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Snabb teknisk utveckling kombinerad med stigande grad av komplexitet pa tekniska
marknader innebér att det kan vara svart fér internationaliserande techbolag att veta
exakt i vilken riktning den globala tekniska marknaden ror sig och vilka affarsméjlig-
heter som &r védrda att satsa pa. For att kunna vdnda marknadsdynamik till sin férdel

behdver foretag uppdatera sina analysverktyg och vara beredda att agera agilt i nya

industriella sammanhang. Analytiskt fokus vid internationalisering for dessa foretag

behdver flyttas fran enskilda utlandska marknader till globala innovationssystem dér

framtidens tekniska och kommersiella l6sningar utvecklas.

Svenska techbolag verkar ofta pa nischmark-
nader. Det innebir att foretagen behover vinda
blicken utomlands for att hitta kunder och sam-
arbetspartners. Dessutom ingar techbolagens
tekniska losningar ofta i storre system vilket gor
det nodvindigt att bygga affirsrelationer med
andra som kan erbjuda komplementira tekniker
som i sin tur skapar synergier. Den nya verk-
ligheten stéller hogre grav pa foretag att vara
anpassningsbara och kunna agera agilt (prova
sig fram for att skapa maximal affirsnytta). Vi
menar att foretag i den hir strivan kan vara be-
tjinta av att ta stod av principer himtade fran
internationaliseringsteori (or att navigera glob-
ala ekonomiska och tekniska ekosystem. Vid en
snabb tillbakablick visar att forskning inom in-
ternationalisering linge har vilat tungt pa den
brittiske ekonomen John Dunning’s strategiska
ramverk som innehaller tre faktorer som spelar
in vid affirsetableringar pa utlindska mark-
nader: 1) organisationsfaktorer, 2.) lokalise-
ringsfaktorer och 3.) internaliseringsfaktorer.

Organisationsfaktorn: Vikten av att finna
tekniska tillimpningsomraden

Enligt Dunning sd omfattar organisationsfak-
torn det som utgor foretagets konkurrensfordel
och som dirmed skapar en drivkraft for interna-
tionalisering. Internationaliserande foretag ar,
enligt Dunning, alltid i underlige mot inhem-
ska foretag eftersom de generellt inte har tillging
till inarbetade distributionsvigar till kunder,
etablerade leverantorskedjor och kunskap om
institutioner och affirskultur. Anledningen att
manga foretag viljer att gora affirer utomlands

maste, enligt ren och skir logik, dirfor vara att
debesitter ett konkret 6vertag mot konkurrenter
i form av en dverligsen produkt, ett varumérke
eller en tjanst. En utmaning som tillkommer i
tech-industrin vid analys av sidana overtag ir
att dessa organisationsfordelar ofta ir svara att
konkretisera. Techbolagens tekniska losningar
ar ofta oprovade och kan darfor bést beskrivas
som potentiella konkurrensfordelar. Techforetag
maste dirfor ofta agera agilt, det vill siga exper-
imentera med olika alternativ och gradvis soka
sig fram inom olika marknadssegment pé global
niva [or att hitta kommersiellt gingbara tillimp-
ningsