren ser till att varorna fysiskt nar slutanvindarna. Genom egen séljorganisation kan de
ata sig bade den fysiska distributionen och marknadsbearbetningen. Slag av erséttning och hur stor
den dr varierar fran fall till fall.

6. Kedjeforetagen typ ICA har ofta bade egen distribution och marknadsbearbetning.

I vissa fall kan egen séljkapacitet motiveras. Till exempel om det immateriella skyddet &r svagt och det
unika ligger i hur val man lyckas bygga upp en marknad och en efterfragan. Om en extern séljresurs da
inledningsvis far uppdraget att skapa denna efterfragan, kan det foreligga en risk att de behaller
marknaden efter det att du eventuellt sagt upp avtalet och bdérjar konkurrera med dig genom
parallelltillverkning av din produkt.

Provisioner och ersdttningar

Storleken pa provisionerna och ersattningarna varierar beroende pa hur kostnader och risker for till
exempel transport, tullavgifter, skatter, forvaring, krediter, forsékringar, reklam och andra
marknadsforingskostnader fordelas. Nagra riktvarden:

Agenter 5 — 30 % av forsaljningspriset
Kommissiondrer 10 — 40 % av forséljningspriset

Séljbolag 15 — 50 % av forséljningspriset
Distributorer 30 — 40 % paslag pa inkopspriset
Kedjeforetag 100 % paslag eller mer pa inkopspriset

Avtal med aterforsdljare och handelsagenter
Av foreningen "Agenturforetagen” kan du kopa forslag till avtal med bade aterforséljare och
handelsagenter. | bilagor till det hér kapitlet ger jag exempel pa hur sadana avtal kan se ut, som jag sjalv
ingatt. Du skall veta att handelsagenterna ar skyddade av en sa kallad dispositiv lag, dvs. om man inte
upprattat och ingatt ett avtal, sa galler lagen.

De forsta kunderna

Nér jag sjalv varit med om att starta nya foretag, har jag funderat ganska mycket dver var jag skall hitta
mina forsta kunder, dvs. pionjarerna. Konsumenter kan namligen delas in i ndgra olika grupper med
avseende pa deras intresse for att kdpa helt nya produkter. Sa har fordelar de konsumenter jag tror skall
kdpa min nya produkt sig procentuellt ungefar:
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Konsumenternas kdpbenagenhet av nya produkter

15% tidiga 15% sena
kopare, kopare

5% pionjérer 4_0'6_0% 5% kdper inte
majoriteten

De sa kallade pionjarerna ar en viktig konsumentgrupp. De utgor ca 3 —5 % av alla tankbara kunder.
Anledningen till att de &r s viktiga, ar att de antingen alltid koper det senaste i ett visst produktsortiment
eller har ett sa stort problem, att de &r beredda att géra vad som helst for att finna en I6sning. De utgor
dina forsta kunder.

Ta till exempel TV-omradet. Pionjarerna dar har sikert redan den storsta parabolantennen i
villakvarteret och den storsta TV-apparaten i vardagsrummet. Om det skulle bli modernt med doft-TV,
dvs. en TV som ger ifran sig dofter for att forstarka vad som visas pa TV-skarmen (matprogram som
doftar av nystekt kyckling eller nybakat brod eller en gammal Clint Eastwoodvastern dér krutrdken
fyller vardagsrummet efter en pistolduell), da skulle de genast skaffa en sadan TV-apparat.

Utvecklingschefen, som har ett jattebekymmer att 16sa i samband med en ny produkt, ar en annan
tdnkbar pionjar som alldeles sakert valkomnar en ny teknik, som l@ser just hans problem.

Pionjéarerna ar inte speciellt priskansliga. De betalar ett hdgre pris an andra. Antingen darfor att de
har behov av att briljera infor sina vanner eller for att de har ett stort oldst problem. Kommer man som
granne in och far se den dér nya doft-TVn, da forvantas man bli ordentligt imponerad. P& fragan om hur
vederbdrande fétt tag i apparaten, ger man dgaren chansen att “6dmjukt” skryta:

”Jag kinner generalagenten. Vi &r gamla polare.”

”Men det kan inte finnas minga sddana hér i landet?”

”Detta dr exemplar nummer tva. Generalagenten har det forsta. Ett visningsex.”

”Men hur mycket kostar en sddan?”

150 000 kronor men jag fick den fér 100 000.”

Dér satt det! Det dgaren vill ha sagt ar namligen att han inte bara ar den egentlige forsta konsumenten
utom dessutom har rad att punga ut med 100 000 kronor.

Utvecklingschefen ar inte heller speciellt priskanslig. Han kan vara beredd att betala ganska mycket
for att 16sa sina problem. Han kan till och med vara beredd att ta de risker, det alltid ar forenat med att
var den forsta kunden.
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De tidiga képarna utgor ca 10 — 15 % av kunderna. De kdnnetecknas av stor nyfikenhet men de képer
aldrig forst. ”Andra tuggan p4 dpplet smakar lika bra som den forsta. Si varfor ta nigra risker. Applet
kan ju vara forgiftat” r ett talesitt, som lite ganska vél beskriver hur den har gruppen ténker.
Amerikanska storforetaget Procter & Gamble lar tdnka sa, dvs. att inte gora nagra banbrytande nya
produktsatsningar utan lata konkurrenterna gora dem forst och ocksa ta riskerna. Far en ny produkt sedan
faste pa marknaden, da anvander P&G sin marknadsdominans och éverlagsna utvecklingsorganisation
for att ta en tatposition som nummer tva.

”Majoritetens” 40 — 60 % utgor malet for de flesta nyproduktlanseringar. Det &r klart, dar finns det
flest konsumenter. Det kan darfor kannas lockande att snabbt na denna malgrupp men glom det! Du nar
inte denna malgrupp direkt utan att forst ha passerat pionjarerna och de tidiga koparna!

“Sena kopare” &r helt ointressanta. De kopte svart-vit TV nér farg-TV sedan l&nge var ett faktum.

Lika ointressanta &r naturligtvis de som inte kdper en viss vara.

Nu &r det dessutom sd, att vi konsumenter inte alltid &r bara pionjérer eller sena kopare. Beroende pa
vilken produkt som avses kan vi egentligen befinna oss Gver hela skalan fran pionjar till den som aldrig
kdper en viss vara.

”Téank er nu att ni befinner er i situationen att ni har en helt ny produkt, som ni skall lansera, vilken
kundkategori skall ni da i forsta hand leta efter? Tank efter.” Min fraga gar till deltagarna vid en
uppfinnarkurs.

”Pionjdrerna,” sdger ndgon efter en stund.

“Helt rétt! Det dr pionjirerna ni skall leta efter men varfor det?”

”Darfor att du har sagt det!”

”Tack for det stora fortroendet men jag kan ju ha fel.”

”Darfor att pionjarerna dr beredda att kdpa nya produkter eller satsa pa ny teknik.”

”Ja sa dr det. Nagonting far dem att ta risken att vara forst. For att kunna briljera eller fa ett stort
problem 16st. Hur hittar man pionjérerna da?”

Tystnad.

”Jo det finns tva védgar. (1) Man vet var de finns och gér darfor dit. (2) Man breddexponerar sin
innovation.”

”Kan du ge exempel pa de bada alternativen?”

”Néar jag var marknadschef for Ivo Food, som producerade fryst kyckling, fragade jag
forsaljningschefen en gang, om nagon av séljarna var speciellt bra pa att presentera nyheter. Han namnde
direkt tva stycken. Jag kontaktade da dem och informerade om att vi planerade introducera nagra nya
kycklingprodukter och undrade om de i sina distrikt hade nagra kunder bland livsmedelshandlarna, som
var speciellt pigga pa att testa nya produkter. De plockade direkt fram nagra stycken. Alltsa gick vi till
dem i forsta hand, déarfor att de var pionjérer.”

”Men om man inte vet var de finns. D& sa du att man maste breddexponera. Vad menas med det?”

”Det innebdr att man forsker informera sd brett som mdjligt om att innovationen finns. Via
facktidskrifter, sokmotorer pa Internet, massor, direktreklam osv. Tanken &r att man med informationen
skall traffa nagon som sitter med ett behov eller ett problem, som innovationen kan losa. | forsta fallet
sOker vi upp de tidnkta konsumenterna. I det senare fallet hoppas vi att de skall sdka upp oss.”

”Hur vet du att det &r en pionjdr som hor av sig?”

”De ér latta att kinna igen.”

“Hur s&?”

”Jo, En pionjér ar vdldigt optimistisk. I drlighetens namn kan det finnas en del oldsta problem kvar
innan innovationen &r helt firdig. Jag brukar da framhalla detta, for att néstan undantagsvis fa svaret:”

”Men det kan vil inte vara nagra problem. Kan man flyga till ménen, kan man val 16sa det.”

En prospectlista haller ordning pd affdrsmojligheterna

Nar man ut till omvarlden med budskapet, att man har en intressant produkt, sa brukar féretag och andra
hora av sig. Det kan vara som ett resultat av att man stallt ut pA en massa, lyckats fa in en artikel i
dagspressen eller genom att budskapet formedlats via "djungeltelegrafen”. For att halla ordning pa alla
intressenter anvander jag mig av en sa kallad prospectlista. Dar listar jag alla intressenter och gor en
liten aktivitetsplan for hur jag skall fa dem att bli mer &n intresserade, dvs. fa dem att kdpa min produkt.
Efterhand som deras intresse foradlas, flyttar jag fram dem steg for steg, for att forhoppningsvis fa ett
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antal kvar, som ar sa seriost intresserade att de vill ha en offert. Dem ger jag sjalvfallet extra
uppméarksamhet och jag forsoker ta reda pa vad som skulle fa dem att fatta beslut att lamna en order. Ar
det pris, utforande, garantier eller nagot annat? Vissa intressenter kan man avféra fran listan nar man far
klart for sig, att de inte ar sa potentiella kunder, som man trott. Det &r ocksa viktigt att man standigt ser
till att fylla pa med nya intressenter annars kommer orderboken att bli ganska tunn med tiden.

Input

&/

Prospectlista

| ORDER

Pw- Las. | il

Prospects Bésta fem Néra order Missad order

Att gd frdn idé till serietillverkning
Vagen fran idé till en i alla avseenden fardig kommersiell produkt kan vara bade lang och médosam.

Inte desto mindre maste du ta alla de steg som kravs. "Det gar inte att salja nastan fardiga produkter"
behandlar jag i kapitel 16. Féljande bild far illustrera vad jag menar.
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Konkretisering av en idé

m* Funktions- —* Prototyp [—* O-serie [  Serie-

modell tillverkning
Vlsar att | Produkten i Innebar Innebar |
. idén | i arsdbra | | ettantal | | mangfaldigande |
. fungerar | | denkan | | kopiorav | | av prototypen |
| tekniskt | | blipd prototypen _________________________
. praktiskt | toaktuellt | T
"""""""""" . stadium

_____________________________________________________________________________________________________________________________

' : Kan den ursprungliga idén anvéndas till flera applikationer eller anvéndnings-
omraden maste processen idé — serietillverkning goras for varje alternativ!

Funktionsmodellen bekraftar att idén fungerar. Den behdver inte alls se ut som den slutliga
produkten kommer att géra men den bevisar att tankarna bakom idén stammer. Nar det galler
maskiner brukar jag kalla funktionsmodellen for en "blackfisk", dvs. det gar sladdar kors och
tvars, staltrad och tejp haller olika komponenter pa plats osv. Men det gor inget. Funktionsmodellen
skall inte séljas. Det dr inte syftet.

Prototypen daremot skall vara sa bra den kan vara pa det stadium man befinner sig. Baserat pa den
kunskap man har for tillfallet alltsd. Den skall ut i verkligheten och testas. Den skall till och med kunna
saljas till en pionjarkund. Beroende pa hur val den klarar verkligheten, tvingas man konstruera om,
forandra och forbattra. Det ar vanligen sa det blir. Nar allt detta ar klart, da tar man nésta steg.

O-serien bestar egentligen av ett antal prototyper. De skall ocksa ut i verkligheten och saljas till det
beraknade priset (se kapitel 22). Aven har kan du rakna med att nya problem kan uppsta, som du maste
I6sa innan du gar vidare.

Serietillverkning, dvs. mangfaldigandet av prototypen &r det egentliga slutsteget i den har
foradlingsprocessen.

Nu hidnder det inte sallan att den utférandeform du valt inledningsvis inte passar alla. Ar marknaden
tillrackligt stor, tar du naturligtvis fram en variant, som passar denna kundgrupp. Da ar du emellertid
tillbaka pa idéstadiet igen och du riskerar att fa passera fran funktionsmodell till serietillverkning igen.
Formodligen med en mindre insats av bade tid och pengar &n forsta gangen men principen ar densamma.

147



Egen tillverkning eller legotillverkning?
Grundregeln ar: Om man inte redan har nagon tillverkning, skall man inledningsvis undvika att bygga
upp en egen produktionsapparat. Anvand legotillverkare!

Det finns ingen anledning att bygga upp egen tillverkningskapacitet. I manga fall, for att inte saga de
flesta, finns det underleverantorer att tillgad. Du skall darfor inte investera i egna produktionsresurser.
Specialverktyg och annan utrustning for just din produkt da undantaget. Det kan emellertid finnas
undantag fran denna regel bland annat féljande:

- Produkt och marknad stiller s& stora krav pa kvaliteten, att man inte vill 1ata utomstdende skota

tillverkningen.
- Man vill sjilv lira mer om vilka tillverkningsproblemen kan vara. Atminstone inledningsvis.
- Tillverkningen dr komplicerad och forutsitter tillgang till specialmaskiner och specialkompetens.
- For att sdkerstélla kundernas krav pa leverans vill man sjélv organisera tillverkningen.
- Det finns inga lampliga legotillverkare att tillga.

Avtal med legotillverkare

Tank pa att det kan finnas anledning teckna avtal med dina underleverantorer. Det kan omfatta skydd
av unik know-how genom sekretessavtal och/eller for att reglera ekonomiska ataganden och risker for
béada parter.

Det bésta alternativet, som jag sjélv i forsta hand soker, ar en tillverkare, som tar hand om allt som
har med produktionen att gora. | det lagger jag da inte bara sjalva tillverkningen utan aven inkdp av
halvfabrikat (komponenter han inte sjilv tillverkar, emballage, etiketter osv.) liksom montering,
lagerhallning och distribution.

Tyvarr har det hént att tillverkare borjat sélja liknande produkter sjélv i direkt konkurrens med sin
uppdragsgivare. Jag vet att underleverantorsfolket inte gillar att jag séger det. Jag forstar deras
invandningar och det ar naturligtvis mindre nograknade tillverkare som gor s och inte den absoluta
majoriteten av dem. Ett satt att eliminera risken for idéstold, om du ar osdker, ar att du delar
tillverkningen pa flera olika tillverkare. Du kan ocksa sjalv ta hand om till exempel montering,
distribution, kvalitetskontroll.

Kompanjonavtal

Det kan vara ganska ensamt att starta ett foretag. Speciellt om man saknar erfarenhet av att géra affarer.
Befinner du dig i den situationen, sé& skall du kanske skaffa dig en kompanjon, som kompletterar dig. Ar
du sjalv tekniker, s& bor kompanjonen ha erfarenhet och intresse av att salja. Ar du sjalv den séljande
typen, bor du skaffa en kompanjon med intresse och erfarenhet av teknik och produktion.

Nu skall du veta att kompanjonskap inte ar den lattaste av samarbetsformer. Bade nar det gar dalig
for foretaget men aven nar det gar bra, konstig nog, kan relationsproblem uppsta. Skriftliga avtal gor
inte att man undviker konflikter men det kan vara ganska bra att ha talat igenom och tecknat ner i ett
avtal hur ansvarsfordelningen skall vara praktiskt ekonomiskt. Inte minst viktigt ar det att ha en formel
for hur bade ekonomiska underskott och Gverskott skall fordelas. Liksom vad som skall handa ifall
nagon av er blir langvarigt sjuk och inte kan medverka i verksamheten eller om, trist nog, nagon av er
skulle avlida. I tva bilagor till det har kapitlet far du exempel pa hur ett kompanjonavtal kan se ut. Dels
om ni tillsammans bildat ett handelsbolag, dels om ni bildat ett aktiebolag.
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Exempel pd handelsagentavtal

Avtal
mellan Foretag AB
(adress)
i det folj ande "Huvudmannen”
och Inno AB
(adress)

i det f0ljande Representanten

har denna dag foljande avtal ingatts.

Avtalets omfattning

§ 1. Upplatelse

Huvudmannen ger Representanten ensamrétt att pa nedanstaende villkor salja System X och
de komponenter som ingar i systemet narmare beskrivet i bilaga 1, i det foljande Produkten.

Representantens skyldigheter
8§ 2. Marknadsforing
Det aligger Representanten att pa basta satt tillvarata Huvudmannens intressen. | detta syfte
skall Representanten aktivt frimja avsattningen av Produkten pa varldsmarknaden.

Sarskild 6verenskommelse skall vid varje tillfalle tréffas om genomférande av och
kostnaderna for Representantens deltagande i utstéllningar och méssor eller genomférande av
reklamatgarder av kampanjkaraktar om Huvudmannen forvantas medverka.

§ 3. Forhallandet mellan parterna

Representanten skall till Huvudmannen genast vidarebefordra varje forfragan eller order, som
han erhaller. Representanten har inte ratt att sluta forsaljningsavtal i Huvudmannens namn
eller pa annat satt binda Huvudmannen.

§ 4. Forséljningsvillkor
Representanten skall for kunden ange de priser, betalningsvillkor och évriga villkor som
Huvudmannen vid varije tillfalle tillampar mot sina kunder.

8§ 5. Mottagande av betalning
Representanten har inte ratt att ta emot betalning fér Huvudmannens rékning.

§ 6. Reklamation fran kunder

Representanten skall ta emot reklamationer och 6vriga meddelanden fran kunder.
Representanten skall omedelbart vidarebefordra sadana meddelanden till Huvudmannen. Vid
fall av reklamation far Representanten inte inga nagra avtal eller avge nagra l6ften eller pa
annat satt binda Huvudmannen betréffande orsaken till eventuella reklamationer.

§ 7. Informationsskyldighet

Representanten skall varje kvartal rapportera till Huvudmannen om sin verksamhet vad avser
Produkten och marknadssituationen samt konkurrensforhallandena.
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Representanten skall vidare arligen i god tid och senast sex (6) veckor fore varje
kalenderars utgang ge Huvudmannen prognos om forvantad forsaljning av Produkten under
det pafoljande aret.

Om Representanten far kannedom om intrang i Huvudmannens industriella rattigheter eller
otillbdrlig marknadsforing eller illojal konkurrens mot Huvudmannen kan befaras ske, skall
Representanten omedelbart underratta Huvudmannen harom. Sa skall dven ske betraffande
varje annan atgard, som kan medfora véasentligt men for Huvudmannen.

§ 8. Konkurrensforbud

Representanten forbinder sig att under avtalstiden inte tillverka eller marknadsfora varor, som
ar identiska med eller som uppfyller ett likartat syfte som Produkten och att inte heller
representera eller pa annat satt delta i verksamhet, som konkurrerar med Huvudmannen vad
avser Produkten.

8 9. Underagenter

Representanten &ger ratt att utse underagenter. Avtal med underagenter skall innehalla samma
villkor som detta avtal, med undantag for provision, som Representanten faststaller efter eget
gottfinnande.

Huvudmannens skyldigheter

8 10. Meddelande om order

Huvudmannen skall genast meddela Representanten om férmedlad order accepterats.
Huvudmannen skall vidare genast meddela Representanten om varje order, som inkommer
direkt till Huvudmannen fran Representantens kunder.

8§ 11. Information och material

Huvudmannen skall kostnadsfritt forse Representanten med den information och det
informationsmaterial som enligt Huvudmannen erfordras for att Representanten skall kunna
utfora sitt marknadsforingsarbete, sasom:

- priser, betalningsvillkor, tekniska specifikationer, leveranstider och 6vriga leveransvillkor
- prover
- upplysningar av betydelse for forséljningsarbetets utforande

Huvudmannen skall omedelbart informera Representanten om andringar i ovanstaende
information och material.

§ 12. Forsaljningsoversikt

Huvudmannen skall senast fyra (4) veckor efter varje kalenderkvartals utgang tillstalla
Representanten en dversikt over alla provisionsberattigade forsaljningsavtal, som tréffats
under namnda tidsperiod.

Provision

§ 13. Ratten till provision

Representantens ratt till provision uppkommer vid forsaljningsavtalets slutande mellan
Huvudmannen och kunden.
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Representanten ar beréattigad till provision pa all forsaljning av Produkten, som gjorts
under avtalstiden till Representantens kunder. Detta galler dven forsaljning som féranletts av
sadan order, som avses i § 10, andra stycket.

Representanten har dven rétt till provision pa forsaljningsavtal, som ingatts efter
avtalstidens slut om order inkommit till Huvudmannen eller Representanten under avtalstiden.

8 14. Provision vid ej fullgjorda forsaljningsavtal
Representanten har réatt till provision om underlatet fullgérande av forsaljningsavtalet beror pa
omsténdighet, som Huvudmannen har att svara for gentemot kunden.

Om kunden ej erlagger full betalning skall provisionen reduceras i motsvarande man,
savida inte sadan utebliven betalning beror pa omstandighet, som Huvudmannen gentemot
kunden har att svara for.

8 15. Provisionens storlek och dess berakning

Representantens provision skall utgd med atta (8) % av netto fakturerat varde per kundorder.
Med netto fakturerat vérde avses det belopp som kunden betalar exkl. moms och efter

avdrag for rabatter och frakter. Huvudmannens tillverkningskostnad for komponenter framgar

av prislista i bilaga 2.

8 16. Gottgorelse for Representantens kostnader
Utdver provisionen har Representanten inte ratt till nagon ytterligare gottgorelse for de
kostnader som Representanten kan ha for att fullgora sina forpliktelser enligt avtalet.

§ 17. Tidpunkt ror provisionens utbetalande

Provisionen enligt § 15 utbetalas efter det att Huvudmannen fakturerat varje order.
Huvudmannen skall senast fyra (4) veckor efter varje kalenderkvartals utgang tillstélla
Representanten skriftlig provisionsnota, som skall innehalla uppgifter om de provisioner som
skall utga for namnd period. Provisionen skall utbetalas senast trettio (30) dagar efter det att
provisionsnota skulle ha avsants till Representanten.

Avtalstid och Avtalets upphdrande

8§ 18. Avtalstid Avtalet tréder i kraft vid dess undertecknande och galler for en tid av fem (5)
ar. Om avtalet inte av endera parten sags upp senast sex (6) manader fore avtalstidens slut,
I6per avtalet vidare ytterligare tva (2) ar. Darefter upphor avtalet automatiskt att galla, savida
det inte dmsesidigt parterna emellan dessférinnan fornyats.

§ 19. Fortida uppsagning
Avtalets kan sagas upp med omedelbar verkan, om nagon av parterna i vasentlig man
underlater att fullgora sina plikter enligt avtalet.

§ 20. Ersattning och provision vid avtalets upphérande
D4 avtalet upphor pa grund av uppséagning enligt 88 18 och 19 har part rétt till provision och
ersattning enligt vad som foljer av tillamplig ratt.

§ 21. Form for uppsagning
Uppsagning av avtalet skall vara skriftlig.
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8§ 22. Retur av material

Vid avtalets uppséagning skall Representanten till Huvudmannen pa Huvudmannens
uppmaning returnera sadant material och sadana handlingar, som omnamns i § 11 och som
finns hos Representanten.

Avslutande bestammelser

§ 23. Sekretess

Part far inte under avtalstiden och under en tidsperiod av fem (5) ar darefter for tredje part
yppa den andra partens affars- eller yrkeshemligheter eller utnyttja information av detta slag
pa ett for den andra parten menligt sétt.

§ 24. Tillamplig lag
Svensk lag skall tillampas pa detta avtal.

8 25. Tvister
Tvister i anledning av avtalet skall avgoras av svensk domstol.

8§ 26. Forandringar och tillagg

Forandringar av detta avtal eller tillagg till avtalet skall goras skriftligt och godkéannas av bada
parter.

§ 27. Overlatelse

Detta avtal kan inte 6verlatas utan andra partens samtycke. Huvudmannen ager dock rétt att

utan Representantens samtycke Overlata avtalet som en del av 6verlatelse av Huvudmannens
verksamhet till annan part.

Underskrifter
Av detta avtal har tva (2) likalydande exemplar uppréttats och undertecknats. Parterna har
erhallit var sitt exemplar.

Ort och datum Ort och datum

Huvudmannen Representanten
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Exempel pad dterforsdljaravtal

ATERFORSALJARAVTAL

mellan Domaine de Cuisine (reg nr, adress)
i det foljande DdC

och (Namn, adress, org. nr.)
i det foljande "AF"

DdC och AF utgor i det foljande "Parter'.

DdC har sedan sommaren 1993 utvecklat och provsalt ett matvin for framforallt
restaurangmarknaden. Matvinet framstélles genom industriell avalkoholisering av
vanligt vin. Alkoholhalten reduceras darvid till under 2,25 %, varvid ocksa som en
foljd den speciella alkoholskatten forsvinner. DdC kan darfor erbjuda
restaurangmarknaden ett matvin av samma kvalitet, som restauranger vanligen
anvander men till ett lagre pris.

AF &r ett befintligt rorelsedrivande foretag eller ett foretag, som bildats i syfte att
sasom aterforsaljare verka for marknadsforing och forséljning av DdCs produkter.
AF:s dgare har beretts tillfalle att sétta sig in i DACs affarsidé samt i detta kontrakt
med bilagor och har darefter forklarat sig redo att underteckna kontraktet.

DdC och AF har bada av skattemyndighet utfardad giltig F-skattsedel. Samarbetet
mellan parterna skall ske enligt detta kontrakt. Om och i den man kontraktet
andras galler det i sin senaste utgava.

1. AF:s RATTSLIGA STALLNING

AF koper i fast rakning och séljer i eget namn for egen rakning. Genom
undertecknandet erhaller AF rétten och skyldigheten att under kontraktets
giltighetstid enligt kontraktets regler marknadsfora de produkter som vid varje tid
ingar i DACs sortiment narmare beskrivet i Bilaga 1. Denna ratt utgor inte en
ensamratt, det vill siga DAC kommer att upplata motsvarande ratter till andra
aterforsaljare.

2. KONTRAKT

Detta skriftliga kontrakt med bilagor innehaller parternas hela 6verenskommelse.
Andringar och tillagg till kontraktet kan endast ske skriftligen, i handling
undertecknad av behorig stallforetradare for bada parterna.
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3. BILAGOR

Samtliga bilagor &r alltid bindande avtalstext i sin senaste utgava fran WC. Dock
forbinder sig DAC att om AF sa 6nskar dverlagga angéende foretagen &ndring eller
tillagg om AF pé skaliga grunder kan havda att de dndrar forutséttningarna for
AF:s verksamhet. AF har ocksa i sistnamnda fall rétt att sdga upp avtalet att
upphdra pa tre manader.

4. DACs ATAGANDEN

DdCs ataganden avser framst sortimentet av produkter, identitet, marknadsforing,
i forekommande fall och enligt sarskild 6verenskommelse samt information och
utbildning.

4.1 Sortiment
1. Det sortiment som utgdr utgangspunkten for avtalstecknandet anges i bilaga 1.

2. DdC utfister sig att kontinuerligt prova och vidareutveckla sortimentet av
produkter med anviindande av erfarenheter frén samtliga AF.

3. DdC utfaster sig att i mojligaste man behélla den kvalitets- och prisnivd med
reservation for erforderliga och sedvanliga prishdjningar till f61jd av olika
kostnadshdjningar, som géller vid tiden for undertecknandet av detta kontrakt
(se bilaga 1).

4. Nya och/eller dndrade produkter som DdAC utvecklar ingar automatiskt i det
sortiment som hér avses, forutsatt att de har ett naturligt samband med det som
géller vid kontraktets undertecknande.

5. Om och i den mén sortimentet kréver sirskilda bruksanvisningar och liknande
ankommer detta pa DdC.

6. For leverans av DACs produkter giller villkor enligt bilaga 2.

4.2 Identitet
1. DdC har utarbetat och kommer att inregistrera kénnetecken for verksamheten,

bilaga 3, och utféster sig att skydda dessa mot intrdng sé ldngt det 4r lagligen
och kommersiellt mjligt samt att under alla forhillanden halla AF skadeslos
vid en eventuell intrangstalan riktad mot AF.

2. DdC producerar kontinuerligt enhetligt promotionmaterial, forlagor till
annonser och annan reklam mm och utfister sig att sa ldngt det &r mdjligt
skydda sddant material mot efterapning och att i vart fall inte erbjuda sadant
till utomstdende.

3. DdCs rittigheter avseende sina inregistrerade kdnnetecken och andra delar av
identiteten, upplats &t AF under kontraktstiden och p4 de villkor detta avtal
innehaller.
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4.3 Marknadsforing

1.

DdC atar sig att svara for central marknadsforing, inhdmtande av yttranden etc,
i den mdn och i sddan omfattning som ar tillimpligt i branschen.

DdC atar sig ocksa att om AF s3 onskar bitriida med uppgorande av en
marknadsplan.

DdC assisterar fortlopande med tips om marknadsforingen samt tillhandahaller
reklammaterial.

4.4 Utbildning och information

1.

DdC anordnar introduktionsutbildning for AF:s ledning och medarbetare s4 att
dessa ska kunna fullgora sina uppgifter.

DdC anordnar eller anvisar fortldpande utbildning for AF:s ledning och
medarbetare 1 sddan omfattning och pa sddana omraden att de ska kunna
upprétthélla den standard som introduktionsutbildningen skapat.

5. AF:s ATAGANDEN
AF &taganden avser framst regional marknadsforing i samverkan med DdC enligt
detta kontrakt.

5.1 Sortiment

1.

AF ska i enlighet med kontraktet marknadsfora hela det sortiment produkter
som vid varje tid ingar 1 DdCs sortiment eller anvisas av DAC. Om inte annat
avtalas skriftligen far detta endast inkopas fran DAC eller fran av DAC
anvisade eller godkidnda leverantorer.

Andra varor eller tjanster som faller inom DdCs verksamhetsomrade och
affirsidé far ingd i AF:s sortiment om DAC i forvig ger skriftligt tillstind. De
forutsitts i sa fall ha ett naturligt samband med DdCs sortiment samt ligga i
samma kvalitets- och prisniva.

5.2 ldentitet
1.

AF ska i sitt framtridande utét helt folja de anvisningar som ingar i DdCs
identitetsprogram, om sadant finns, eller de anvisningar som eljest framgar av
detta kontrakt med bilagor.

AF ska utan drdjsmél underritta DAC om befarat intrdng i eller ifrigasittande
av DdCs ratt till firma, varumarke, monster eller annat till vilket DAC innehar
upphovsritt, om det kommer till AF:s kiinnedom.
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5.3 Marknadsforing
1. AF ska pa effektivast mojliga sitt, i enlighet med kontraktet och dess bilagor,
marknadsfora sortimentet till alla kategorier av kunder.

2. AF ska i sin reklam foretriadesvis anvianda av DAC tillhandahallet material och
forebilder. Om och i den méan AF vill anvinda annat material ska detta alltid i
forvag skriftligen godkédnnas av DAC.

3. AF forklarar sig inforstddd med att som ett viktigt led i marknadsforingen
ingér ett kundvénligt upptrddande med generds behandling av eventuella
klagomal och ett korrekt bemdtande av leverantorer, myndigheter och andra
kontakter.

6. KONKURRENS

6.1 AF far under avtalstiden direkt eller indirekt inte ta befattning med verksamhet
eller varor och tjanster som kan uppfattas som konkurrerande med DdCs
verksamhet och produktsortiment.

6.2 Under en tid av tvé (2) &r efter avtalstidens utgang far AF varken direkt eller
indirekt ta befattning med verksamhet som kan uppfattas som konkurrerande med
DdC. Detta géller dock ej om upphdrandet beror pa uppsagning fran DdC,
omotiverat vagrad forlangning eller kontraktsbrott av DdC.

6.3 Vad som har sagts om part géller pa samma satt for parts agare.

7. SEKRETESS, LOJALITET

7.1 Vad part genom samarbetet erfar om andra partens verksamhet liksom om
DdC-konceptets innehall skall anses utgora affarshemlighet som inte far delges
utomstaende, med undantag for advokat, revisor och bankforbindelse, vilka har
egen sekretesskyldighet, eller myndighet med ratt att krédva upplysning.

7.2 1 samarbetets natur ligger att kritik endast skall riktas till andra partens
foretagsledning.

8. OVERLATELSE

8.1 DAC kan overlata sina rattigheter och skyldigheter enligt detta kontrakt till
annan som dels ar villig att uppfylla skyldigheterna, dels skaligen kan forvantas
gora detta, dels ocksa for egen del bekraftar gallande avtal.

8.2 AF kan 6verlata sina rattigheter och skyldigheter enligt detta kontrakt med
DdCs i forvag lamnade skriftliga medgivande. Sadant medgivande skall lamnas
om inget sakligt skal talar daremot, sasom juridisk, teknisk eller kommersiell
inkompetens, konkurrentinblandning eller liknande.
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8.3 DAC har ratt att trada in som kdpare vid ifragasatt verlatelse pa samma
villkor som AF erbjuds av annan kopare forutsatt att dessa &r marknadsmassiga.
Sadant intrade skall meddelas AF skriftligen senast inom en manad efter AF:s
ansO6kan om overlatelse.

8.4 Vad som har sagts om parts ratt att dverlata galler ocksa for det fall partségare
vill sélja aktierna eller, andelarna i sitt bolag.

9. AVTALSTID
9.1 Detta avtal galler fran datum for avtalets undertecknande och tillsvidare med
tre (3) manaders 6msesidig uppsagningstid.

10. HAVNING

10.1 Part kan héava detta avtal med omedelbar verkan om andra parten:

- gérikonkurs

- stéller in betalningarna

- inleder ackordsforhandling

- gor sig skyldig till grovt kontraktsbrott sisom exempelvis medvetet lamnande
av osann uppgift 1 rapport eller grav betalnings- eller leveransforsummelse

- genom annan handling eller underlitenhet inom eller utom verksamheten gravt
skadar DdCs renommé

- verkstéller 6verldtelse 1 strid mot paragraf 8 ovan genom skuldsittning eller pa
annat sétt forlorar den effektiva kontrollen 6ver foretaget

- inte kan uppvisa giltig F-skattsedel.

10.2 Annan Overtrédelse av kontraktets reglering &n grovt kontraktsbrott skall
ocksa anses vara jamstallt med sadant om det inte rattas till, om s& kan ske, snarast
och senast inom tva veckor efter varning fran andra parten med erinran om
havningsmajligheten, eller om det upprepas inom tre manader efter sadan varning.

10.3 Havning och varning skall ske skriftligen utan oskaligt drojsmal efter
erhallen kannedom om den héandelse eller underlatenhet som utgor dess orsak, och
under alla forhallanden senast inom en manad. Eljest forlorar parten sin ratt enligt
denna punkt.

10.4 Havning ger ocksa den icke felande parten rétt till skadestand.

11. AVSLUT

Om detta kontrakt upphor att galla, oberoende av anledningen hartill, skall all
DdC-identifikation genast avldgsnas fran AF:s verksamhetsstallen, fordon,
reklammaterial etc.

12. TVIST
12.1 Tvist med anknytning till detta kontrakt skall avgoras vid svensk allman
domstol enligt svensk lag, dock med forbehall enligt nasta punkt.
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12.2 Part forlorar sin ratt att dberopa klausul 12.1 ovan om inte parten
dessférinnan deltager i en medling under ledning av utomstaende jurist.

13. FORCE MAJEURE

Part ar fri fran sina ataganden enligt detta kontrakt, och andra parten har inte ratt
till hdvning, varning eller uppsagning gm fullgdrandet hindras av krig, strejk,
blockad, bojkott eller motsvarande handelse utanfor parts egen kontroll, forutsatt
att parten gor vad som skaligen kan fordras for att 6vervinna hindret.

14. FORHANDLING

Om allman konjunkturnedgang, dndrade kdpvanor, valutaandringar eller annan
motsvarande generell fordndring av ingripande natur forrycker de forutsattningar
under vilka parterna ingatt sitt avtal, ar de 6verens om att i forsta hand
forhandlingar skall tas upp om éndringar i avtalets innehall sa att det kommer att
svara mot de salunda andrade forutséattningarna. Om sadan forhandling inte gett
resultat inom tva manader har part ratt att séga upp avtalet att upphora tre manader
dérefter.

Detta kontrakt jamte bilagor har genomgatts av undertecknade punkt for punkt och
godkants till alla delar.

Ort och datum

Domaine de Cuisine AF
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Exempel pa tilldgg till kompanjonavtal ndr Handelsbolag dr samarbetsform

Inbordes rattigheter och skyldigheter mellan delégare i handelsbolag bestdms av deldgarna
genom ett sarskilt bolagsavtal. Om sa inte skett, regleras detta av Lagen om handelsbolag och
enkla bolag.

Nedanstaende exempel pa kompanjonavtal ar utformat som ett tillagg till det redan géllande
bolagsavtalet. Tillagget bor utformas med bitrade av bolagets juridiske eller ekonomiske
radgivare. Det bor harvid sérskilt tillses att tillaggets innehall inte kommer att sta i strid med
bolagsavtalets.

Undertecknade deldgare i handelsbolaget nedan kallat bolaget, har avtalat om foljande
tillagg till det mellan dem géllande bolagsavtalet.

§1

Part ma inte forsalja eller pa annat satt forfoga dver andel i bolaget utan att dessforinnan ha

hembjudit andelen till 6vriga parter. Sadant hembud skall ske genom rekommenderat brev.
Part som vill begagna sin ratt till inlésen skall till dvriga parter lamna svar i

rekommenderat brev inom en manad fran det hembudet mottogs. Inldsen skall ske med

belopp som faststéallts enligt § 4 och pa satt som anges i § 5.

§2
Avlider part under bolagsavtalets giltighetstid skall bolaget med omedelbart uteslutande av
den avlidnes dodsbo likvél fortsétta sin verksamhet. Kvarvarande part ar beréttigad och
skyldig l6sa in avliden parts andel pa det satt nedan stadgas.

For att sakerstalla medel till inlosen av avliden parts andel har part pa envar av évriga
parters liv tecknat livforsakring enligt bilaga till detta avtal.

§3

Livforsakring som tecknats enligt § 2 - se bilaga - far part inte Gverlata, andra, pantsétta,
belana eller aterkdpa utan dvriga parters medgivande. Parterna forbinder sig att inte upphdra
med premiebetalningen sa lange detta tillaggsavtal bestar.

Aterkdp eller beléning - helt eller delvis - av livforsikring pé parts liv mé dock ske i fall,
som avses i § 1, i den man sa ar erforderligt for erhallande av medel till inlosen av
ifragavarande parts andel. | den man kvarvarande part fran dodsboet efter avliden part
forvarvar forsakring, som den avlidne tecknat pa kvarvarande parts liv, skall for denna
forsakring betalas det belopp inklusive aterbaring, som vid tidpunkten for forvarvet kan
erhéllas vid aterkop av forsakringen.

§4

Parterna skall varje ar i samband med bokslutet faststélla véardet av andelarna. Skriftlig

handling harom skall undertecknas av parterna och fogas sasom bilaga till detta tillaggsavtal.
Det belopp som skall erlaggas for andel vid inlésen i fall som avses i 8§ 1 och 2 av detta

tillaggsavtal, skall utgora det belopp som salunda faststallts vid den arliga varderingen. Skulle

sadan vardering saknas och parterna ej inom en tid av en manad fran den tidpunkt da rétten
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eller skyldigheten intratt traffar annan dverenskommelse, &ger part eller parts rattsinnehavare,
hanskjuta fragan om bestdmmande av andelsvarde till avgérande av skiljeméan enligt lag.

§5

Vid inlosen av andel enligt § 1 skall part kontant erlagga minst halva det l6senbelopp som
overenskommits eller faststallts enligt § 4. Denna del av I6senbeloppet skall erlaggas inom en
manad fran det enighet natts om losenbeloppets storlek, eller, om l6senbeloppet skall
faststéllas av skiljeman, inom en manad fran den dag da skiljeméannens beslut halles parterna
tillhanda.

Aterstdende del av l6senbeloppet ma amorteras hogst under fem ar med minst 1/5 arligen
mot en ranta motsvarande den hogsta av affarsbankerna tillimpade inlaningsrantan eller
styrrantan 0kad med 2 procentenheter.

Det aligger inlosande part att inom i forsta stycket angiven tid utfarda skuldebrev for
sistnamnda del av l6senbeloppet. For sadant skuldebrev skall stallas betryggande sékerhet.

86
Vid inlésen av andel enligt § 2 skall erlaggas det belopp som 6verenskommits eller bestamts
enligt § 4. Den del av l6senbeloppet som motsvarar vad som utfaller pa grund av livforsékring
pa den avlidne partens liv skall kontant erlaggas inom en manad fran det 6verenskommelse
traffats om beloppets storlek, eller, om I6senbeloppet skall faststéllas av skiljemén, inom en
manad fran den dag skiljemannens beslut halles parterna tillhanda.

| den man andel skall inlosas med storre belopp an det, som skall erlaggas kontant, ma
aterstoden amorteras. Darvid skall gélla vad som for motsvarande fall stadgas i § 5 sista
stycket.

§7
Skulle parts andel i bolaget till f6ljd av bodelning ga ur hans &go avstar 6vriga parter fran sin
ratt till inlosen av andelen i syfte att bereda parten tillfalle att aterforvarva andelen.

Har sa ej skett inom en tid av tre. manader fran bodelningen &ger dvriga parter gora
gallande sin ratt till inlosen.

Kommentar: Denna paragraf forutsatter giftoratt samt avser det fall, att make till bolagsman
avlider, eller att bodelning pa grund av boskillnad eller skilsmassa skall féretas. Genom
bodelningen kan andelen tillfalla utomstaende utan att &garen till andelen kan forhindra detta.

§8
Parterna forbinder sig att teckna sjukforsakring omfattande foljande formaner:

Parterna forbinder sig att vidmakthélla forsakringarna sa lange detta avtal bestar.

§9
Beslots att foljande bestammelser angaende I6neformaner vid sjukdom eller olycksfall skall
galla for envar av parterna:

a)Underde ....................... forsta kalendermanaderna efter den under vilken

sjukdomsfallet eller olycksfallet intraffat: Samma I6neformaner utgar som skulle ha utgatt,
om sjukdomen
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eller olycksfallet inte intraffat, med avdrag for formaner, som kan tillkomma vederborande
enligt lagarna om allmén forsékring och arbetsskadeforsékring.

b) Under de dérpé foljande .......................... kalendermanaderna: Ett belopp motsvarande
........ % av vad som utges enligt a) samt belopp, som utfaller pa grund av for envar av
parterna tecknad sjukforsakring.

¢) Under darpa foljande tid: Ersattning utgar endast i den man sa foljer av de under § 8 ovan
tecknade sjukforsakringarna.

§10

Part, som bryter mot detta tillaggsavtal, skall till lika férdelning mellan Ovriga parter utgiva
skadestand. Detta skall vid brott mot bestammelserna i 88§ 1 och 2 motsvara vérdet av
ifrdgavarande andel beraknad enligt § 4 av detta tillaggsavtal och i annat fall den uppkomna
skadan, dock lagst ................... kronor.

§11
Tvist angaende tolkning eller tillimpning av detta tillaggsavtal skall hanskjutas till avgérande
av skiljeman enligt lag.

§12

Detta avtal trader i kraft denna dag och galler under en tid av fem ar. Om det inte uppsags
senast tre manader fore periodens utgang, forlangs giltighetstiden med ett ar. Darefter forlangs
avtalet for ytterligare ettarsperioder, om det inte uppségs senast tre manader fore lopande
periods utgang.

X-stad den

A Andersson B Bengtsson

A Anderssons och B Bengtssons egenhandiga underskrifter bevittnas:
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Exempel pa kompanjonavtal nér Aktiebolag utgér samarbetsform

Ett kompanjonavtal ar ett nodvandigt komplement till kompanjonforsakringar. Nedanstaende
avtalstext utgor ett exempel pa reglering av fragor, som erfarenhetsméssigt uppkommer inom
ett foretag och ar avsett att underlatta for parterna att verka i foretaget.

Naturligt nog finns det inte majlighet att i ett sadant standardavtal forutse alla de situationer
som i och for sig skulle behdva vara avtalsméssigt reglerade. Avtalet bor alltid anpassas till
forhallandena i det enskilda fallet och utformas med bitrade av bolagets radgivare i juridiska
och ekonomiska fragor.

Mellan undertecknade aktiedgare 1AB ... nedan kallat
bolaget, har slutits foljande avtal.

§1

Parterna skall driva bolaget i enlighet med dess i bolagsordningen uppstallda andamal. Part
skall darvid for samtliga honom tillhériga aktier i bolaget vara inford i aktieboken sasom
rostrattsutdvande aktiedgare.

§2

Minst sex veckor fore den ordinarie bolagsstamma, pa vilken bolagets bokslut skall
behandlas, skall parterna pa kallelse av undertecknad N N sammantrada for diskussion
angaende riktlinjerna for bokslutet, forvaltningsberattelsen och vinstdispositionen.

§3

| fragor, vilka enligt parts mening &r av principiell karaktar vad avser bolagets framtida
verksamhet eller ar av stor ekonomisk betydelse for bolaget, skall pa begaran av parten i god
tid fore fragans behandling pa styrelsesammantrade eller pa bolagsstamma samrad ske mellan
parterna.

84
Styrelsen skall valjas sa att samtliga parter ingar dari. Parterna forbinder sig att pa
bolagsstaimmor och styrelsesammantraden utéva dem tillkommande rost- och beslutanderétt.

85
| bolagsordningen for bolaget skall finnas féljande forbehall:

- om aktie Overgdr till annan @n aktiedgare, skall Ovriga aktiedgare vara beréttigade att 19sa
aktien genom hembud samt

- tvister mellan bolaget 4 ena sidan samt aktiedgare, styrelseledamot, verkstillande direktor
eller likvidator & andra sidan, skall hinskjutas till avgdrande av skiljemin enligt lag.
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86

Parterna ar ense om att nuvarande fordelning dem emellan av aktierna i bolaget om mgjligt
skall besta och att vid eventuell 6kning av aktiekapitalet envar av dem &ger utnyttja honom
tillkommande rétt att teckna nya aktier. Onskar part inte utnyttja sédan ratt, skall
bestammelserna nedan i § 7 tillampas.

87
Part, som vill uttrada ur detta avtalsforhallande eller pantsétta, sélja eller pa annat sétt forfoga
Over aktier eller teckningsratter i bolaget, skall hembjuda aktierna eller teckningsrétterna till
ovriga parter. Sadant hembud skall ske genom rekommenderat brev.

Part, som vill begagna sin ratt till inlosen, skall lamna svar i rekommenderat brev inom en
manad fran det hembudet mottogs. Inlosen skall ske med belopp, som faststéllts enligt § 10
och pa satt som anges i § 11.

§8
Vid parts dodsfall ar kvarvarande parter berattigade och skyldiga att inldsa den avlidnes aktier
i bolaget pa sétt som anges i bolagsordningen och i detta avtal.

For att sakerstalla medel till inlosen av avliden parts aktier har part pa envar av 6vriga
parters liv tecknat livforsakring till ett belopp av ............ kronor.

Sedan dodsboets aktier inldsts av 6vriga parter upphor dodsboet att vara part i detta avtal
oberoende av om uppsagning av avtalet skett.

Kommentar: | § 8 stadgas att kvarvarande aktiedgare skall vara skyldiga att l6sa in en avlidens
aktier. Harigenom tillforsakras den avlidne partens dodsbo kontant ersattning for dennes
aktier. Genom att kvarvarande aktieagare ar berattigade att inlosa aktierna uppnas den
fordelen att de efterlevande aktiedgarna kan fortsatta foretagets verksamhet utan inblandning
av den avlidne partens dodsbo.

Det kan i sammanhanget anmarkas, att nagon dvergang av aktier inte foreligger i och med
att en aktieagare avlider, utan forst nar dennes efterlevande erhaller aktierna genom bodelning
eller arvskifte (NJA 1954 s 445). Genom forevarande utformning av § 8 intrader emellertid
hembudsskyldigheten redan vid dédsfallet.

§9
Livforsdkring som tecknats enligt § 8 ........cooiiiiiiiiii
far part inte dverlata, andra, pantsatta, belana eller aterkdpa utan dvriga parters medgivande.
Parterna forbinder sig att inte upp hora med premiebetalningen sa lange detta avtal bestar.
Aterkdp eller beléning - helt eller delvis - av livforsikring pé parts liv, ma dock ske i fall,
som avses § 7, i den man sa ar erforderligt for erhallande av medel till inlosen av ifraga
varande parts aktier.
| den man kvarvarande part fran dodsboet efter avliden part forvarvar forsakring, som den
avlidne tecknat pa kvarvarande parts liv, skall for denna forsékring betalas minst det belopp
inklusive aterbaring, som vid tidpunkten for forvarvet kan erhallas vid aterkop av
forsakringen.

8§10
Parterna skall varje ar i samband med bokslutet faststélla vardet av aktierna. Skriftlig handling
hérom skall undertecknas av parterna.

Det belopp som skall erlaggas for aktierna vid inlésen i fall som avses i 88 7 och 8 av detta
avtal, skall utgora det belopp som salunda faststallts vid den arliga varderingen. Skulle sadan
vardering saknas och parterna ej inom en tid av en manad fran den tidpunkt da rétten eller
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skyldigheten intratt traffar annan 6verenskommelse, skall vardet bestdmmas enligt de grunder
som forekommer i bolagsordningen eller, om bolagsordningen ej innehaller bestammelse
harom, i géllande lag om aktiebolag.

§11

Vid inlosen av aktier enligt § 7 skall I6senbeloppet erldaggas inom en manad fran det enighet
natts om losenbeloppets storlek eller, om losenbeloppet skall faststallas av skiljemén, inom en
manad fran den dag da skiljemannens beslut halles parterna tillhanda. Lésenbeloppet behdver
dock ej erlaggas forran en manad forflutit fran utgangen av den tid inom vilken anmélan om
utévande av I6sningsrétten skall ske. Vid erlaggande av l6senbeloppet skall de hembjudna
aktierna tillhandahallas inlosaren.

Vid inlésen skall kontant erldggas minst halva det I6senbelopp som 6verenskommits eller
faststallts enligt § 10. Aterstdende del av I6senbeloppet ma amorteras under higst fem ar med
minst en femtedel mot en rénta utgérande den hdgsta av affarsbankerna tillampade
inlaningsrantan eller styrrantan 6kad med 2 %. Det aligger da inlésande part att inom i forsta
stycket angiven tid utférda skuldebrev for sistnamnda del av 16senbeloppet. Till sdkerhet for
sadant skuldebrev skall pantsattas inlosta aktier till varde motsvarande denna del av
I6senbeloppet.

§12
Vid inlosen av aktier enligt § 8 skall erlaggas det belopp som Overenskommits eller bestamts
enligt § 10. Den del av l6senbeloppet som motsvarar vad som utfaller pa grund av
livforsakring pa den avlidne partens liv skall kontant erlaggas inom en manad fran det
Overenskommelse traffats om beloppets storlek, eller, om lésenbeloppet skall faststallas av
skiljeman, inom en manad fran den dag skiljemannens beslut halles parterna tillhanda.

| den man aktier skall inlasas med storre belopp dn det, som skall erlaggas kontant, ma
aterstoden amorteras. Darvid skall gélla vad som for motsvarande fall stadgas i § 11 sista
stycket.

8§13

Skulle parts aktier i bolaget till foljd av bodelning ga ur hans dgo avstar évriga parter fran sin
ratt till inlosen av aktierna i syfte att bereda parten tillfalle att aterforvarva aktierna. Har sa ej
skett inom en tid av tre manader fran bodelningen ager Gvriga parter gora gallande sin ratt till
inlosen.

8§14

Part, som bryter mot detta avtal, skall till lika fordelning mellan dvriga parter utgiva
skadestand. Detta skall vid brott mot hembudsklausul motsvara vardet av ifragavarande aktier
beréknat enligt § 10 av detta avtal och i annat fall den upp komna skadan, dock lagst
................................. kronor.

8§15
Tvist angdende tolkning eller tillampning av detta avtal skall i forsta hand l6sas genom
konsultering av Bolagets revisor(er) och i andra hand avgdras av en av Stockholms
Handelskammare utsedd opartisk person. Salunda utsedd skiljemans utlatande skall vara
bindande for agarna.

Agare eller dgares rattsinnehavare mé dock vid allmén domstol fora talan angaende
utfaende av skiljemannens faststallda belopp eller andra till betalning forfallna belopp.
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§16

Detta avtal trader i kraft denna dag och galler under en tid av fem ar. Om det inte uppségs
senast tre manader fére periodens utgang, forlangs giltighetstiden med ett ar. Darefter forlangs
avtalet for ytterligare ettarsperioder, om det inte uppségs senast tre manader fére lI6pande
periods utgang.

X-stad den

A Andersson B Bengtsson

A Anderssons och B Bengtssons egenhandiga underskrifter bevittnas:
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Kapitel 29

Teknikbolag

Begreppet “teknikbolag™ &r ett "starta eget alternativ' men dar uppfinningen eller den
forskningsbaserade idén kraver sa mycket kapital, att man mycket tidigt, kanske redan vid starten,
tvingas erbjuda externa finansidrer att medverka. Bildande av ett teknikbolag innebér alltsa att du
inbjuder finansiarer att kopa andelar i ditt projekt. Vanligtvis aktier i ett aktiebolag. Kapitalet investeras
i personal och vad som i dvrigt krdvs for att utveckla idén till en kommersiell produkt, organisera
tillverkning, marknadsforing och forséljning.

Emission av aktier

Utgangslaget ar ett aktiebolag, som ger ut nya aktier till intresserade riskfinansiarer. De statliga

kapitalkallorna finns vanligtvis med i form av anslag, bidrag, villkorade l1an eller i vissa fall 4gande.
Hur raknar man da ut hur manga aktier man maste ge ut och vad de skall kosta? Ganska uppenbara

fragor om man skall emittera nya aktier. Sa har gar det enkelt uttryckt till:

Utgangspunkten ar en finansieringsbudget, som anger hur mycket kapital som behovs (for att med
sikerhet passera den si kallade “kroken” - se kapital 21). Lat oss anta att hela kapitalbehovet tacks fran
nyemission av aktier.

L4t oss vidare anta att ett bolag bildats med ett aktiekapital pa 100 000 kronor bestaende av 1 000 stycken
aktier a nominellt 100 kronor per aktie. Lat oss vidare anta att alla aktierna skall ha en rést vardera.
Om kapitalbehovet &r totalt 2 miljoner kronor men de nya &garna inte skall fa mer &n 40 % av résterna,
hur manga aktier till vilken kurs skall da emitteras?

Sa har blir det (efter emission):

antal aktier varde per aktie  eget kapital roster %
Gamla dgare 1000 100 100 000 60
Nya dgare 667 100 66 700 40
(6verkurs) 667 2748 1832916
Totalt 1677 1999 616 100

Den generella formeln for att rakna ut antal aktier och vérdet pa dem ser ut sa har:

A+C A 100x A-AXxB
= — somomman loser utC blir C=
100 B B

dar (A) = antal gamla aktier
(B) = gamla aktiernas andel roster efter emission (%)
(C) = antal nya aktier

Beloppet 2 748 kronor ar en sa kallad 6verkurs. De nya agarna betalar for varje aktie det nominella
beloppet 100 kronor. Det gamla aktiekapitalet okas saledes med 66 700 kronor. Dérut6ver betalar de
nya dgarna 2 748 kronor per aktie, vilket tillfér bolaget drygt 1,8 miljoner kronor som fors till
emissionsfonden pa balansrakningen och tillhor bolagets egna kapital.

Pa det har sittet kan alltsd ett relativt nystartat foretag fa in externt kapital for att finansiera sin

verksamhet. Utan att avsta fran bestimmanderatten dver foretaget. Nu skall det ségas, att det ser latt ut
pa papperet. Verkligheten kan vara mycket tuffare. Riskkapitalister ar inte lattfangade. Det finns dven
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andra former av finansiering typ efterstéllda 1an, konvertibler, optioner osv., vilket det skulle leda for
langt att redovisa har. Dessutom. | de flesta fall behvs mera kapital an vad som kommer in vid den
forsta emissionen. Flera nya foljer for det mesta och efterhand okar darfor riskkapitalforetagen sin andel
av aktierna, for att till slut ta dver makten dver bolaget.

Virdering av ett teknikbolag infor aktieemission

| ovannamnda exempel réknade jag fram vardet pa de nya aktierna genom att rakna baklanges sa att
sdga. Jag utgick fran hur mycket nytt kapital som beh6vdes och hur stor rostandelen fick bli. Resten var
ren matematik. En annan modell jag kom i kontakt med i USA i borjan pa 1980-talet hade utformats av
Deloitte Haskins & Sells. Modellen var en del av deras entreprendrshandbok. Modellen bygger pa en
vinstprognos gjord for det aktuella teknikforetaget, som far bilda grund for en véardering av aktierna. Sa
hér resonerade man:

Vardering av aktierna i ett teknikbolag

(1) En forsaljnings- och vinstprognos framtages for de kommande aren.
(2) Nuvardet efter skatt (es) pa vinsten for det sista aret i prognosen
beraknas: vinst(es) ar n
@a-+nn
dar i = forvantad riskranta.
(3) Vinsten per aktie beraknas som: nuvardet(es)
antal aktier
(4) Vardet per aktie beraknas som vinsten per aktie x PE-talet.
PE-talet (Price/Eming) finner man bland annat for borsaktier. Det
raknas fram som képkursen pd aktien dividerad med det aktuella
bolagets vinst per aktie. Fo6r nya bolag far man g& in och titta p& vad
liknande bolag har for PE-tal i motsvarande bransch.
(5) Teknikbolagets beraknade varde beraknas som vardet per aktie
framraknat enligt (4) x antal aktier

Har ett exempel pa hur modellen tillampas.

Exempel pa vardering av
aktiernai ett teknikbolag

(1) Prognos ar 1 2 3
forséljning, mkr 1 5 10
vinst fore skatt, mkr 0 0,7 14
vinst efter 28% skatt, mkr 0 0,5 1,0

(2) Nuvérdet av vinsten (es): -1.000.000- =512 032
(1 +03,25)3
Riskrantan (i) satt till 25 %; n = 3 ar

(3) Vinsten per aktie &r 512.032 delat med 500 aktier = 1 024 kronor.
Antal aktier = 500 stycken.

(4) Vardet per aktie blir 10 x 1 024 = 10 240 kronor
om PE-tal sétts till 10 (valt varde i detta exempel).

(5) Teknikbolagets totala varde blir: 500 aktier x 10 240 kronor = ca 5 mkr.
Vill en ny agare dga 40% av bolaget, maste han képa aktier for 2 mkr.

Nojer sig riskkapitalforetagen med att fa 40 % av aktierna i ett teknikbolag? En bra fraga egentligen.
Svaret ar att det beror pa. Bland annat pa hur mycket kapital man behover och vilken policy
riskkapitalforetaget har. En del maximerar sitt innehav till 25 %. Andra vill ha mindre &n 50 %, for att
slippa det sa kallade dgaransvaret. Andra ater stravar efter mer an 50 %, for att ytterst kunna bestamma
over bolaget de investerar i. Man kan alltsa inte veta utan att fraga dem. Inledningsvis tycker jag det ar
ganska bra om makten fordelas mellan olika intressenter. Bolaget tjanar pa det. Manga glémmer
namligen latt bort, att det som &r bast for foretaget, ar ocksa det som ytterst skall utgora grunden for de
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beslut man fattar. Helt enkelt att man satter foretagets basta i centrum, varefter intressenterna far
underordna sina egna ibland egoistiska krav dérefter. | ldangden &r namligen foretagets positiva
utveckling och lIénsamhet det som gynnar alla parter.

Modell for fordelning av makt och éverskott

Jag har utvecklat en modell, som tar hénsyn till olika &gares intressen och fordelar makt och
andelar av bolagets intakter pa ett rimligt satt i forhallande till respektive intressents insatser for
bolaget. Modellen ser ut som foljer.

Modell for fordelning av makt och
ekonomiskt 6verskott i ett teknikbolag

Innovatoérer Finansiarer
PROJEKTBOLAG
Aktier Aktier Aktier
Lon Lon
Royalty

Modellen bygger pa foljande enkla filosofi: Framgangsrik innovationsverksamhet forutsatter tre slags
resurser: (1) En innovation; (2) Kompetens att utveckla innovationen till en affér och (3) Kapital for att
finansiera utvecklingsarbetet. Enligt min uppfattning ar det rimligt att 4gandet inledningsvis speglar
denna fordelning, dvs. varje resursgrupp far 1/3 av makten i bolaget i form av aktier och réster. Det
balanserar makten pa ett bra satt till fordel for sjalva bolaget. En resursgrupp kan inte ensidigt bestamma
i foretaget utan maste luta sig mot en av de andra for att fa majoritet for sina forslag till beslut.

Fordelningen av det éverskott som bolaget genererar bor dessutom spegla insatsen for bolaget
respektive resursgrupp bidrar med. (1) Managementteamet bidrar med kompetens utover kapital. De
far aktier i utbyte mot aktiekapitalet de sétter in och 16n eller arvode for sin arbetsinsats for foretaget.
De forutsitts arbeta hel- eller deltid i bolaget. (2) Innovatorerna far likaledes aktier for tillforseln av
kapital (ibland i form av apportegendom), 16n eller arvode om de arbetar i bolaget som anstéllda eller
pa arvodesbasis samt, vilket kan verka kontroversiellt for framst finansiarerna, royalty darfor att de
tillfor innovationen. (3) Finansiarerna far aktier i utbyte mot kapitalet.

”Men kan ju finansidrerna siga, vi tillfor inte bara kapital utan &ven managementkompetens.”

Det hander att de gor det men min erfarenhet ar, att den kompetens de medfor séllan &r av det slag
unga teknikbolag har nytta av. Manga riskkapitalister saknar namligen egen praktisk erfarenhet av att
utveckla nya produkter. De har inte varit projektledare eller ens projektmedarbetare. De har darfor
ingen egen erfarenhet av alla de svarigheter man maéter nar man omvandlar en idé till en ny produkt
och darmed hur man léser problemen. Det kommer fram inte minst nar det uppstar konflikter i
teknikbolag.

Jag minns ett sddant bolag i Linkdépings teknikpark, dar det uppstatt en rejal konflikt mellan
riskkapitalisterna i styrelsen och forskarna i ledningsgruppen. Davarande STU var delfinansiar och
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bad mig kontakta bolaget, for att forsoka finna en 16sning pa bekymren. Forst ordnade jag ett méte
med forskaren som var VD for foretaget:

”STU har bett mig sitta ner med dig och forsoka reda ut vad som gétt snett. Jag kommer &ven att
kontakta din styrelseordférande for ett liknande samtal. Vad har hiant?”

”Forsdljningen har inte kommit igdng, varfor vi fatt bekymmer med 16nsamheten. Vi gar
fortfarande med underskott och behdver mera pengar men &garna stéller inte upp med mer kapital
forran vi har fatt ndgra kunder. Sa enkelt ar det.”

”QOch varfor har ni inte nadgra kunder da?”

”Nar de kontaktade oss for att erbjuda sina pengar, vilket vi tacksamt tog emot, klargjorde de
valdigt tydligt att de inte bara kom med kapital utan med managementkompetens. Speciellt
marknadsforing var deras starka sida. Det tyckte vi var bra.”

”Det later alldeles utméarkt pd mig ocksa, sa vad ar problemet?”

”De har inte skaffat en enda kund och skyller nu oss for att vi misskott forsaljningen. Vi ar ju
forskare och inga séljare. Det var darfor vi tyckte det bra att de kom in i bolaget.”

”Du, jag tar ett snack med din ordférande. Det &r ndgot som inte stimmer.”

”Hej! Jag har just haft ett moéte med din VD om det bekymmersamma lage bolaget hamnat i. Ingen
forsiljning har jag forstatt.”

”Det &r riktigt. De dédr idioterna forstér inte att man maste skapa intdkter. Man kan inte hélla pa och
forska och utveckla i det oandliga. Det behéver komma in kulor. Annars fortvinar bolaget. Jag har ju
dessutom ansvar for avkastningen pa det kapital vi forvaltar.”

”Det haller vad jag kunnat forsta din VD med om. Han menar emellertid att forséljning inte ar hans
bord utan ditt eller dina kolleger pa riskkapitalbolaget.”

”Var har han fitt det ifrdn?”

”Han séger att ni klargjorde valdigt tydligt nar ni gick in som dgare att ni inte bara kom med kapital
utan med managementkompetens. Bland annat marknadsforing var er starka sida.”

”Det stimmer men vi har aldrig lovat att fara runt som “vaskdangare”. Var kompetens tillfor vi pa
styrelseniva och inte i det dagliga arbetet. Det &r VD:s uppgift att skota!”

Det har fallet speglar en inte ovanlig situation. Missforstand bland annat beroende pa bristande
omsesidig erfarenhet av att forskare ar bra pa att forska men inte sjalvklart pa att sélja och vice versa.

Jag lyckades ena de béade lagren och losningen blev att man anstéllde en séljare. Det gick ganska
bra for dem efter det.

Avtal som reglerar makt, anstdllningsforhallanden och patentriitter

Jag har ibland hamnat i andra liknande dispyter mellan finansidrer och anstallda, tillika agare,
darfor att man inte kunnat klara av att skall 16sa en intern konflikt, beroende pa att de skrivit in allt
som gallt overenskommelsen i ett och samma avtal. Agande, anstallningsforhéllanden osv. I min
modell finns det tre separat avtal for varje del av hur éverskottet skall fordelas: (1) Ett aktiedgaravtal
reglerar allt som har med dgandet att gora; (2) Ett anstélinings- eller konsultavtal reglerar allt som med
anstéallningen eller arvodet att gora; (3) Ett licensavtal reglerar 6verenskommelsen som géller
rattigheterna till patentet. Dessa avtal formulerar man pa det satt, avtal av det har slaget skall
formuleras. Man skall inte krangla till det med egna konstruktioner. Anstallningsavtalet reglerar till
exempel semestrar, barnledighet osv. med hanvisning till gallande avtal pa arbetsmarknaden.
Konsultavtal reglerar pa samma sétt arvodets storlek och vad detta skall omfatta. Reskostnader och
andra utlagg betalas av bolaget mot kvitto etc. Licensavtalet foljer de modeller som finns for den hér
typen av dverenskommelser liksom aktiedgaravtalet med aktiebolagslagen i botten.

Ett avtalspaket enligt ovan kan lattare hantera olika konflikter, &n om allt man kommit éverens om
samlas i ett enda avtal. Jag har sjalv praktisk erfarenhet av detta. Nér till exempel innovatéren kommer
och vill diskutera ett ekonomiskt problem, da kan det lata sa har (jag ar bolagets VD):

”Du Ville, jag vill diskutera en sak.”

”OK och i vilken roll skall jag upptrdda?”’

”Hur sa?”

”Jo, om du vill diskutera dina anstéllningsférhéllanden, da kan jag ta beslut i frdgan men om det
galler ditt licensavtal eller ditt aktieinnehav, da &r det en styrelsefraga. Jag kan vécka fragan vid nasta
mdte men inte fatta beslut sjalv.”
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Just l6neséattningen kan ibland valla smarre konflikter. Det &r inte ovanligt att ndgon foreslar ett
slags likalon, vilket &r rent nonsens. Vi ar olika, har olika utbildning och kompetens och &r olika
vardefulla for bolaget. Da inser alla att en modell med likalon inte fungerar. Det blir bara att bygga in
framtida konflikter, om man véljer en sadan metod. Mitt forslag ar att man valjer den modell som
galler for vanliga anstéllningar namligen marknadslon. Alla har ett varde pa marknaden. Det ar bara att
ta redan pa vad vederbdrande skulle fa betalt om han eller hon tog anstéllning i ett annat foretag. Det
finns ingen anledning for ett teknikbolag att fjarma sig fran vad som galler i 6vrigt pa
arbetsmarknaden. Bolagets VD sétter de anstélldas I6ner medan styrelsen beslutar om storleken pa
VD:s 16n och inget annat.

Det &r inte ovanligt att innovatéren blivit ovdn med resten av dgarna eller foretagsledningen. Inget
att egentligen forvanas over. En inte helt ovanlig situation. Olle Siwersen, framgangsrik skansk
uppfinnare men tyvérr bortgangen uttryckte det en gang sa har: ”Nar de som tagit 6ver min
uppfinning, identifierat sig sa djupt med den, att de tycker att jag ar i vagen, da kanner jag mig lugn,
for da vet jag, att de kommer att ta hand om den, som om den var deras egen.”

Konflikten som sadan beror ofta pa olika uppfattningar om vad som skall prioriteras och darmed
vad bolagets kapital skall anvandas till. Medan foretagsledningen vill fullfolja och fardigstélla
utvecklingsarbetet, for att kunna komma ut pa marknaden och skapa intakter, vill innovatoren utveckla
nasta generation av innovationen. Olika syn pa vad som ar viktigast bottnar manga ganger i olika
uppfattningar vad som kravs for att fa igang en livgivande forséljning. | det laget valjer innovatoren att
sluta i bolaget. Min modell enligt ovan med olika avtal fungerar da mycket bra. Anstéllnings-
forhallandet upphor men licens- och aktiedgaravtalen finns kvar. Viljer innovatoren senare att silja
sina aktier, upphor aktiedgaravtalet att gélla medan licensavtalet &r kvar.

Ett problem att hantera vid forséljning av bolagets aktier ar véarderingen. Vad skall till exempel
gélla om nagon vill sélja sina aktier? Det &r inte ovanligt att den eller de forsta att vilja gora det ar just
innovatdrerna. Det kan bero pa att nya idéer pockar pa uppmarksamhet till vilket kravs kapital. Att
salja sina aktier ar da ett satt att l6sa det behovet. Det ar séllan som aktien emellertid hunnit fa nagot
varde utanfor den befintliga kretsen av agare. Nagra andra kopare finns darfor i allmanhet inte. En
eventuell konfliktsituation gor det inte lattare att finna en 16sning. | aktiedgaravtalet ar det darfor en
fordel, om dar finns en paragraf, som beskriver hur man skall férfara om nagon helt eller delvis vill
salja sitt aktieinnehav samt hur vardet pa aktien i sa fall skall beraknas.

Hur ett aktiedgaravtal kan se ut finner du i bilaga till det har kapitlet.

Vem skall diga patenten?

I min modell ovan behaller uppfinnaren aganderétten till patenten men ger teknikbolaget rattigheterna
genom att ett licensavtal tecknas. Det omfattar i sddana har sammanhang vanligtvis global exklusivitet.
Det kan naturligtvis finnas undantag fran denna regel men finansiarer ser inte garna att uppfinnaren
tecknar avtal med andra parter, aven om de finns pa en annan kontinent. De vill helt enkelt att
uppfinnaren agnar all kraft at att medverka vid forverkligande av den idé som finansidrerna riskerar sina
pengar i och inget annat.

Manga finansiarer gillar emellertid inte konstruktionen med licensavtal, hur vattentatt det an ar
skrivet. De vill att patenten skall d4gas av teknikbolaget. Detta har inget att géra med om uppfinnaren
skall far royalty eller ej. Det &r en helt annan fraga, som kan vara nog sa knepig att losa.

Fragan om vem som skall &ga patenten kan hanteras utifran dels uppfinnarens synvinkel, dels
aktieagarnas. Om allt gar bra och utvecklingen gar som alla har tankt sig, da far agandefragan narmast
akademisk karaktar, dvs. det spelar ingen storre roll. Tyvarr &r ju statistiken dyster bade vad det galler
framgang och konflikter, sa ur det perspektivet &r det inte ointressant vem som innehar aganderatten.

For uppfinnaren utgdr patenten en trygghet, om utvecklingen inte blir den forvantade eller om dgarna
inte lever upp till vad som avtalats. | en konfliktsituation, oavsett anledning, har alltsa uppfinnaren en
starkare forhandlingsstélining &n om han inte &gde patenten. For &garna utgor det faktum att dgandet
finns utanfor foretaget en osakerhet. De litar inte alltid pa att uppfinnaren lever upp till de hoga krav
man maste stalla pa honom i ett sadant har sammanhang. Det finns darfor finansiarer, som helt avstar
fran att ga in i projekt, enbart baserat pa licensavtal. Hur loser man da detta?
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(1) Envariant &r att patenten deponeras hos foretagets bank med en speciell instruktion, som foreskriver
pa vilka villkor patentbreven far Iamna banken. Det eliminerar atminstone risken for att uppfinnaren
av okunnighet eller oerfarenhet saljer patenten till annan part.

(2) Ettannat och kanske mera praktiskt alternativ ar att bolaget far en option att kopa patenten till ett i
forvag faststallt belopp vid den tidpunkt, da bolaget framgangsrikt exploaterat uppfinningen. Vad
som menas med "framgangsrikt" maste naturligtvis definieras. Ar det viss omsattning, viss vinst,
viss minsta royalty till uppfinnaren eller nagot annat enkelt matbart?

Affdrsplan

For att locka finansidrer att investera i ditt foretag krévs en affarsplan, som redovisar din affarsidé och
hur du kommer att forverkliga den, liksom hur lénsam den kommer att bli. Det priméra for alla
finansidrer. | en bilaga till det har kapitlet far du en mall for hur en sadan affarsplan skulle kunna se ut.
Det ar bara en mall, som du maste anvanda med omdéme. Ingen affarsidé ar den andra lik, darfor maste
du anpassa mallen till just din affarsidé och det foretag du ténker starta.

Exempel pa Aktiedgaravtal
AKTIEAGARAVTAL

Mellan (Samtliga deldgare med person- eller organisationsnummer och adress)
i det foljande ”Deldgarna”.

1. Bakgrund
1.1 Samtliga Deldgare utom Finans AB dr vid detta Avtals undertecknande aktiedgare i Innovation
AB, orgnr 556...... , nedan kallat "Bolaget".

1.2 Bolaget har ett aktiekapital om 100 000 kronor fordelat pa 100 000 aktier, envar aktie med ett
nominellt varde om en (1) krona. | samband med emissionen tillférdes Bolagets reservfond 500 000
kronor genom att de 100 000 emitterade aktierna betalades med en éverkurs om fem (5) kronor per
aktie.

1.3 For Bolaget gallande bolagsordning samt registreringsbevis har de lydelser som framgar av
Bilagorna 1 och 2.

1.4 Bolaget har den 30 juni 2001 utgivit konvertibla skuldebrev om sammanlagt 500 000 kronor pa de
villkor som féljer av Bilaga 3. Skuldebreven ags av Deldagarna.

Finans AB ar ett investmentbolag som engagerar sig som minoritetsagare i utvecklingsbara foretag.
Engagemangen, som sker pa normala, kommersiella villkor, etableras i samforstand med
majoritetsagarna i det aktuella foretaget. Finans AB:s dgarengagemang ar ej tidsbegransat och bestar
normalt sa lange majoritetsagarna, foretaget och Finans AB finner sitt engagemang &r positivt for
foretaget.

1.5 | syfte att stdrka forutsattningarna for Bolagets fortsatta expansion har Deldgarna 6verenskommit
att Finans AB skall intrada som aktieagare i Bolaget, pa de villkor som foljer av detta Avtal.

2. Finans AB intrade som aktiedgare i Bolaget

Finans AB intrade som aktiedgare i Bolaget pa i detta villkor ar baserat pa de uppgifter och garantier
som Delédgarna i detta Avtal ldmnat om Bolagets stallning och verksamhet. Deldgarna — utom Finans
AB - garanterar

att for Bolaget upprattad arsredovisning for 2000, Bilaga 4, har upprattats enligt aktiebolags- och

bokfdringslagens bestammelser och att den pa ett rattvisande satt aterger Bolagets stallning och
resultat av dess verksamhet per bokslutsdagen;
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att det inte efter bokslutsdagen (001231) intraffat hdndelser som forsamrat Bolagets stallning efter
forutsattningarna for dess verksamhet;

att Bolaget innehar alla for sin verksamhet nédvandiga rattigheter och tillstand;

att det (de) av Bolaget utnyttjade patenten &r gallande och - vid tidpunkten for detta Avtals
undertecknande inte foremal for intrang fran tredje man;

att Bolagets verksamhet - savitt kant av Deldgarna vid detta Avtals undertecknande - ej innebar intrang
i annans immateriella rattigheter och att ej anledning att anta att sadant intrang skall uppkomma
framledes foreligger;

samt att Bolaget inte ar part i tvist, domstols/skiljedomsfdrfarande eller skatteprocess och att ej
anledning foreligger att anta att Bolaget blir foremal for sadan tvist eller process;

2.2 Finans AB skall vid extra bolagsstdmma i Bolaget intrdda som aktiedgare i Bolaget genom en till
Finans AB riktad nyemission varigenom Finans AB for tvahundratusen (200 000) kronor erhaller

20 000 aktier (emissionskurs = 10 kronor/ aktie), motsvarande 10 % av aktierna (kapital och roster) i
Bolaget. Beslut om nyemissionen skall fattas pa extra bolagsstamma som halls senast 15 dagar efter
undertecknandet av detta Avtal.

2.3 Efter den genomférda nyemissionen enligt denna punkt 2 skall Bolaget ha ett aktiekapital om
300 000 kronor, fordelat pa 300 000 aktier, envar & nominellt 1 krona. Aktierna skall dgas av
Deldgarna och Finans AB enligt féljande:

(fordelning av aktierna redovisas)

2.4 Finans AB skall, pa satt framgar av punkterna 7 och 8, lamna Bolaget ett efterstallt 1an om 800 000
kronor, samt tillforsakras mojlighet att forvarva ytterligare aktier i Bolaget.

3. Bolagets verksamhet

3.1 For Bolaget skall, intill dess Deldgarna éverenskommer annorlunda, gélla den bolagsordning som
framgar av Bilaga 5. For Bolagets verksamhet skall gélla den affarsidé som Delagarna gemensamt
formulerat enligt Bilaga 6.

3.2 Bolagets verksamhet skall bedrivas enligt affarsméssiga principer och inom ramen for vad som
anges i bolagsordningen och i ovan angiven affarsidé. Bolagets kapitalbehov i och for dess rérelse
skall med undantag av vad som féljer av punkt 7 nedan finansieras och sakerstéllas av Bolaget sjalvt.

3.3 Deldgarna dven som Intressenterna kan sasom konsulter eller anstallda, komma att aktivt deltaga i
Bolagets verksamhet. Alla avtal mellan Bolaget, a ena sidan, och nagon Deléagare a andra sidan, skall
for att vara géllande godkannas i Bolagets styrelse genom beslut enligt punkt 6.1 g) nedan. Samtliga
affarsforhallanden mellan Bolaget och Delagarna skall traffas pa normala affarsmassiga villkor.
Mellan Uppfinnaren och Bolaget géllande licensavtal daterat den 3 oktober 1996, Bilaga 7 har
godkénts av Deldgarna. Finans AB och Deldgarna bekréftar harmed att de, med undantag av vad som
foljer av punkterna 1.4 och 7.6, inte har nagra fordringar pa Bolaget som &r hanforliga till tiden fore
1.1.2001.

Ratten till uppfinningar, patent och andra immateriella rattigheter som utvecklas, uppfinnes eller eljest
framtages av Deldgare och som avser Bolagets produkter eller verksamhet skall vara Bolagets
exklusiva egendom. Delagaren skall icke vara berattigad till sarskild ersattning fran Bolaget harfor.
Vad avser skall dock ovannamnda licensavtal (Bilaga 7) dga foretrade framfor innehallet i denna punkt
3.3, 2 st. Upphor licensavtalet att gélla skall dock innehallet i namnda punkt jamval avse Uppfinnaren.
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4. Styrelse mm

4.1 Om Deldgarna ej 6verenskommer annat, skall Bolagets styrelse besta av fem (5) ordinarie
ledaméter jamte hogst fem (5) personliga suppleanter. Deldgarna utom Finans AB skall gemensamt
utse tre (3) ordinarie ledamdter och hogst tre (3) suppleanter. Finans AB skall utse en (1) ordinarie
ledaméter och en (1) suppleant. Den femte ledamoten skall utses av Delédgarna gemensamt.

4.2 Styrelsen skall inom sig utse en styrelseordfdrande.

4.3 For att styrelsen skall vara beslutsfor kravs att alla Delégarna &r kallade till métet och att Finans
AB ér representerat bland de nérvarande styrelseledaméterna.

4.4 Styrelsemote skall d&ga rum vid minst fyra tillfallen under varjekalenderar. Envar av Delagarna
ager dock ratt att nar som helst under detta Avtals giltighetstid pakalla styrelseméote, om sadant mote
av Delégaren befinnes vara av vasentlig betydelse for Bolagets verksamhet eller Deldgarnas
mellanhavanden.

4.5 Styrelsen skall genom beslut enligt punkt 6 utse en verkstéallande direktor i Bolaget.

4.6 Styrelsens ledamoéter skall - om ej annan 6verenskommelse traffas - fran och med verksamhetsaret
2002 erhalla skaligt arvode for sina uppdrag.

5. Revisorer och firmateckning
5.1 Bolaget skall ha en (1) revisor och en (1) revisorssuppleant.

5.2 Deldgarna utser gemensamt revisorn och revisorssuppleanten.

5.3 Bolagets firma skall tecknas, forutom av styrelsen eller av verkstallande direktdren enligt 8 kap 12
Aktiebolagslagen, av Finans AB:s styrelseledamot i férening med Bolagets verkstéllande direktor eller
i forening med ytterligare en styrelseledamot.

6. Beslutsfattande och utdvande av rostratt

6.1 For giltigt beslut, av styrelse eller bolagsstamma, skall kravas kvalificerad majoritet i nedan
angivna fragor Med kvalificerad majoritet avses, vid styrelsebeslut, att tre av ledamdéterna, varav en ar
Finans AB representant bitrader beslutet och vid bolagsstimmobeslut att beslutet stéds av 2/3 av
rosterna i Bolaget samt déartill att Finans AB bitrader beslutet.

a) andring av Bolagets bolagsordning;

b) é&ndring av Bolagets aktiekapital samt utgivande av konvertibla skuldebrev, skuldebrev férenade
med optionsritt till nyteckning och vinstandelsbevis;

c) Bolagets forsittande i frivillig likvidation;

d) Overlatelse av Bolagets rérelse eller rorelsegren eller icke ovisentlig del dérav, samgdende med
annat bolag, dverlatelse av dotterbolag samt Overldtelse av fast egendom;

e) Forvérv av fast egendom, tomtrétt, rorelse eller bolag dven som etablering av ny rorelse eller
bildande av nytt bolag;

f) forvirv eller dverlételse av aktier, andelar eller annat ekonomiskt intresse (t ex konvertibla
skuldebrev, option m m) i annat bolag.
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g) ingdende, uppsigning eller fordndring av avtal eller 6verenskommelse mellan Bolaget, & ena
sidan, och direkt eller indirekt - ndgon av Deldgarna eller ndgon av Intressenterna & andra sidan;

h) upptagande av lan eller stidllande av sékerhet eller ansvarsforbindelse till belopp som vid varje
tillfalle Gverstiger femtiotusen (50 000) kronor;

i) godkinnande av budget, faststillande av arsredovisning och disposition betréffande Bolagets vinst
eller forlust;

j) tillsdttande av verkstillande direktor; samt annan fraga av vésentlig betydelse for Bolaget.

6.2 Deldgarna forbinder sig att sjalva eller genom ombud eller genom av dem utsedda
styrelseledamater vid bolagsstammor, styrelsesammantraden och eljest utéva sin rostratt pa satt som
erfordras for genomfdrande av detta Avtalsbestimmelser.

6.3 Alla beslut i fragor enligt punkt 6.1 som ej enligt lag skall fattas av bolagsstamman skall bli
foremal for beslut i Bolagets styrelse.

7. Bolagets finansiering m m

7.1 Bolagets verksamhet skall finansieras genom dess aktiekapital samt i 6vrigt genom internt
genererade medel och/eller upplaning. Delagarna &r inte skyldiga att tillskjuta ytterligare kapital till
Bolaget eller att stélla sdkerhet for Bolagets rakning.

7.2 Finans AB skall inom 15 dagar fran undertecknandet av detta Avtal lamna Bolaget ett efterstallt
Ian om fyrahundratusen (800 000) kronor. Lanet skall I6pa med en rantesats uppgaende till
Riksbankens styrranta. Lanet skall med vissa undantag som féljer av reversvillkoren, kunna uppsagas
till betalning tidigast 2008-12-31 och forfalla till betalning senast 2010-12-31 samt i vrigt vara
forenat med de villkor som framgar av Bilaga 8.

7.3 Finans AB skall &ga ratt att anvanda sina fordringar pa Bolaget som betalning - genom
kvittning - for eventuella nyemitterade aktier enligt punkt 8 nedan.

7.4 Deldgarna &r ense om att Bolagets soliditet aldrig skall understiga 25 %, varvid soliditeten skall
beréknas enligt foljande.

Soliditet = (eget kapital/summa tillgangar) x 100varvid med eget kapital menas Bolagets aktiekapital +
reservfond + balanserade vinstmedel + konvertibla lan + efterstallda lan + obeskattade re-

server - balanserade utvecklingskostnader. Med summa tillgangar menas balansom-

slutning - balanserade utvecklingskostnader.

| det fall Bolagets soliditet raknat pa ovan beskrivet satt vid nagot tillfalle understiger 25 % &ger envar
Delagare pafordra att Bolagets dgarkapital skall kas i sadan omfattning att atminstone den avtalade
soliditetsnivan aterstalls. Delagare som inte vill delta i sadan hojning av dgarkapitalet ager ratt att
avsta darifran men accepterar darigenom ocksa att 6vriga Delagare genom nyemission kan dka
Bolagets aktiekapital och darmed ocksa oka sina egna agarandelar i Bolaget. | ndmnda situation skall
saledes t ex en Delagare, vilken innehar mindre dn 50 % av aktierna i Bolaget, kunna framtvinga en
nyemission i syfte att héja Bolagets soliditet till naAmnda 25 %.

8. Overlatelse av aktier i Bolaget - Hembud

8.1 Utdver vad som anges i hembudsklausulen i Bolagets bolagsordning ar Delégarna ense om att
hembud skall ske fore varje 6vergang av aganderatten till aktier i Bolaget. Hembud skall saledes ske
vid dganderattens 6vergang genom kdp, byte och gava samt vid forvarv genom arv, testamente eller
bodelning och vid konkurs. Vid forvarv genom bodelning avilar hembudsskyldigheten forvarvaren,
vid arv eller testamente dddsboet och vid konkurs konkurshoet.
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8.2 Hembudsskyldigheten uppfylls genom skriftlig anmalan, med angivande av antalet hembjudna
aktier, till de 6vriga Delagarna. Delagare som onskar forvarva ifraga varande aktier skall inom trettio
(30) dagar fran mottagande av hembudet skriftligen underrétta hembjudande Delagare harom. Forvarv
far ske endast av hela den hembjudna posten aktier. Accepterar flera Delagare hembudet skall de
hembjudna aktierna fordelas dem emellan i forhallande till deras respektive aktieinnehav. Aktie som ej
kan fordelas salunda skall fordelas genom lottning. Kopeskillingen for aktierna skall utgoras av
faststallt varde enligt punkt 8.6, alternativt - om faststéllt vérde saknas - av det varde som foljer av en
vardering i enlighet med de i punkt 8.6 angivna varderingsprinciperna. Foreligger faststéllt varde
enligt punkt 8.6 skall ny véardering enbart ske under de i punkt 8.6 angivna férutsattningarna.

Vid accept av hembudet ar parterna bundna att fullfolja dverlatelsen och kopeskillingen skall erlaggas
kontant inom trettio (30) dagar efter accepten. Den hembjudande Deldgaren skall samtidigt éverlamna
sina aktier vederborligen transporterade. | de fall en véardering enligt punkt 8.6 skall 4ga rum, &ger
den/de som accepterat hembudet avsta fran inlosen av aktierna sedan vardering skett, forutsatt att
meddelande harom lamnas till den hembjudande Delagaren inom femton (15) dagar fran den dag
den/de som begart inlésen underrattats om vérdet pa aktierna samt uppmanats lamna besked inom
angiven frist huruvida den/de Onskar fullfélja inlésenforfarandet.

8.3 Avstar dvriga Delagare fran att utdva losenratten eller framstalls inte I6senansprak inom namnda
tid, &ger hembjudande Delagaren fritt Overlata de hembjudna aktierna inom tre (3) manader fran
utgangen av den tid, inom vilken I6senansprak skulle ha framstallts. Tredje man, som forvarvar aktier i
Bolaget, skall dock vara skyldig att hembjuda dessa i enlighet med bolagsordningens bestammelser
darom.

8.4 Delagare som Gverlater aktier i Bolaget skall, om nagon av dvriga Delagare s& onskar, tillse att den
som forvérvar aktier overtar den overlatande Delagarens rattigheter och skyldigheter enligt detta Avtal
genom att ansluta sig till Avtalet.

8.5 Varje aktie som omfattas av detta Avtal skall forses med paskrift av foljande lydelse:
"Enligt avtal traffat mellan &dgaren av denna aktie och 6vriga aktiedgare i bolaget far denna aktie inte
forvarvas av annan utan att forst ha hembjudits 6vriga Delégare i avtalet for inlésen".

8.6 Aktierna i Bolaget skall arligen, inom en manad efter ordinarie bolagsstamma, av Delagarna
asattas ett varde som skall gélla vid hembud och inlésen enligt punkterna 8, 13 och 15 intill dess nytt
varde asatts. Vardet skall baseras pa innehdllet i den senaste reviderade arsredovisningen for Bolaget.
Vardet pa aktierna skall faststallas genom en sammanvagning av Bolagets substans och
avkastningsvarde enligt vid varje tidpunkt gallande principer for féretagsvardering. Dock skall vid
berdkningen av vardet beaktas kostnader av investeringskaraktar (Bilaga 10) pa samma satt och under
samma forutsattningar som anges i punkt 8.2 ovan. Det salunda erhallna vardet skall fordelas pa
samtliga aktier i Bolaget, varvid varje aktie i Bolaget skall anses ha den andel i vardet som svarar mot
aktiens andel i Bolagets kapital. Pa Delagares begéran skall Bolagets revisor uppratta ett forslag till
vardering att forelaggas Deldgarna. Delagarnas beslut avseende aktiernas varde skall, for att vara
gallande, vara enhalligt och antecknas i protokoll, vilket skall undertecknas av samtliga Deldgare.

Det géllande vérdet pa aktierna enligt ovan far frangas i det fall vardet forandras vasentligt pa grund av
omstandighet som intraffat efter varderingstillfallet och som ej beaktats i den arsredovisning som legat
till grund for varderingen. | detta fall skall en ny véardering med tillampning av ovan angivna
varderingsprinciper &ga rum. Med "vasentlig" forandring skall avses att vardet andras med minst 35 %
i forhallande till faststallt, gallande varde.

Kan Deldgarna ej enas om aktiernas varde, skall, pa endera av Deldgarnas begaran, aktiernas varde
faststéllas genom skiljeférfarande enligt punkt 17 nedan.

175



9. Pantsattning samt deposition av aktier

Till sakerhet for rétta fullgérandet for sina forpliktelser enligt detta Avtal pantsétter Delagarna
harigenom sina vid var tid &gda aktier i Bolaget. Aktierna skall deponeras hos Bolagets bank, med
instruktioner att aktie far utlamnas till Delagare eller tredje man antingen pa samtliga delagares
begaran eller i enlighet med lagakraftvunnen dom respektive skiljedom for vilken klanderfristen utgatt.
Gallande depositionsinstruktion skall i 6vrigt ha den lydelse som framgar av Bilaga 11. Deldgaren
skall dartill tr&ffa Overenskommelse om ratt att forfoga dver annans tillhdrigt fondpapper i enlighet

med Bilaga 12.

10. Framtida férvarv av aktie

Vad i detta Avtal stadgas om Deldgarnas nu innehavda aktier i Bolaget skall galla samtliga aktier,
teckningsréttsbevis, delbevis och interimsbevis och liknande som de under avtalstiden kan komma att
aga i Bolaget.

11. Férbud mot pantsattning
12.1 Delagare ager icke pantsatta aktie i Bolaget utan skriftligt medgivande fran 6vriga Deldgare.
Pantséttning forutsatts darvid ske med forbehall for Gvriga Deldgares réttigheter enligt punkten 9 ovan.

12. Sekretess och konkurrens

12.1 Envar av Deldgarna forbinder sig att icke under detta Avtals giltighetstid och darefter utan évriga
Delagares skriftliga samtycke publicera eller pa annat satt delge tredje man information om sadana
forhallanden rérande Bolagets verksamhet som ar av konfidentiell natur.

12.2 Delagare ager ej ratt, sa lange Delagaren ar aktiedgare i Bolaget, och under en tid av tva (2) ar
darefter, att direkt eller indirekt ta anstéllning i, bedriva eller eljest framja med Bolaget konkurrerande
verksamhet. Konkurrensférbudet enligt denna punkt 12.2 géller ej for Finans AB och vad avser tiden
efter det att aktiedgandet i Bolaget upphort.

13. Delagares dodsfall
13.1 Avlider Delégare (fysisk person) upphor detta Avtal ej att gélla. Avliden Delégares
rattsinnehavare intrdder i Avtalet i den avlidnes stalle.

13.2 Avliden Deléagares rattsinnehavare ar skyldiga att pa gemensam begaran av évriga Delagare
uttrada ur detta Avtal. | samband harmed skall de hembjuda den avlidnes aktier i enlighet med
bestammelserna om hembud under punkten 8 i detta Avtal. For det fall att 6vriga Deldgare - av
ekonomiska skal - ej kan utéva angiven losenratt aligger det dem att tillse att Gverlatelse kan ske till
lamplig tredje man.

14. Avtalstid

14.1 Detta Avtal trader i kraft nar det undertecknats av Delégarna och géller t o m 2010-12-31. Om
icke Avtalet skriftligen uppsags senast ett (1) ar fore avtalstidens utgang, forlangs det automatiskt i
tvaarsperioder med enahanda uppsagningstid.

14.2 Avtalet kan dock bringas att upphdra i fortid i foljande fall:

a) om Deldgarna vid upprepade tillfillen ej lyckas uppna enighet i fragor dér sddan erfordras enligt
punkten 6 ovan och den bristande enigheten Deldgarna emellan uppenbarligen dventyrar Bolagets
fortsatta verksamhet;

b) om Delédgare bryter mot bestimmelse i detta Avtal och avtalsbrottet dr av vasentlig betydelse for
annan Deldgare samt den forsta Delédgaren ej vidtager réttelse inom trettio (30) dagar efter det han
mottagit skriftlig anmaning dirom;

c) om Delédgare forsitts i konkurs eller eljest kommer pa obestand.
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| fall som avses under a) ovan har Deldgare ratt att séga upp Avtalet till upphorande sex (6) manader

efter det att 6vriga Deldgare fatt del av skriftlig uppsagning. | fall som avses under b) och c) ovan har
de Delagare mot vilka avtalsbrottet begatts respektive de Deldgare vars motpart &r pa obestand ratt att
saga upp Avtalet till upphérande en (1) manad efter det att motparten fatt del av skriftlig uppsagning.

Uppsagning pa grund av omstandighet som namns under b) ovan skall for att vara giltig ske senast tre
(3) manader efter det uppsagningsberattigad Delagare erhdll kannedom om avtalsbrottet. Oavsett om
uppsagning sker eller ej skall den Delagare som har begatt ett avtalsbrott vara skyldig utge erséttning
for den skada den eller de uppséagningsberattigade har lidit pa grund av avtalsbrottet.

14.3 Om Delégare upph0r att vara aktiedgare i Bolaget efter hembud enligt bestdammelserna i detta
Auvtal upphor Avtalet automatiskt att galla for denna Deldgare, som dock ej darigenom blir befriad fran
ansvar for brott mot Avtalet begangna fore tidpunkten da Avtalet upphorde och ej heller fran
skyldigheten enligt punkten 12.

Awvtalet skall fortsétta att &ga giltighet mellan kvarvarande Deldgare.

14.4 Finans AB och Delégarna, gemensamt betecknade Gruppen skall - om samtliga Del&gare inom
Gruppen ar ense ddarom - dga ratt att uppsaga detta Avtal i fortid, med iakttagande av sex (6) manaders
uppségningstid, i det fall vasentlig fordndring sker i verksamhet och/eller ledning samt denna
fordndring medfor att forutsattningarna for ett fortroendefullt samarbete mellan Finans AB och
Delagarna bortfaller. Ratten till uppsagning pa namnda grund forutsatter dels, att Gruppen forvarvar
samtliga Finans AB aktier i Bolaget for en kontant kdpeskilling motsvarande géllande varde faststallt
pa satt anges i punkt 8.6, dels ock att Bolaget aterbetalar eventuella lan fran Finans AB. Forvarvet av
Finans AB aktier samt aterbetalningen av eventuella 1an skall ske vid uppséagningstidens utgang for att
uppségningen skall bli gallande gentemot Finans AB.

15. Inlgsen

15.1 Ségs detta Avtal upp enligt bestammelserna i punkten 14.1 eller 14.2 a) ovan skall den Delégare
som har sagt upp Avtalet genast efter Avtalets upphorande hembjuda évriga Deldgare sina aktier i
Bolaget till inlésen. om inlésenratten enligt foregdende mening ej utnyttjas inom tva (2) manader fran
det hembudet gjordes skall den hembjudande Delagaren vara berattigad att inom tva (2) méanader
darefter inlosa 6vriga Deldgares aktier i Bolaget. | det fall en véardering av aktierna skall &ga rum, skall
namnda tidsfrister raknas fran den dag vardet pa aktierna faststallts.

Skulle Avtalet uppséagas pa grund av omstandighet som anges i punkten 14.2 b) eller ¢) ovan skall
den Delagare som har mottagit uppsagningen inom en (1) manad fran Avtalets upphérande hembjuda
de andra Deldgarna sina aktier i Bolaget till inlésen.

I 6vrigt skall for de i denna punkt 16.1 avsedda fallen de i punkten 8 angivna bestammelserna om
hembud, inldsen, vardering etc. &ga motsvarande tillampning.

Om ingen av Deldgarna utnyttjar inlosenratten enligt ovan och Delagarna ej heller inom ett (1) ar
fran Avtalets upphorande kan enas om forsaljning av aktierna i Bolaget till tredje man, skall Deldgarna
genast anstka om Bolagets tradande i likvidation.
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16. Andring av avtalet m m
16.1 Andring i eller tillagg till detta Avtal kraver skriftlig form for att vara bindande for Delagarna.

16.2 Mellan samtliga Deldgare, utom Finans AB och tidigare traffat Aktiedgaravtal, daterat 20 juli
1995 &vensom senare tillaggsavtal upphor att gélla i och med Deldgarnas undertecknande av detta
Avtal.

17. Meddelanden

Uppségning eller andra meddelanden skall ske genom rekommenderade brev till Deldgarnas i ingress
n angivna eller senare dndrade adresser. Meddelanden skall anses ha kommit mottagaren tillhanda fyra
dagar efter avlamnande for postbefordran. Adressandring skall meddelas Delagarna pa satt foreskrivs i
denna bestammelse.

18. Skiljeforfarande

18.1 Tvist angaende tillkomsten, tolkningen eller tillampningen av detta Avtal eller darur héarflytande
rattsforhallanden skall slutligt avgoras genom skiljeforfarande enligt den vid tvistens uppkomst
géllande lagen om skiljemén.

Skiljenamnden skall besta av en lagfaren ledamot, vilken skall utses av ordféranden i sédra
avdelningen av Sveriges Advokatsamfund.

18.2 Skiljeforfarandet skall 4ga rum i Stockholm.

Detta Avtal har uppréttats i tre (3) likalydande exemplar, varav Deldgarna tagit var sitt.

Envar undertecknade &gare (Intressenterna) till samtliga aktier och Finans AB godkénner harmed
innehallet i detta Avtal och forklarar oss solidariskt ansvariga med vara respektive bolag for det ratta
fullgorandet av detta Avtal. Intressent som med stdd av punkt 8.4 dvertar aktier i Bolaget intrader
automatiskt som part i Avtalet.

Stockholm den

Agarnas underskrifter
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Kapitel 30
En struktur att f6lja, en modell att

planera efter men framforallt
ett satt att tinka pa

Min utgangspunkt for det har dokumentet har bland annat varit den trista framgangsstatistiken

presenterad i kapitel 3. Jag har i de foljande kapitlen forsokt beskriva nagra av anledningarna till att sa
fa idéer lyckas bli forverkligade och ta sig danda fram och in pa marknaden. Mina egna personliga men
dven andras erfarenheter har darvid fatt bilda grunden till forklaringarna varfor det ar sa.

Finns det da nagot satt att 6ka sannolikheten for framgang i innovationsarbetet? Jo, jag ar 6vertygad
om det. Aven om det i mangt och mycket ar tur, tillfalligheter och slumpen som spelar in nér idéer
forvandlas till framgangsrika produkter, sa kan du inte enbart lita pa att dessa skall hjalpa dig. P4 samma
sétt som seglarna planerar sina farder runt jorden och bergsbestigarna sina attacker mot Mount Everest,
maste du planera ditt utvecklingsarbete. Genom att planera med framforhallning, blir det ocksa lattare
att hantera alla de of6rutsedda handelser som du kommer att raka ut for. Riskerna ar namligen for stora,
for att du skall kunna lata slumpen avgora, om du nar fram eller inte.

Ta till exempel en seglare, som skall ta sig fran Sandhamn till Medelhavet. UtGver en bra béat, bra
utbildning och erfarenhet, basta tankbara utrustning med kartor, extra segel osv., sa har han sakert en
plan for hur seglingen skall ga till. Forst kanske till Gotland, darefter Blekinge, ndgon hamn pa
sydkusten, de danska 6arna, forbi Kiel, mot engelska kanalen och séderut 6ver Biscaya. Men dven om
han ar aldrig sa val forberedd och har lyssnat pa vaderleksrapporterna, sa kan han inte med sakerhet veta
vad som ligger framfor honom. Vinden kantrar, det blir hardare véader &n véntat, bekymmer med seglet,
kanske mastbrott i Biscaya etc. Har kommer hans skicklighet och erfarenhet att 16sa problem in i bilden
men utan planen och férberedelserna, som underlattar for honom att 6verblicka situationen och lésa
problemen, skulle han formodligen st sig slatt.

Foradlingen av en idé foljer alltid ett givet monster fram tills den framgangsrikt kan lanseras som ny
produkt pa marknaden. Detta monster galler for saval det lilla kallarforetaget, som den stora
internationella koncernen. Forenklat ser de olika stegen ut sa har: (1) En probleminventering eller
marknadsundersokning pekar pa, att det finns ett behov eller problem, som scker sin 16sning. Nagon far
en idé om hur detta behov skall tillfredsstallas eller problemet losas. 1dén kan ocksa springa fram direkt
ur ett upplevt behov eller problem hos en uppfinnare; (2) Nésta steg ar att forslaget granskas, for att se
om idén kan vara den ratta l6sningen. Det kan ske i grupp eller av uppfinnaren sjalv; (3) Beddéms idén
vara tillrackligt bra, inleds en teknisk/ekonomisk vardering, som &ven kan omfatta framtagning av en
funktionsmodell. Syftet &r att dels undersoka om det gar att utveckla och tillverka produkten, dels om
det gar att tjana pengar pa den; (4) Darefter utvecklas sjalva prototypen, dvs. den utférandeform som
avses tillverkas i storre kvantiteter; (5) Tekniska och andra test far utvisa om prototypen haller mattet;
(6) Gor den det, investerar man i resurser for tillverkning och introduktion sker pa marknaden.

Modellen galler alltsa for alla utvecklingsprojekt. Det gar till exempel inte att hoppa direkt fran steg
1 till steg 6. Aven om det skulle kdnnas b&de angeldget och angenamt att kunna gora s&. Man nar inte
steg 6 utan att passera steg 2 - 5, hur garna man an skulle vilja gora det. Tyvarr ar det dessutom sa, att
man inte sallan maste ta ett steg tillbaka. Testen i steg 5 visar kanske, att produkten inte ar tillrackligt
bra for en marknadsintroduktion och da far man ga tillbaka till steg 4 och forbattra den.
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Produktutvecklingsprocessen

@ ©) : :

* Problem- > Granskning  [» Teknlgk/ekqnom|s@
. : vérdering
inventering

* Marknads- v

undersokning Tekniska test ® _@

* Enstaka behov och marknadstest ¥ Prototypframtagning
eller problem

v A\ 4
Idé/Uppfinning || (® MARKNADSINTRODUKTION

Jag kommer nu att presentera en modell for dig, som jag sjélv anvant nér jag planerat mina projekt.
Den ar inte speciellt marklig i sig och innehaller de flesta av de rubriker med underlag, som finansiarerna
forvantar sig att du presenterar for dem, nar du vill att de investerar i ditt projekt. Det galler oavsett om
det &r statliga finansidarer av olika slag, banker eller privata finansiarer. Modellen ar framférallt en
struktur for hur du tanker dig att forverkligandet av din idé skall ga till. Tankar som sedan omsatts till
en konkret plan. Modellen bestar av tva axlar — en tidsaxel i form av en etappindelning och en
aktivitetsaxel, som talar om vad som skall hénda i varje etapp nedbruten for varje delaktivitet. Vad detta
ar, forklarar jag senare.

Jag gar sjalv alltid till vaga pd samma satt, nar jag planerar ett projekt. Jag satter mig ner och funderar
péa hur man skulle kunna tjana pengar pa den aktuella idén. Vad &r det som till exempel gor den unik i
forhallande till annat, som redan finns pa marknaden? Hur skulle man kunna tillverka den? Vem skulle
kunna ata sig att salja den? Vilka problem kan uppsta vid omvandlingen av idén till en konkret produkt?
Gar den att patentera? Vilken kompetens behovs, for att omsatta idén till en ny produkt? Forskare,
tillverkningsfolk, marknadsforare? VVad kommer det att kosta och hur finansierar man det? Fragorna ar
manga och far till en borjan runt lite ostrukturerat i huvudet pa mig. Jag later dem gora det. Jag slapper
loss och ger kreativiteten en chans.

Efter en stund, ibland efter en tid, dvs. nagra dagar eller mer borjar jag se ett monster. Da sorterar
jag alla fragorna och satter in dem i min modell. Da far jag ordning och struktur pa dem, sa att jag sedan
kan borja bearbeta dem pa ett logiskt och genomtinkt sitt. Det dr vad jag kallar “strukturerad
produktutveckling”. Det dr inte planen som sadan, som &r det viktiga, utan att du funderar pa faktorer,
som har betydelse for utvecklingen och sedan organiserar dem i en plan.
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Modell for strukturerad
produktutveckling

Etapp 1 2 3 4 5 6
Affarsidé

Strateqi

* Delmal

* Marknad

* Teknik

* Ekonomi

* Tid

* Qrganisation

* Patent

* Kritiska faktorer!
Kosthader
Tidsatgang
Beslutspunkter * * * * * *

_ D X 9 »V D+ T+ XO

tidsaxel med etappindelning

—

Nar du kommit sa har langt, ar det dags att precisera affarsidén och genomforandestrategin.

Affarsidén skall kortfattat beskriva sjilva “affaren”. Hur du med hénsyn till konkurrenterna skall
kunna ta vara pa marknadsmajligheterna och gora en affar av din idé, dvs. tjana pengar pa den. Vidare
hur du tanker organisera tillverkning, marknadsforing eller andra for realiserandet vasentliga atgarder.
Affarsidén ar ett langsiktigt beslut. Det &ndrar man inte pa i forsta taget. Verkligheten och erfarenheterna
kan efterhand emellertid leda till insikten, att affarsidén i sin ursprungliga form inte haller. Da skall du,
ja du maste helt enkelt, andra den.

Den har punkten skall du inte krangla till. Beskriv pa enklaste satt vad det &r som gor, att du kommer
att kunna tjana pengar och darmed forrénta kapitalet finansiarerna stéller till ditt forfogande. En bra
beskriven affarsidé skall inte vara mer an ett antal rader lang.

Strategin anger hur du skall ga tillvdga for att, med idéfasen (etapp 1) som utgangspunkt, forverkliga
affarsidén och na det uppsatta malet (etapp 6). Det finns alltid flera alternativa végar att forverkliga en
idé. Strategin skall man inte heller &ndra for ofta men dven har kan verkligheten tvinga dig att tanka om.
Ater, beskriv hir pé enklaste satt hur du har tankt ga tillvaga.

Affarsidé och strategi

Etapp 1 2 3 4 5 6

* Marknad

* Teknik

* Ekonomi

* Tid

* QOrganisation

* Patent

* Kritiska faktorer
Kostnader
Tidsatgang
Beslutspunkter * * * * * *
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Sedan du beskrivit affarsidé och strategi, fortsatter du med etappindelningen. Det finns egentligen
ingen grans for hur manga etapper du kan ha men av praktiska skal och for att gora planen dverskadlig,
bor du begréansa dig till 5 - 6 stycken stora etapper. Eftersom det &r marknadens acceptans, som avgor
om du kommer att lyckas med ditt projekt eller ej, bor du satta delmalen baserat pa nagon form av test
eller bekraftelse fran marknaden pa, att det du haller pa att utveckla verkligen &r efterfragat. GIom inte
att marknaden standigt fordndras av olika skél. Det som kanske beddmdes vara ett stort behov nar du
startade ditt projekt, kanske inte finns kvar nar du val ar fardig att lansera din nya produkt! Du maste
darfor standigt kdnna av att behovet finns kvar. Som du ser av bilden h&r nedan, har jag i exemplet valt
just olika test pa marknaden som delmal.

Mellan de olika etapperna bor du lagga in beslutspunkter. De utgdr avstamningspunkter for beslut
att ga vidare eller ta ett steg tillbaka, forbattra nagot samt gora ett nytt test. Beslutet kan ju ocksa bli att
l&gga ner projektet!

For finansiarer och styrelse, om du bildat ett bolag och har folk utifran i din styrelse, blir
beslutspunkterna ett satt for dem att halla sig informerade om utvecklingen.

Etappindelning, delmal och
beslutspunkter

iEtap:p::::::::::::::::::::::: i 2 3 T TR b
Affarsidé
Strateqi
FDelmal:
* Marknad

* Teknik

* Ekonomi

* Tid

* QOrganisation

* Patent

* Kritiska faktorer|
Kostnader
Tidsatgang

Delmaél knutna till marknaden

Etapp 1 2 3 4 5 6
Delmal | ldétest| Konsu- | Test- Full- | Forsta | Etable-
ment- | forsalj- | skale- | forsélj-| rad
test ning lanse- | nings- | pro-
ring mal dukt

I modellen finns sju sa kallade projektparametrar. De beskriver ditt projekt och det kommersiella
innehallet i projektet i ekonomiska, organisatoriska och marknadsmassiga termer.

Dessa parametrar skall ytterst ge svar pa fragorna: (1) Finns det egentligen nagot behov av den hér
nya produkten pa marknaden? (2) Kan produkten tillverkas och for att kunna gora det, gar idén att
omvandla till ndgot som ér tillverkningsbart? (3) Blir produkten I6nsam? (4) Nar finns den nya
produkten pa marknaden? (5) Vem gér vad? (6) Kan idén skyddas? (7) Vad kan ga snett?
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Genom projektparametrarna redovisar du for varje etapp hur projektet utvecklas efter hand:

"Marknad" omfattar alla de undersokningar och atgarder som kravs for att faststilla
marknadsbehovet, testa produkten i olika steg mot marknaden samt organisera och genomfora
marknadsintroduktionen.

"Teknik" omfattar det tekniska utvecklingsarbetet med tekniska prévningar av olika slag. Hit raknas
aven utveckling och igangkorning av eventuella tillverkningslinjer.

"Ekonomi" inbegriper produktkalkyler, 16nsamhetsberékningar, likviditetsanalyser, projektbudgets,
etc.

”Tid". Inom ramen for en dvergripande plan tidsplaneras varje projekisteg. Planen justeras
fortlopande efterhand som projektet framskrider.

"Organisation”. Avser hur projektarbetet skall organiseras. Vem som d&r projektledare,
projektmedarbetare, styrgrupp, eventuella externa samarbetspartners, etc. Personvalet dr en mycket
betydelsefull fraga!

"Kritiska faktorer". Hit raknas sadana kritiska handelser, som om de intraffar, kan falla projektet.
Uteblivna patent eller kraftigt hojda ravarukostnader kan vara sadana handelser.

Projektparametrarna skall ytterst
ge svar pa foljande fragor!

* Marknad - finns det nagot behov?
* Teknik - kan produkten utvecklas/tillverkas?
» Ekonomi - blir produkten I6nsam?
» Tid - nér finns produkten pa marknaden?
+ Organisation - vem gor vad?
 Patent - kan idén skyddas?
 Kritiska
faktorer - vad kan ga snett?

Lat oss anta, att du skall pabdrja etapp 1, dvs. du har bestamt dig for att starta omvandlingen av din
idé till en ny produkt. Det ar da viktigt att du skaffar dig god kunskap om nagra olika férhallanden med
ett idétest som ditt forsta mal. Lat oss darfor titta ndrmare pa de sju parametrarna i det har laget. Dessa
parametrar talar om vad du maste gora i varje etapp, for att dels nd malet for den aktuella etappen, dels
vad du maste gora infor nasta etapp och kommande etapper.

"Marknadsparametern” omfattar i det har laget som jag ser det nagra fa uppgifter: (1) En beddmning
av hur stor marknaden ar for din tilltankta nya produkt. Hur manga kommer du att kunna sélja och vad
far produkterna rimligtvis kosta for slutforbrukaren? Det maste du ta reda pa. (2) Ditt idétest hur skall
det ga till?

" Teknikparametern” omfattar: (1) For att kunna genomfora idétestet, behovs det nagra prover och
hur tillverkas de i sa fall? (2) Hur &r det tankt att den nya produkten skall tillverkas? Kraver den ny
teknik eller racker det med redan kand sadan?

”Ekonomi” omfattar en kostnadsbudget for det hédr steget: marknadsundersokningen, idétestet och
framtagning av proverna vad kommer det att kosta? Kostnaden for du in pa raden for kostnader i
delmalstabellen. Vidare en forsta enkel produktkalkyl.

"Tiden” syftar till att forsoka bedoma hur lang tid det tar att genomfora steg 1. Den beraknade tiden
for du in pa raden tidsatgang i delmalstabellen.

"Organisation” innebar att du funderar pa om du kan gora allt sjalv eller behover stod fran annat
hall. Om sa ar fallet, vilken annan kompetens behdéver du, var finns den och vad kommer den att kosta?

”Patent” handlar om mojligheterna att soka patent eller andra immateriella skydd som till exempel
varumarke, monster, copyright. Kontakt helt enkelt med ett patentombud. Ett positivt svar innebdr inte,
att du maste soka patent i det har laget. Bara att fa det bekraftat. Om beskedet &r positivt, vad kommer
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det att kosta att soka patent? Om det inte gar att fa patent, vad gor du da? Monsterskyddar eller gor nagot
annat? Avbryter projektet?

"Kritiska faktorer” ar sddana handelser som om de intraffar allvarligt paverkar ditt projekt. | vérsta
fall tvingar dig att avveckla det. Finns det nagra sadana faktorer? Om du till exempel inte kan fa patent,
innebér det ett sa allvarligt problem, att du bor avveckla ditt projekt?

7 projektparametrar

Etapp 1 2 3 4 5 6
Affarsidé

Strateqi

Kritiska fakiorer:
Delmal

Kostnader
Tidsatgang
Beslutspunkter * * * *

Né&r du funderat igenom de sju projektparametrarna for steg 1, fortsatter du med resten av stegen.
Sjalvfallet blir det efterhand svarare och svarare att fylla de olika parametrarna med innehall.
Precisionen i bedémningarna blir ocksa mindre men genom att tvinga dig att forsoka fylla i alla dessa
rutor, skapar du tidigt en valdigt konkret plan for hur du vill och bor ga tillvaga. Ett verktyg att styra
projektet efter. Du kommer sakert att behéva korrigera din plan efterhand som du skaffar battre underlag
och erfarenhet fran omvarlden. Beslutspunkterna hjalper dig att styra rétt.

Nar du befinner dig vid beslutspunkt A, da har du precis bestamt dig for att starta ditt projekt.
Underlaget du har da, &r av naturliga skal ganska luddigt. Men du startar, lagger ner en del tid, talar med
folk, spenderar lite pengar, tar reda pa olika saker, gor en marknadsundersékning, testar osv. Du
konkretiserar ditt projekt, vilket innebar att nar du kommer till beslutspunkt B och skall fatta beslut att
ga vidare, da gor du det baserat pa den information du da har, vilken ar battre an det underlag du hade
vid punkt A. Du har med andra ord flyttat ditt projekt fran A till B, vilket kostat dig bade tid och pengar.

Beslutet att ga vidare har i min modell som mal ett konsumenttest. Det kraver i sin tur en rad
aktiviteter bade nar det galler alla parametrarna. Du skaffar dig ytterligare information och kunskaper,
innebarande att nar du kommer till beslutspunkt C, da har du ett &nnu béattre underlag &n du hade saval
i Asom i B. Du har nu flyttat ditt projekt fran B till C.

Genom att investera mer och mer tid och pengar pa ett klokt satt, utvecklar du pa det har sattet
successivt dit projekt under kontrollerade former. Precis enligt skissen inledningsvis i det har kapitlet.

Beslutspunkter mellan varje etapp

Etapp 1 2 3 4 5 6
Delmal | ldétest| Konsu- | Test- Full- For-  |Etable-
ment- [forsélj- |skale- | sdlj- rad

test ning lanse- | nings- | pro-
ring mal 1 | dukt

Kostnad

Tid

Besluts-
punkter™

A B C D E F G
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For varje steg gor du tidigt en kostnads- och tidsberakning baserat pa omfattningen av det du bestamt
dig for att gora i varje etapp. Summerar du kostnaderna och tidsatgangen i varje steg, far du en
uppfattning om hur lang tid det totalt kommer att ta att genomfora ditt projekt och vad det kommer att
kosta.

| mitt eget arbete har jag anvant en planeringsmall som underlag. Vid flera tillfallen har jag pa bara
nagra timmar gjort en visserligen endast grov skiss men anda en plan med vilken jag sedan som underlag
kunnat utforma en komplett projekt- eller affarsplan. Sa har ser mallen ut:

Projektplaneringsmall

PROJEKT
Projektbenamning Projektnr

Projektbeskrivning Projektiedare

Datum

AFFARSIDE

PROJEKTPLAN
|Etapp
Deimal

)
w)
.-

[Marknad

[ Teknik

Ekonomi

Tider

(Organisation

Immateriella
fragor

|Strategi

Tid delmal

Kostnad

Copyright: Innovative Marketing AB
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Sa har ser en ifylld plan ut. Framtagen av ett gang tjejer 1988, som tankte starta ett reseforetag med

billiga resor till Vastindien som affarsideé:

Projektbenamning ResefOretag specialist pa I4gprisflyg till Vastindien.
Projektbeskrivning Vaistindien blir ett alltmer populart resmal, Det kostar dock
alltfor mycket for vanliga méinniskor att &ka dit. Genom att
samarbeta med mindre flygbolag och mindre hotell, kan man  |Datum
sinka kostnaderna.
AFFARSIDE
Starta ett resefSretag, som blir specialist p& lagprisresor med flyg till
Vistindien for rekreation och konferens.
PROJEKTPLAN
Etapp 1 2 3 4
Deimal Idétest Prototypframtagning TestfOrsiljning Marknadsintroduktion
Marknad * Marknads * Resa till Vistindien  |* Val av testgrupp * Annonskampanj
* Idétest * Forsiljningsbudget * Testforsiljning * Utbilda dterforsiljare
* Plan marknadsforing |* Prel. marknadsplan * Introduktions-
eman;
Teknik * Idébeskrivning * Konkret produkt- * Framtagning resepaket |* Bestillning av resor,
presentation hotell, service etc.
Ekonomi * Kostnadsbudget * Produktkalkyl * Intkts/kostnadsbudget |* Kostnadskontroll
* Prel. produktkalkyl * Budget * Planera nyemission * Likviditetsuppfoljning
* Aktieemission * Finansiering * Nyemission
Tider * Idétest klar * Tidplan for hela * Uppdatera tidplan * Start marknads-
* Marknadsunderstkning| verksamheten aktiviteter
klar * Emission klar
* Emission klar
Organisation |* Projektgrupp bildas  |* Bilda styrelse * Val underleverantdrer |* Nyanstiliningar
* Kontakt underleve- * Kontakta bank * Val aterfOrsiljare * Samarbetsavtal
rantdrer * Annonsbyrd
* Bilda bolag
Immateriella |* Forslag varumirke * Soka varumirkesskydd |* Utveckla foretagsprofil |* Varumiirkesskydd i
frégor * Namn pé bolaget i Sverige andra lénder
Strategi Borja i liten skala med flyg endast frdn en stad i Sverige till en 8 i Vistindien med ett begrinsat antal
hotell att vilja mellan. Inledningsvis samarbete med annan resebyrd, som inte sjélv flyger pa
Vistindien.
till en brjan: Vanliga konsumenter.
Tiddeimdl |3 mén. Klart aug 1988. |6 man. Klart jan 1989. |3 mén. Klart apr 1989. |6 mén. Klart okt 1989.
Kostnad, kr 10 000 35000 122 000 | 720 000
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Ett annat exempel ar det har, som avser sa kallad foérdelningsmatning. Det ar en metod for att sa
rattvist som mojligt fordela kostnaderna for vatten, varmvatten och energi i ett flerbostadshus. Pa olika
sétt mater man hur mycket vatten och energi olika lagenheter forbrukar och fordelar fastighetens

kostnader pa lagenheterna darefter.

Projektbenamning Fordelningsméitning rmpmr
Projektbeskrivning bhdekomdermrvmnvmn,vlmeuc.ohrbebovetavau
fordela dessa kostnader rittvisst mellan hyresgisterna i en I Svensson
fastighet. Projektet syftar till att utveckla ett komplett system
hirfor. feb-95
AFFARSIDE - s
Bolaget skall tilhandahdlla ett komplett system: Hirdvara, mjukvara, installtion, service
MarknadsfOring sker direkt till fastighetsigare och forvaltare.
Mal : Omsiittning 1998 10 milj kr.
PROJEKTPLAN
Etapp 1
Deimal Utvéirderat koncept
Marknad * Kvantifiering
| * Beskriv kundnytta
* Produktspecifikation |* Prissittning * Info-material
* Lagstifining * Forsiljningskanaler _ |* Forbereda lansering
Teknik * Skiss teknikldsning * Funktionsmodell * Prototyper * Forbiittra prototyp
* Forslag tillverkning  |* Tester * Tillverkningsmaskiner |* Tillverkning 0-serie
* Produktionsldsning
[Ekonomi * Produktkalkyl * UppfOljning kalkyl * Lonsamhetsanalys * Kontroll Idnsamhet
* Lonsamhet i olika led |* Kontroll 1dnsamhet * Finansiering av operatiy* Finansiering
* Utvecklingskostnad  |* Finansiering av verksamhet expansion
* Finansiering i
Tider * Generella * Kontroll tidsplan * Uppfdljning tidsplan |* Kontroll tidsplan
tidsberikningar
Organisation |* Bilda projektgrupp * Bemanna projektet * Eventuelit bygga * Samarbetspartners
* Samarbetspartners * Avtal samarbets- nitverk for expansion
partners
Immateriella |* Forvirva rittigheter  |* Slutforhandla avtal * Anstka skydd * Utlandsansdkan
fragor * Utarbeta frslag till rittigheter varumérke internationell varu-
varumdrke * Beslut varuméirke mérkesansdkan
Strategi Rittigheterna till pis-systemet fOrviirvas. Anpassning sker till svenska forhillanden. Marknaden erbji
forst viirmeméitning, direfter dvrig mitning. Kommunala fastigheter och bostadsrittfSreningar utgdr
|primér maigrupp.
Tiddeimal |3 mén. Klart maj 1995 |6 mén. Klart dec 1995 |12 mén. Klart dec 1996 |12 mén. Klart dec 199
Kostnad, kr 50 000 | 200 000 | 500 000 | 1000 000
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Om vi nu sétter in produktutvecklingsprocessen, som den
beskrivits ovan, i din egen situation, sa kommer du att kunna
dra vissa slutsatser. Produktutvecklingsprocessen

Om du valjer licensiering som huvudinriktning for din
verksamhet, da kommer du att &gna merparten av din tid at @ = 5
etapperna 1 — 2, medan din licenstagare tar hand om “Problem- | Granskning [ TEKTSKkonomis
etapperna 3 — 6. Ditt arbete omfattar i huvudsak foradling av Marknas
din idé, s& att den blir licensierbar, dvs. att tankbara | |.usone | reosee Ol 9
licenstagare finner den sa attraktiv (i lonsamhetstermer Al problem 7 |
raknat), att de &r beredda att ta pa sig arbetet och riskerna | “uimie] [© warkvaosTRoDUKTION ]

forenade med forverkligandet av idén i etapperna 3 — 6.

och marknadstest

Séljinsatsen vid licensiering innebar framst saledes att dvertyga licenstagarna om, att det ar mer an vart
besvaret att ta pa sig arbetet i etapperna 3 — 6.

Viljer du nagot av alternativen “starta eget” eller "teknikbolag”, da far du sjdlv ta hand om allt som
skall handa i hela utvecklingskedjan eller se till att nagon annan gor det.

“Plan”, struktur”, “organisation”, “parametrar” osv. Gud vad trakigt och stereotypt tycker du
alldeles sakert. Varfor inte bara satta igang och utveckla. Lata kreativiteten floda. Omvandla idén till
nagot att kanna och ta pad. Kanna luft under vingarna, friheten, den granslosa lyckan av att fa skapa. Kan
inte ndgon annan ta hand om allt dér trakiga med undersékningar, kalkyler och ekonomi? Behdvs de
over huvud taget? Varfor skall det vara sa krangligt? Det maste finnas ett satt att ta sig fram utan en
massa trakigt planerande.

Att planera ar visserligen trist, torrt och trakigt men inte desto mindre nédvandigt. Jag inser att du
som ar kreativ vill kanna visionerna vibrera och inte lasa in dig i administrativa system. Vill du lyckas
och inte orkar med detta trakiga planerande, skaffa dig da en kompanjon, som &r beredd att axla denna
del av utvecklingsprocessen. Det &r den roll jag sjalv vanligtvis fatt axla. Inte for att det kraver mindre
av kreativitet men en annan slags kreativitet. Dessutom gillar jag planering och struktur.

Lat mig fraga dig: Hur mycket av granslés frihet ar vagen till en olympisk guldmedalj bestrodd med
tror du? Du haller sakert med — ingen! Det ar det harda asketiska spakandet blandad med viljan att
lyckas, som skiljer guldmedaljorerna fran 6vriga. Guldmedaljorerna lamnar inget at slumpen. De har
ocksa sina detaljerade planer med uppsatta delmal, som de sékert ocksa ibland tycker ar trakiga. Men
lika lite som det finns genvégar for dem, s finns det inga for dig heller. Om du vill lyckas, det vill saga.
Idrottarna klarar emellertid inte allting sjalva. De har sina specialister av olika slag. Trénare, dietister,
lakare, materialfolk, sponsorer etc. De star emellertid sjalva i centrum och ser till att det som skall handa
ocksa hander. P4 samma satt maste du jobba med ditt projekt. Sa enkelt ar det.
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Kapitel 31
Ett nytt sitt att ta hand om 1d€erna,

uppfinningarna och forskningsresultaten
som aldrig far chansen

Mycket av diskussionerna om hur nya jobb skall skapas i Sverige som ersattning for bland annat de,
som for narvarande forsvinner till Kina och andra laglénelander, kretsar kring skapandet av nya foretag.
Unga manniskor och andra uppmuntras att starta foretag i detta syfte. Utredningar, propositioner och
andra regeringsforslag avseende landets innovationspolitik dgnar stor uppméarksamhet at forskarna vid
vara universitet och hogskolor samt hur forskningsresultaten skall kunna omvandlas till nya foretag med
hjalp av statlig och annan finansiering. Férhoppningen ar att det som ett resultat av foreslagna atgarder
skall bildas nya storforetag sasom Astra, SKF och Electrolux, vilka i férlangningen skall starka svensk
ekonomi och skapa nya jobb.

Focus pa uppfinnarna och forskarna med sina idéer

Genom att uppfinnare ... forvantas de bli
eller forskare utbildas entreprendrer och

och tillférs resurser foretagare som skapar
av olika slag ..... jobb fran nya produkter

eller nya foretag.

Utbildning

Konsult- —
hjalp /
/O . . Uppfinnare och Nya jobb
'é% Riskkapital forskare med
sina idéer

”Starta eget och utbildning av entreprendrer” har blivit en 16sning som snabbt och elegant skall 16sa
vara sysselsattningsproblem. Att fokusera pa uppfinnarna och forskarna som personer kan utan tvekan
leda till bildandet av nya foretag som skapar nya jobb. Sa &r ju fallet vid alla forskarbyar runt vara
universitet och hogskolor.

Allt detta &r véllovligt och kommer alldeles sékert att bidra till den ekonomiska utvecklingen i landet.
Man glommer emellertid 14tt bort att det egentligen inte spelar nagon roll om idéer &r high-tech, low-
tech eller no-tech” som grund for utveckling av nya produkter. Fokusering pa forskningen medfor att
man missar de sa kallade “vardagsuppfinningarna” utanfor universitet och hégskolor och mdjligheterna
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till det jobbskapande de representerar. IKEA, Claes Ohlson eller H&M ar dartill exempel pa rena
affarsidéer utan skydd av vare sig patent eller bakomliggande forskning, som bidrar till svensk vélférd.

Problemet med dnskvard fornyelse av néringslivet i jobbskapande syfte kan dartill knappast relateras
till bristen pa foretag, eftersom det redan finns ca 350 000 foretag i landet. Dessutom. Kan alla
uppfinnare eller forskare bli entreprendrer eller foretagsstartare? Som huvudinriktning av
innovationspolitiken &r synsattet tveksamt av bland annat féljande anledningar:

e Deallra flesta uppfinnare eller forskare varken kan, vill eller bor sjdlva ta hand om den kommersiella
exploateringen av sin idé. De 4r i allmdnhet inga dmnen till entreprendrer eller foretagsledare.

e Det tar tid for blivande entreprenérer och foretagsledare att skaffa sig all den erfarenhet, som kréavs
for att framgéngsrikt bedriva afféarsverksamhet. Alla har en inldrningskurva att f6lja och méste fa
gora de misstag alla gor i borjan.

e Aven sjilva processen att starta nya foretag och driva dem till 16nsamhet tar tid. Utvecklingsarbetet
av produktidén skall fullf6ljas, tillverkning startas och forséljning/marknadsforing komma igéng.

Just tiden fran idé till marknadsintroduktion av en ny produkt ar kritisk. Ju langre tid det tar, desto mer
kapital kravs, vilket utgor en pafrestning pa finansiarernas uthallighet.

I exemplet nedan fordubblas den verkliga tiden fran start till break-even (a-e) i férhallande till den
beraknade (a-c), ett férhallande som inte &r speciellt uppseendevackande for folk med erfarenhet av
innovationsbranschen. Detta far emellertid till f6ljd att underskottet riskerar att tredubblas. En berdknad
utvecklingstid pa 3 ar kan alltsa i verkligheten fordubblas till 6 &r. Den beraknade utvecklingsbudgeten
pa t ex 3 mkr (a-b-c-a) Okar da till 9 mkr (a-d-e-a), vilket stéller stora krav pa finansidarerna och deras
uthallighet.

Det tar langre tid &n man tror att utveckla nya
produkter, vilket 6kar behovet av kapital och

resultat stéller krav pd uthalliga finansiarer.

projektstart

O ... o tl d

Verkligt underskott

"break-even” = intakter och
kostnader tacker varandra
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Jag och manga med mig konstaterar att manga idéer forsvinner pa vagen mot marknaden (se kapitel 3).
Endast 1 - 2 idéer av 100 lyckas. En hel del idéer skulle inte klara konkurrensen de skulle utsattas for.
De &r helt enkelt inte tillrackligt bra och faller darfor ifran av detta skal men flera av dem far inte den
chans de fortjanar av andra skal.

Det stora antalet idéer som aldrig nar marknaden (det streckade omradet) i bilden nedan representerar
ett betydande nationalekonomiskt svinn. Detta svinn skulle kunna reduceras avsevért om personer med
egen erfarenhet av innovationsverksamhet involveras direkt i och tar ansvar for utvecklingsprocessen.
Genom att bygga utvecklingsarbetet pa dokumenterad erfarenhet, undviker man manga misstag och
tiden fran idé till marknadsintroduktion reduceras. Kapitalbehovet minskar da liksom riskexponeringen
och betydligt fler idéer nar ut pd marknaden.

Antal idéer

60
| marknaden (det streckade omradet)

| representerar ett betydande

' nationalekonomiskt svinn. Detta svinn
1 skulle kunna reduceras avsevart om

1 personer med egen erfarenhet av

| innovationsverksamhet involveras
direkt i och tar ansvar for utvecklings-
processen. Genom att bygga
utvecklingsarbetet pa dokumenterad

1 erfarenhet, undviker man manga

1 misstag och tiden fran idé till

1\ marknadsintroduktion reduceras.

| Kapitalbehovet minskar liksom

1 riskexponeringen och betydligt fler
idéer skulle n& ut p& marknaden.

— Succé=1

Ett alternativt synsatt till att fokusera pa uppfinnarna eller forskarna, ar att fokusera pa sjilva
uppfinningarna och de forskningsbaserade idéerna och lata professionella produktutvecklare foradla
dem sa langt, att de kan séljas eller licensieras till den befintliga industrin.

Focus pa uppfinningarna och de forskningsbaserade idéerna

Idéerna foradlas ..... varefter de Saljs eller

genom att kompetens licensieras till beflntllga

och resurser av olika fﬁretag inom industrin som

slag tillfors dem ..... darmed relativt snabbt kan
skapa nya jobb.

el )
%&‘\;ﬁf@ Kompetens — H
Xy /////,Uppﬂnmngaroch

&/  Riskkapital  forskningsbaserade
ideer

Nya jobb
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Egentligen borde nya produkter kunna utvecklas pa samma professionella satt
som nya filmer skapas!

B @ —lad —

Né&gon har skrivit en En filmproducent vill géra en Med finansiarer diskuteras

intressant bok film baserad p& boken hur framtagningen av filmen
skall finansieras

En manusforfattare En regissor engageras Kontrakt tecknas med

anlitas lampliga skadespelare
E @

Olika specialister (filmmusik, Filmen produceras Filmen distribueras

speciella effekter, etc) anlitas

Hur nya produkter skulle kunna utvecklas med filmindustrin som férebild

4,
F
Finansieringen for ~ Olika specialister (formgivare, produkt- En projektledare utses som leder

att bekosta foradling  utvecklare, tekniker, marknadsférare, foradlingsarbetet av idén fram till
av idén loses etc) anlitas for utveckling av idén fungerande prototyp

L’y
- ' —

Lamplig licenstagare inom Licensavtal tecknas Den nya produkten tillverkas och
industrin kontaktas marknadsfors av licenstagaren

Det foreslagna nya synséttet

e Flyttar fokus fran uppfinnaren och forskaren till uppfinningen eller den forskningsbaserade idén.

e Tillfor resurser av olika slag till uppfinningen eller den forskningsbaserade idén i stillet for till
uppfinnaren eller forskaren. Dessa resurser anpassas till vad som behovs for att gora idén sélj- eller
licensierbar.
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Engagerar folk med dokumenterad erfarenhet och kompetens inom olika omréden for forddling av
idén pé ett professionellt sitt.

Sdljer eller licensierar den forddlade idén till existerande foretag, som redan har kunskapen,
tillverkningsresurserna och forsiljningskanalerna till marknaden pa vilken den nya produkten skall
konsumeras.

Fordelarna med detta nya synsatt:

Den foreslagna metodiken ger manga idéer med goda marknadsmdjligheter den chans de fortjdnar
och annars inte skulle fatt, eftersom utvecklingsresurserna knyts till idén och inte till uppfinnaren
eller forskaren som person och hans eventuella formadga att agera entreprenor eller foretagare.
Den foreslagna metodiken arbetar med folk som redan har skaffat sig erfarenhet, vilket kortar ner
utvecklingstiden fran ide till firdig produkt.

Enligt den foreslagna metodiken overldts en forddlad idé till ett existerande foretag som redan har
bdde tillverkning och forsdljningskanaler och dessutom vet hur marknaden vill att den nya
produkten skall vara utformad for att bli accepterad.

Allt detta sammantaget okar sannolikheten for framgang och minskar finansiarernas
riskexponering!

Ovan beskrivna metod for att ta hand om merparten av alla idéer, uppfinningar och forskningsresultat,
som pa rimlig grund bedémt har en kommersiell framtid, skulle kunna skapa en helt ny industri av
experter med samlad kompetens for att utveckla nya produkter. Sverige skulle till och med kunna bli
ledande harvidlag.
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Kapitel 32
Att vaga bryta fortrollningen

|nnovationsprocessen kan vara nog sa forradisk, inte minst mot privatekonomin. Innovationsprojekt,

som sakta drar ner involverade i ett ekonomiskt djup, ar inte ovanliga. Processen gar sakta och ratt som
det ar, har man dragit pa sig storre ekonomiska ataganden, an vad man fran borjan hade tankt sig. Darfor
att framgangen alltid ar sa nara. Bara nagra futtiga tusenlappar till och ljuset i tunneln kommer betydligt
narmare. Snart & man ute i det vdrmande solskenet och lyckan ar fullkomlig. Tror man. Att inse och
vaga fatta det avgorande beslutet, hit men inte langre, ar mycket svart.

Den situationen befann jag mig sjalv i tidigt i borjan av 2004. Efter fem ars obetalt arbete och narmare
fyrahundratusen kronor investerade i Prelona AB och innovationen DuoSpol. Tillika med ett
borgensatagande pa 100 000 kronor hdngande Gver huvudet. Da sager banken utan forvarning upp
foretagets checkrakningskredit pa tre miljoner kronor. Just den handelsen berattar jag narmare om i
kapitel 13.

Min allra forsta reaktion, efter det att banken bekréftat sitt beslut, var att kimpa. Att inte ge upp utan
strid. Ganska naturligt. Min reaktion var en blandning av fornuft och kansla. Garna ocksa direkt en stark
protest mot den forolampning jag kande da. Erkanner jag nu sa har efterat. Jag ville visa dem att de hade
fel. Allt slit och alla pengar jag satsat fick helt enkelt inte vara forgéves. Det fanns en uppriktig vilja att
radda projektet, bolaget, mina pengar och min dra. Dessutom tillhor jag den gamla generation som fatt
lara sig att gora ratt for sig. Till och med bortom bankens eget fornuft. Konkurs fanns darfor inte ens pa
min lista Gver tankbara aktiviteter for att komma vidare. Det sa jag ocksa till banken. Vet inte om de
forstod riktigt eller ens uppskattade min vilja att forsoka rddda bolaget. Fér banken ar det namligen
manga ganger lattare att skriva bort en fordran &n att forsoka radda den.

”Vi dgnar helt enkelt var tid at ndgot annat i si fall...,” var chefstjinstemannens lakoniska
kommentar, nar risken for konkurs var uppenbar.

Det tog mig atta veckor av somnldsa natter och vanda att fatta det avgorande beslutet att inte satsa
mera pengar. Att vaga bryta fortrollningen. Att stiga av. Att uppldsa den speciella totala identifikation
med innovationen och affarsméjligheterna, som var férenade med den. Att dverge den starka tro som
ibland driver en bortom allt fornuft.

Det var ett beslut som sakta véaxte fram. Jag diskuterade situationen med nagra kollegor. Deras
bedémning var, att jag satt med Svarte Petter. Sa har efterat bedomt var det kanske inte sa klokt att
”lagga alla d4ggen i samma korg” resonerade de. Och det ar klart. Lite naivt var det nog att vilja gynna
orten Vastervik. Dar fanns uppfinnaren. Dar hade bolaget sitt sate. Dar fanns bolagets revisor Deloitte.
Dar fanns Sparbanken med makten 6ver var checkrakningskredit. Dar fanns legotillverkaren. Dér fanns
ocksa andra underleverantorer. Till exempel tryckeriet vi anlitade. Orten &r ur arbetsloshetssynpunkt lite
av ett Norrland. Darfor kandes det bra att kunna medverka till skapandet av nya jobb. Tyckte jag. Denna
uppriktiga humana vilja kostade mig en halv miljon kronor av egna pengar! Hade jag varit lite mer av
kapitalist, hade jag naturligtvis sett till att inte lagga den faktiska makten dver bolaget i orten. Egentligen
ett ganska litet samhalle, dar alla kdanner alla. Dér alla snackar med varandra. Dér kontaktytan mellan
aktorerna fran orten visade sig vara mycket titare 4n med mig, som “kom utifran”. Nér det tillfalligtvis
darfor inte sag sa bra ut for bolaget men laget var fullt normalt for var och en med viss erfarenhet fran
innovationsprojekt, da var det latt att utse mig till syndabock. VD som jag dessutom var.

Successivt inser jag darfor vad mina kollegor konstaterat. Jag har inte en chans. Det ar kort. Jag ar
’rokt”, som det heter pd modernt slangsprak. Den starka signal att det var s&, som jag fick redan i bérjan
av det aret, fore det banken sagt upp krediten, visade sig alltsa vara ratt.

Jag hade varit beredd att investera ytterligare nagra hundra tusen kronor ur egen ficka, for att
likviditetsmassigt tdcka bolagets l6pande utgifter. Hade banken varit mer medgdrlig, skrivit ner sin
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fordran for att undanréja likvidationshotet, sa hade jag gjort det. Deras omdjliga forslag att jag skulle
lana en miljon kronor med personlig borgen och i min tur Iana ut dessa pengar till foretaget samtidigt
som banken skulle bestimma Over bolaget, fick mig till slut att inse att det var dags for mig att dra mig
ur. Dessbittre. Bolaget kunde ha blivit en ”gokunge” for mig. Det kunde ha raserat min privatekonomi.
Kanske mitt aktenskap. Konsekvenser, som politiker och andra bortser fran, nar de envist uppmanar
personer att starta eget. En och annan lyckad framgang far vi lasa om i pressen. Sallan eller aldrig om
ruinerade egenforetagare, utfattiga familjer och kraschade aktenskap.

”Man skall inte kasta goda pengar efter daliga”, ar ett gammalt gott rad att folja. Jag foljde det radet.
Istallet for att 6ka min riskexponering med en miljon kronor plus nagra hundra tusen kronor i
likviditetstillskott, drog jag mig alltsd ur. Man kan aldrig veta men det raddade definitivt min egen
ekonomi. Hade jag, trots mina ytterligare insatser, inte fatt igang forsaljningen i tillracklig omfattning,
sa hade min egen konsultfirma hamnat i konkurslage och min privatekonomi blivit synnerligen
anstrangd. Jag ar helt saker pa att banken, trots att den forsédkrade motsatsen, oavsett om det funnits fog
for det eller inte, hade kravt mig pa en miljon kronor.

”Det forstar du val Ville, vi skulle ju aldrig .....,” forsikrade Sparbankens tjansteman mig. Jo, det
skulle de definitivt ha gjort. Gar nagot snett, da galler inte nadgra muntliga I6ften. Da ar det endast det
skrivna som géller och dér har banken i kraft av sitt ekonomiska dvertag dessutom tolkningsforetréade.
Accepterar man inte det, far man ga till tingsratten och krava att fa ratt, vilket tyvarr manga ganger
handlar om att ha rad att stimma. Hade jag gatt med pa bankens miljonforslag och det sedan gatt snett,
sd hade jag fatt inteckna min villa langt upp Gver sotet pa skorstenen, for att klara den prekara
ekonomiska situation jag da hamnat i.

Samtidigt som jag febrilt forsokte finna en l6sning pa bolagets problem, avslutades ett langre uppdrag
jag haft som radgivare till tva forskare avseende ett licensavtal ett stort foretag. Under mer &n tio ars tid
hade jag praktiskt foretratt dem i olika férhandlingar. Ekonomiskt hade det lett till en riktigt bra affar
for dessa bada forskare. Som tack for mitt arbete gav de mig retroaktivt en rejal bonus, vilken blev en
utomordentlig ekonomisk infusion i min konsultfirma. Bade resultat- och likviditetsmassigt. Samtidigt
som Sparbank i Vastervik och folket pa orten mer eller mindre inkompetensforklarar mig, tackar alltsa
dessa bada forskare mig for ett mycket framgangsrikt och professionellt jobb!

Vad ar det da jag egentligen vill saga med ovanstaende rader? Jo, ibland maste man inse att det inte
gar. Att alla forhoppningar man haft kommer pa skam. Att all nerlagd tid och alla pengar man satsat ar
ohjalpligt forlorade. Att ytterligare uppoffringar bara kommer att svida 4n mer. Detta &r inga latta beslut
att fatta. Uppfinnarhistorien ar dessutom full av exempel pa hur just den som valt att spaka sig ytterligare,
riskera bade familj och privatekonomi i tron att ha rétt, till slut lyckas. Mot alla odds. Jag ar darfor den
siste, att satta mig till doms 6ver dem som véljer detta alternativ. Tyvarr ar emellertid uppfinnarhistorien
ocksa full av exempel pa uppfinnare, som offrat bade sin halsa, sin ekonomi och sitt dktenskap pa nagot,
som skulle visa sig vara dodfott. Sadana exempel ar det dock fa som talar om.

I mitt fall blev resultatet av att lamna bolaget enbart positivt. Bade min firmas och min egen
privatekonomi mar val. Liksom jag sjalv. Inga mer somnlésa natter dver bristen pa kapital att betala alla
rakningar med eller hantera uppfinnarens daliga ekonomi med. Inga kimpiga mandagar med andlosa
listor dver svarfangade fastighetsdgare att ringa. Inga krav att leva upp till av alla, som bara star dar
avlénade och bekvamt stampar takten.
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Kapitel 33
Gor ditt eget livs scenario

"V ar skall vi gora av den djavulen?" Min chefs ord fullstdndigt chockar mig. Han hade just kommit
fran ett direktionsmoéte, dar man diskuterat framtiden for en uppenbarligen besvarlig person.

"Vi vill att du tar hand om honom. Ni tycks ju samarbeta bra, s han far rapportera till dig i
fortsattningen!"

Jag ar i 30-arsaldern och en av foretagets palaggskalvar. Personen ifraga har passerat 50 ar och fanns
redan i foretaget sedan lange, da jag anstélldes. Det blir ju sa pa nagot satt, att nar man ar ung och ny i
ett foretag, sa far man ett slags seniorforhallande till dem som redan finns pa plats och &r lite aldre och
mera erfarna. Sa var mitt forhallande till den har personen, som arbetat lojalt for foretaget i manga ar
om &n inte alltid friktionsfritt. Min chefs uttalande gjorde mig emellertid minst sagt fundersam.

"Ar det sd", tankte jag, "att ndr man passerat 50 &r och brant sitt basta krut for foretaget, da blir man
en djavul, som foretaget inte vet var man skall placera?"

Jag gick hem och lyckades formulera fem alternativa forslag till placering, som battre passade den
har personen an att rapportera till mig. Direktionen accepterade ett av forslagen.

Jag var emellertid fortfarande chockad. Vid den har tiden pa 1970-talet var det populart inom
naringslivet att forsoka forutse framtiden genom sa kallad scenarioteknik. Den innebar att ett antal
medarbetare fick i uppdrag att forsoka beskriva hur varlden skulle se ut om till exempel tio &r. Man
bedémde darefter de olika forslagen och valde det, som verkade vara mest sannolikt efter vilket sedan
foretagets verksamhet skulle styras. Jag som medverkade i mitt foretags scenarioarbete, bestdimde mig
for att gora mitt eget livs scenario. Min egen framtid och den langsiktiga inriktningen av mitt liv
framstod plotsligt i skenet av vad som hant, som det allt annat éverskuggande.

Jag satte mig darfor ner och tankte mig in i en situation, dar jag nyss fyllda 75 ar har mina barnbarn
runt mina fotter och de staller fragan: "Farfar, morfar, vad har du gjort av ditt liv? Tycker du att du har
upplevt nagot? Tycker du att du har lyckats? Beratta!"

Nér jag helt arligt (man kan ju inte ljuga for sig sjalv) kanner efter vad det ar jag helst vill uppna, da
dyker i forsta hand inte karriar och rikedom upp utan pa "barnbarnens" fragor skulle jag vilja svara:

1. Jo, jag har levt ett rikt liv, dirfor att jag alltid vdrnat om min familj. Er pappa och mamma har fétt
en bra utbildning och ett sjalvfortroende, som gor att de kommer att klara sig bra pa egen hand héar
i livet. Farmor/mormor och jag har haft ett bra dktenskap och alltid brytt oss om varandra. Glom
inte att sin familj skall man férhoppningsvis ha hela livet medan vanner, bekanta och arbetskamrater
kommer och gér. Dérfor skall man vara radd om familjen.

2. Jo, jag har haft ett rikt liv darfor att er farmor/mormor och jag rest mycket. Vi har fétt se mycket i
vérlden. Istéllet for att investera alla pengar i aktier, har vi investerat i resande och upplevelser.

3. Jo, jag har levt ett rikt liv dérfor att vi har och har haft manga vénner. Vinner att dela glddje och
tyvérr ibland sorg med.

4. Karridr och rikedom dr nagot forgangligt som jag inte haft nigot emot men jag har inte varit beredd
att offra min familj eller min héilsa for hdga poster i svenskt niringsliv eller for att do, som den
rikaste mannen i Sverige.
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Dessa framtida svar blev mina ledstjarnor for hur jag skulle styra min framtid. Nér jag tittar tillbaka
sa har 50 ar efterat, sa har det blivit precis som jag velat. Jag har haft stor nytta av mitt eget livs scenario
och angrar inte att jag foljt det.

Jag minns till exempel ndr jag blev erbjuden befattningen som VD fér KeNova med placering
antingen pa koncernens huvudkontor i Stockholm eller pa utvecklingsavdelningen i Mjdlby. Jag
argumenterade da for att fa starta ett kontor i Malmo, sa att jag slapp flytta min familj. Eftersom jag
skulle resa mycket, ansag jag att de madde battre av att fa vara i den miljo de var vana vid an att dra upp
dem till Stockholm eller Mj6lby. Jag fick som jag ville.

Mitt scenariobeslut ledde ocksa till att jag startade eget foretag. Min slutsats var, att det var det enda
sattet, om jag ville fa full kontroll 6ver min egen och min familjs framtid. Chefers och styrelsers beslut
ar namligen inte alltid av hogsta kvalitet och deras kénsla for att anstallda har en familj att ta hansyn till
kénnetecknas inte heller av ndgon storre portion empati. Det skall man ha klart fér sig. Atminstone om
man vill gora karridr.

Det beréattas fran ett stort borsnoterat foretag om den nagot éldre tjanstemannen, som blev erbjuden
en framtradande befattning i Saudiarabien. Han var inte ointresserad men ville gdrna diskutera
erbjudandet med sin hustru.

"GOr du det under kommande veckoslut”, var hans VD:s kommentar.

Efter helgen aterkom mannen och meddelade att hans hustru inte tyckte att det var nagot bra alternativ,
varfor mannen tackade nej till erbjudandet, varpa VD svarar:

"Foretaget kan inte hjélpa att du har familj. Din befattning ar framdeles i Saudiarabien. Gillar du inte
det, hittar du sakert nagot annat jobb utanfor det har bolaget!" Ord och inga visor.

Mitt rad till dig ar: Om du beslutat dig for att agna ditt liv &t innovationsverksamhet, fundera over
vad det &r du vill uppna. Jag tanker da inte bara pa att bli sa framgangsrik som majligt och fa tjana sa
mycket pengar som mdjligt utan dven pa mjuka delar som familj, umgange, halsa osv. Helt enkelt gor
ditt eget livs scenario och bestam dig for var du vill vara i slutet av ditt liv och styr darefter!
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Kapitel 34
Aras den som aras bor

Jag ar ganska saker pa att det ar en énskan om att se sin idé forverkligad, som har storre betydelse for

den sanne uppfinnaren dn pengarna. Inte for att uppfinnaren skulle tacka nej till att bli formogen. Till
och med rejalt sa. Men det ar framforallt att fa se resultatet av kanske manga ars arbete och forsakelser
realiserade i form av faktiska produkter, som &r det vésentligaste. Kénna att idéerna underlattar
manniskors liv pa nagot sétt.

Denna onskan ar latt att forstd. Vem vill inte dras for nagot man kanner stolthet infér. Ungefar som
att man som foraldrar kan k&nna en enorm glédje dver att se sina barn lyckas. Jag minns till exempel nar
var dotter Jessica lyckades simma sina forsta tio meter pa simskolan for att fa Grodan. Ett marke i raden
av andra marken barnen kunde vinna efterhand som de dkade sina fardigheter i simbassangen. En nastan
granslos lycka for oss fordldrar Gver denna ringa prestation, som for henne var en stor framgang och
som det var en uppriktig gladje att fa dela med henne.

Betydelsen av att dela med sig av dran av att ha lyckats, & nagot som inte alltid ar uppenbart i
innovationsvarlden. Uppfinnare upplever jag ar speciellt kdnsliga pa den punkten. ”Allt ljus pd mig” lar
den skanska skadespelaren Edvard Persson en gang ha sagt. Att std i stralkastarljuset, kanna
fotoblixtarnas blandande ljus och uppleva ryggdunkarna efter att ha lyckats fyller sakert de flesta med
en skon kansla. F& om nagon klarar emellertid att helt ensam utveckla en ny produkt. Hur genial idén
eller starkt patentet &n ar. Det kravs manga, som pa ett eller annat satt medverkar. P4 samma sétt, som
det finns uppfinnare, som sjalv vill tjana alla pengarna pa sin uppfinning och darfor inte slapper in nagon
annan i projektet, finns det uppfinnare som inte vill riskera att fa dela aran av en eventuell framgang
med andra och darfor inte sldpper in nagon. Férmodligen ror det sig om en blandning i lagom
proportioner av bade ara och pengar. Man vill helt enkelt inte sldppa greppet och kontrollen éver sin
uppfinning och darfor uteblir framgangen. Ett ganska sjalvdestruktiv agerande med andra ord.

Nu ar det naturligtvis pa det séttet ocksa, att det hander att uppfinnaren inte far vara med och dela pa
aran. Att entreprendren, finansidren eller licenstagaren tar for sig. Den situationen ar heller inte alls
ovanlig. Kanske den mest vanliga, skulle nog manga uppfinnare vilja havda. Det ar alldeles sakert s3,
att uppfinnaren manga ganger gloms bort, nar framgangen ar ett faktum.

Denna problematik tillhér kanske inte de mera allvarliga hindren att éverbrygga pa vagen till
framgang i innovationsarbetet. Under mina ar som aktiv produktutvecklare har jag emellertid vid nagra
tillfallen upplevt att fragan om vem som skall aras, skapat slitningar och irritation inom projektet. Ett
klassiskt exempel & McDonalds, ddr grundarna av den allra forsta hamburgerrestaurangen, bréderna
Dick och Mac McDonald, ansag att det var deras fortjanst att McDonalds blev den succé den utan tvekan
ar, medan utvecklaren av affarskonceptet, visionaren Raymond Albert Kroc, genom att franchisa och
bygga upp en kedja av restauranger som direkta kopior av brodernas restaurang, med ratta ansag att det
var hans fortjanst att McDonalds blev sa framgangsrik som den nu blev. Broderna och Ray Kroc enades
aldrig om vem som var upphovet till den makaldsa framgangen. Om det funnits en innovationernas
Oscarsgala, sa skulle férmodligen problemet 16st sig sjalv. Da hade de fatt var sitt pris!

198



Kapitel 35
En foranderlig varld

Vi lever i en foranderlig varld. En vérld som dessutom forandras i ett allt hogre tempo och som vi
innovatorer maste lara oss att leva med. Alvin Toffler, amerikansk nationalekonom, som forutsag dagens
stdndiga forandringar i sin bok "Future shock", som gavs ut i borjan av 1970-talet, visade hur dessa
forandringar skulle paverka var vardag, vara jobb och vart liv. Han menade att nar forandringar sker i
sadan omfattning och i sddan takt, att vi inte hinner med, stannar vi plétsligt upp helt paralyserade. Hans
"Future shock" syftade pa att hela samhallen paralyserades och slutade fungera. Nu drygt 50 ar senare
ser vi att hans spadomar kan vara riktiga. Att vi kanske &r pa vag mot att bli totalt paralyserade.

Grundtesen ar att forandringar som kommer i allt hogre takt och i sddan omfattning att vi inte hinner
med att stélla om oss tillrackligt snabbt, skapar betydande problem. Vara gener befinner sig namligen i
mangt och mycket fortfarande kvar pa grottstadiet. Vi ar darfér egentligen programmerade for att saker
och ting skall fa ta sin tid, mot dagens samhélle dar allting maste ske sa mycket fortare.

Nar jag arbetade som generalsekreterare pa Ridsportforbundet lat Jordbruksdepartementet utreda
majligheterna att ge hastuppfodare samma stod som mjolkbonderna. Hasten ansags namligen med ratta
vara av stor ekonomisk betydelse for lantbruket. Utredaren berattade att man fatt 6 manader pa sig att
utreda och komma med ett forslag. Sverige skulle namligen strax darefter vara ordférandeland for EU
och stodet till hastuppfdodarna var ett av arendena man ville ta upp vid de kommande konferenserna.
Denna utredning var vad man kallade en typisk "3-arsutredning" enligt gammal praxis men som numera
liksom andra utredningar, skulle processas fram inom 6 manader.

Allting skall alltsd ga mycket fortare. Enligt Alvin Toffler dkar stressen hos anstéllda och chefer,
som inte far den tid pé sig de anser sig behdva, for att gora att bra och genomténkt arbete. Darav den
alltmer 6kande utbrandheten och folk som "gar in i vaggen".

Hur har da forutsattningarna for innovatorerna forandrats under de senaste 40 aren? Sjalv har jag
kunnat notera féljande forandringar:

Da 1975:  Manga foretag hade fortfarande egen intern produktutvecklingsavdelning, vilket
innebar att de kunde ta hand om och fullfélja utvecklingen av olika produktidéer.

Nu 2015:  Allt farre foretag har egen utvecklingsverksamhet, innebarande att manga foretag inte
har mojlighet att utveckla nya produkter, &ven om de far langt foradlade idéer i sin
hand.

Slutsats: Innovatdrerna maste i betydligt storre utstrackning nu &n da fungera som koordinator i
produkt- och exploateringsprocessen. Inte att de maste gora allting sjalva men de maste
se till att det som skall handa ocksa hander.

Focus pd: e Marknads- och affirsméjligheterna.

e Allt tidigare i ett globalt perspektiv.

e Forstd hur “min marknad och mina kunder” fungerar och ténker.

Omvarldsférandringar av dramatiskt slag

Vi befinner oss i ett forandringstryck av betydande dimensioner och kommer framdeles att fa se
omvarldsférandringar av dramatiska slag:

- Globalisering av marknader och konkurrens innebér att den gamla trygga hemmamarknaden inte

langre existerar.
- Datorerna okar sin betydelse som rationaliseringsinstrument for produktion och administration.
- Lednings- och styrsystemens stér infor en revolution.
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Informationsteknologin expanderar bortom de mest fantastiska visioner.

Globalisering av marknader och konkurrens

Forr innebar globalisering att silja pa exportmarknaden frén en skyddad hemmamarknad.

Nu innebir det att, efterhand som grénserna forsvinner, méste man tidigt ut pa den internationella
marknaden, diar konkurrensen finns dverallt.

Kina, Indien, forna Oststaterna och andra utvecklingslinder konkurrerar om jobben i
industrildnderna

Europa och USA. Vem vet nir Afrika vaknar och ocksa borjar konkurrera med billig arbetskraft?
Konkurrensen géller inte enbart enklare jobb utan dven mycket kvalificerade sddana!

Datorerna o6kar sin betydelse

Den 6vervagande delen av teknisk utveckling och produktion styrs av datorer.

Gammeldags sekreterare och kamrerare har sedan linge ersatts av datorer med bokférings- och
ordbehandlingsprogram.

Datorer blir allt kraftfullare och klarar allt mer avancerade uppgifter. Rorliga bilder och
rostigenkdnning blir vardagsmat.

Det blir mycket svart att fa jobb utan datorutbildning,

Lednings- och styrsystemen

Pyramidorganisationen fortsétter att plattas ut.

De traditionella huvudkontoren forsvinner.

Distansarbete med PC och mobiltelefon 6kar i betydande omfattning.
Affdrstransaktioner gors via elektroniska motorvagar med Internet som revolutionerar
kommunikationerna.

Vilstand dr mer resultatet av kunskapstillgangar snarare dn naturtillgangar.

Etablerade organisationsstrukturer férsvinner

Nya marknadsorienterade nischstrukturer kommer

De ér starkt marknadsorienterade foretag utan egen produktion och begrénsad
produktutvecklingskapacitet.

Serviceforetag fungerar som leverantorer till de marknadsorienterade foretagen.
Kunskap dr den gemensamma ndmnaren. Kunskap om konsumenter, hur man tillverkar,
distribuerar, utvecklar etc.

Marknadsorienterade foretag

De har stor kunskap om slutanvindarna (de egentliga konsumenterna) och deras behov, vanor och
beslutsmonster.

Denna kunskapen styr produktutveckling och marknadsféringsinsatser.

Foretagen skyddar sin verksamhet genom starka varumérken.

Rena marknadsorienterade foretag har ingen egen tillverkning.

Den egna produktutvecklingen ér begrénsad eller obefintlig.
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Serviceforetagen

- De ar hogspecialiserade med ett omfattande serviceutbud.

- Inriktningen &r ”systemforsédljning”. Man erbjuder kompletta paket s& néra kundernas behov som
mojligt.

- De ar synnerligen effektiva och utnyttjar stordriftsfordelarna.

- De konkurrerar med sina kunders interna alternativ.

- De utvecklar i allminhet inga nya egna produkter.

Utvecklingen mot marknadsorienterade respektive serviceforetag utgor ett hot mot uppfinnare och
innovatorer, eftersom dessa bada foretagskategorier inte utvecklar nya produkter. Samtidigt uppstar ett
vakuum, dvs. brist pa idéer och kompetens, som kan skapa nya produkter. Har har Sveriges uppfinnare
en chans att forbattra sin situation. En chans att fylla det vakuum som kommer att uppsta nar foretagen
i sin iver att suga ut sa mycket som majligt ur befintliga sortiment, fokuserar mer pa att tjana pengar pa
dagens verksamhet an att samtidigt investera for framtiden i nya produkter, som ersétter dem, som
obarmhartigt kommer att ga forgangelsen till motes.

Eftersom foretagen alltmer kommer att sakna resurser och kompetens att utveckla nya produkter,
maste nya system for &ndamélet utvecklas. Ett alternativ till "starta eget” behandlar jag i kapitel 31.
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Kapitel 36

Nar jag blickar tillbaka

Nar jag blickar tillbaka, sa har det varit en fantastisk resa. En resa jag utan att tveka skulle géra om.

Jag kan fortfarande k&nna samma entusiasm infor nya idéer som presenteras mig och jag blir lika sugen
varje gang att ta tag i dem och medverka till deras forverkligande. Men nagon gang maste man sétta
punkt for sin aktiva garning. Jag har kommit till denna punkt. Jag vill emellertid garna dela med mig av
mina erfarenheter, bade som radgivare och forelasare. Nagot jag tveksamt kommer att gora med
hansyntill min alder. Nagra minnen fran mina resor, som inte haft direkt med mitt jobb att géra, vill jag
dock gérna ocksa formedla.

*kkk*k

Jag minns till exempel nér vi startat MicroElectronicDesign AB i forskarbyn Ideon. Den allra forsta
delen av Ideon var Kuvésen och vi var ett av de allra forsta foretagen dar. Vi hade bestallt datorer fran
USA. Sadana dar stora muskedunder, som kravde eget rum och stor kylanlaggning. Restriktionerna var
ganska omfattande. Amerikanarna ville inte att deras senaste datateknik skulle riskera att hamna i
Sovjetunionen eller ndgon oOststat. Darfor kravdes ett speciellt tillstind av de amerikanska
myndigheterna for att fa importera datorer av det har lite kraftfullare slaget. Jag hade darfor blivit
ombedd att aka till amerikanska ambassaden i Stockholm, for att presentera mig, vart foretag och syftet
med kopet av datorerna.

Dagen jag skulle aka till Stockholm hade jag klatt mig i kritstrecksrandig kostym i syfte att visa
amerikanarna att jag var bolagets VD och sag ut som en VD. | USA har kladerna stor betydelse. Samma
dag, redan tidigt pa formiddagen levererades emellertid kontorsutrustningen till vara lokaler, som fanns
pa andra vaningen. Vi var inte fler &n att dven jag fick hjélpa till och bara upp grejorna. Av med kavajen,
in med slipsen innanfor den vita skjortan och sedan var det bara att hugga i och béra.

Det jag inte visste var att innanfor glasvaggen i det stora samlingsrummet pa forsta vaningen pagick
en presentation av Ideon for en rad intresserade. Just som jag passerade barandes ett skap séger den
foredragande: "Se dar. S& har kan det ga till pad ldeon. Dar gar Vilhelm Welin, VD for
MicroElectronicDesign i kritstrecksrandig kostym och bér pa ett skap. | de har nybildade sméaféretagen
spelar titlar inte sa stor roll. Alla far hjalpa till med vad som kravs for stunden. Det &r ocksa lite av
charmen med Ideon."

*kkk*k

Jag har gjort manga resor internationellt. Bland annat tva jorden-runt-resor. Den forsta minns jag
speciellt. Jag flog fran Képenhamn till Moskva. Vidare till Tokyo for nagra dagars licensforhandlingar,
innan det bar ivég till Los Angeles, San Antonio (Texas), New York, Montreal, och hem igen. Ombord
pa planet till Moskva kom jag att tanka pa Jules Vernes "Jorden runt pa 80 dagar" och hur den slutade
med att Phileas Fogg fick ett helt dygn extra och darfor vann vadslagningen. Det gjorde att jag undrade
var nagonstans jag skulle tjana ett dygn. Jag visste att det inte skulle ske i Asien, i Europa, dver Atlanten
eller i Nordamerika. Alltsa borde det vara i Stilla Havet. Jag funderade inte vidare utan lat svaret bero.
Nar jag en vecka senare skulle checka in pa Tokyos flygplats for att flyga till den amerikanska vastkusten
via Honolulu och fick mitt boardingkort, sag jag till min forvaning att avgangen var fredagskvall kl. 19
men att jag skulle komma fram samma dag kl. 8 pa morgonen. Jag fick alltsa mitt extra dygn pa Hawaii
och en béttre plats att fa det pa, kan man knappast énska sig!

*kkkk
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Vid ett av mina bestk i Japan berdttade min kontaktman, att varden som uppskattning foér en
framgangsrik forhandling, skulle bjuda pa avskedsmiddag pa den svenska restaurangen, som lag i
Sverigehuset. Dar fanns dven ambassaden, Exportradet och nagra andra svenska organisationer med
inriktning pa handel med Japan. Vi skulle &ta "swedish smorgasboard" lat min kontaktman forsta.

"Oj" tankte jag. Sa kallade "svenska smorgasboard" hade jag &tit nagra men de var sillan annat an
en vanlig buffé. Val inne i restaurangen, som lag i kéllaren, sag jag det generdsa smorgasbordet med
alla de sillinlaggningar och andra ratter som tillnor ett akta svenskt smorgasbord inklusive kéttbullar
och prinskorv. Det sdg ut som ett svenskt smorgasbord men jag maste erkdnna att jag trots det var lite
tveksam. Efter att ha fullbordat den forsta assietten, var jag helt lyrisk. Sillen hade den ratta smaken och
den rétta texturen.

"Fantastiskt smorgasbord", sa jag till min kontaktperson. "Kocken maste vara svensk."

"Nej", svarade han, "han &r japan".

"Da maste han ha varit Sverige under manga ar, for att kunna tillaga alla dessa typiska svenska ratter."

"Han har bara varit i Sverige sex manader!"

"Imponerande”, var min sanna kommentar. "Men till ett svenskt smorgashord maste man ha svensk
snaps"”, fortsatte jag.

"Javisst”, sa kontaktmannen, "vad dnskas?"

"Finns det Skane Akvavit?"

"Jo, det finns."

Jag bestallde in snapsar till alla i sallskapet, dar jag var den ende icke japanen. Med fanns var tolk.
Han var inte mer &n en tvarhand hdg. Jag larde dem hur vi kan vara lite formella, nér vi dricker snaps i
Sverige. Det dar med att lyfta till tredje knappen, titta varandra i 6gonen, saga "skal", titta varandra i
6gonen igen innan vi sétter ner glasen. De uppskattade ritualen.

Var vard sippade forsiktigt pa sitt glas. Kontaktmannen tomde halva glaset, medan jag tomde mitt i
forsta. Det var inga stora glas. Jag bestallde in ytterligare ett glas, som jag tomde tillsammans med nésta
tallrik fran smorgasbordet. Eftersom bade vérden, kontaktmannen och tolken hade snaps kvar i sina glas,
ville jag inte sitta med ett tomt glas, varfor jag bestéllde ett tredje. Tre snapsar till ett rejalt smérgasbord
tyckte jag inte var speciellt markligt. Tolken hade da hunnit halvvags med sitt forsta glas men ansag sig
vara ndjd.

Morgonen darpa skulle tolken hamta mig vid hotellet, for att ta mig till flygplatsen. Han kom vid
sjutiden pa morgonen och sag ut som om han blivit dverkord av en lastbil. Han madde riktigt daligt. Det
sa han ocksa. Jag madde ganska prima och nar han sag det lystes hans 6gon upp av beundran.

"Swedish viking", sa han och hojde bada handerna som ett tecken pa ett slags uppskattning. Han
hade bara druckit en halv snaps och madde pyton, medan jag som druckit tre hela sdg ut som larkan i
morgonstund!

Négot ar senare var jag ater pa besok i Japan. Min hustru var med och pa kvéllen forsta dagen &t vi
middag med vara vardar. Det serverades sake, ett ganska svagt japanskt risbrannvin. Vi lyfte véra glas
och ndr mina égon motte tolkens sa han med ett stort leende: "Swedish viking!"
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Kapitel 37

Tack!

Det ar naturligtvis manga jag skulle vilja tacka for att de berikat mitt liv i innovationernas varld.
Det skulle emellertid inte vara praktiskt mojligt att har namna dem alla. Nagra vill jag dock sarskilt
framhalla.

Billy Nilson, en briljant uppfinnare, som jag spenderade manga ar tillsammans med under min
KeNova-tid, &r vard all uppskattning. Hans l6sningar pa olika problem var inte bara geniala utan
dessutom mycket enkla. Nagot jag vet att han alltid stravade efter att uppna. Kunde han l6sa ett visst
problem tekniskt med fem komponenter, sokte han genast efter en 16sning som bara kravde fyra, for att
darefter leta efter I6sningen for tre.

Kaj Vareman, businessangel och entreprendr, som jag alltid uppskattade for hans smittande
entusiasm och stora handlingskraft. ProViva® - med den nyttiga bakterien Lactobacillus plantarum 299v
som minskar gasbildning, ett vanligt problem vid orolig mage - ar ett av hans framgangsrika projekt.

Arne Borrefors, som jag kamperade med under manga ar som forelasare och forfattare. Vi dgnade en
hel del tid till att fundera 6ver innovationsprocessens oberaknelighet och hur man skulle kunna tamja
den.

Lars Philipson, tyvarr bortgangen, som gav mig méjlighet att lara mig hur universitetsvérlden och
hogskolan fungerar, vilket okat min forstaelse for under vilka forutsattningar forskningen fungerar och
de hinder som finns nar det géller att kommersialisera forskningsresultaten.

Mina tankar gar ocksa till Ron Argenta, min mangarige van och partner i USA, ocksa tyvarr
bortgangen sedan manga ar, som jag hade ett mycket givande samarbete med och som larde mig hur
man gor afféarer i USA.

Bertil Hedberg, en person med en ambassadors utstralning som blev min mentor och larde mig
otroligt mycket om de praktiska och tillampade delarna av licensieringsprocessen.

Slutligen vill jag naturligtvis tacka min hustru Gull-Britt, for att hon utan knot skétt markservicen
under alla dessa ar, sa att jag kunnat d&gna mig at min verksamhet. Mina barn Joakim och Jessica ar
ocksa varde ett tack, for att de accepterat att inte fa traffa sin pappa sa ofta som de borde ha fatt, nar
mina resor tog mig fran min familj under langre perioder.
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konstruktion av avancerade mikrokretsar.

MicroElectronic Design AB (VD, deldgare) - Marknadsféring internationellt av programvara
utvecklad vid Lunds Tekniska Hogskola. Moderbolag till MED Service Center AB.
MicroElectronic Design Inc. (ordf) - Marknadsféring av programvara i USA. Dotterbolag till
MicroElectronic Design AB.

SPAR-VEN AB (VD, deldgare) - Utveckling, tillverkning och marknadsforing av ett miljovanligt
ventilationssystem for sjalvdragshus.
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FlexNova AB (ordf, delagare) - Utveckling, tillverkning och marknadsforing av bandningsmaskiner
for returlastpallar av plast.

Prelona AB (ordf, majoritetsdeldgare) - Utveckling, tillverkning och marknadsforing av insatser for
snalspolande toaletter.

Ovriga engagemang
Styrelse- och andra uppdrag
- Radgivare Performance International AB — ishockeystatistikprogram

- Radgivare till ALMI:s uppfinnare

- Medverkande arrangér och expertforeldsare av kurs for licensieringsméklare

- Forfattare till artikelserie om innovationer i facktidskriften Uppfinnaren & Konstruktoéren
- Ordforande Trelleborgs Hemvarnsbataljonsférening

- Diverse konsultuppdrag inom néringslivet

Forfattare till bockerna
- Produktutveckling - Fréan idé till fardig produkt (Stig H. Larsson Forlag)

- Kop och forsdljning av idéer och uppfinningar (NUTEK)
- Fran idé till kommersiell succé (NUTEK/Liber)

Medverkat vid utveckling av kurspaketen
- Innovatdren i Focus I och II (fd Utvecklingsfonderna numera Almifretagen)

- Fran idé till kommersiell succé (fd STU/SIND)
- Franidé till succé (NUTEK/Foretagsutvecklarna)
- Licensieringsmiklare (ALMI Mitt)

EU-uppdrag
- Foredrag vid konferensen "Management Support of Contract Research and Technology Transfer" i
Modra, Harmonia, Slovakien pa uppdrag av de svenska och slovakiska regeringarna

Tidigare styrelse- och andra uppdrag
- Styrelseordforande i Guldfigeln AB (producent av kyckling for konsumtion)

- Styrelsemedlem i Blenta AB (4gare till Guldfageln AB)

- Styrelseordférande Arnek Gruppen AB (annonsbyra)

- Styrelseordforande i Union-Securus AB (tillverkare av transformatorer)

- Medlem av utvecklingsradet i Reppe Glykos AB (tillverkare av glykossirap, dgdes tidigare av
Cloettakoncernen)

- Styrelseordforande i Scandion AB (tillverkare elektrostatiska dammfilter)

- Medlem av NUTEK:s Innovationsrad

- Styrelsemedlem Teknikférmedlarforingen

- Styrelsemedlem i Malmé Ridklubb Hyllie AB

- Styrelsemedlem Svenska Ridsportforbundet

- Ordforande Tévlingssektionen i Svenska Ridsportforbundet

- Generalsekreterare Svenska Ridsportforbundet

- Styrelsemedlem Ridskolan Stromsholm

- Styrelsemedlem Stromsholms Utvecklings AB, STUTAB

- Styrelsemedlem Flyingestiftelsen

- Ordforande Sydtruppen Sponsorklubb

- Medlem av FEI:s (internationella Ridsportforbundets) Voltigekommitté

- Ansvarig Voltigesektionen inom Malmo Ridklubb

- VD SRA Svenska Ridsportférbundets Affarsaktiebolag

- Landslagskapten Sveriges landslag i voltige
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- Bataljonschef Trelleborgs Hemvéarnsbataljon

- Medlem av Sodra Skanska Gruppens Hemvérnsrad

- Styrelsemedlem Foretagsutvecklarna AB (utbildning av innovatdrer, forskare etc i
innovationskunskap)

- Radgivare till BoMill AB, Lund - maskinsystem for sortering av spannmal

- Ledamot av Svenska Uppfinnareforeningens Service AB

- Ledamot av styrelsen for CIEL, Centrum for Innovation och Entreprendrskap i Lidkoping

- Foreldsare vid uppfinnarskolan Idéum, Lidkdping

Larare och forelasare i produkt- och affarsutveckling
NUTEK, Almiféretagen, KF, SUF, PRV, Foretagsutvecklarna, Innovation Sverige, industrin.
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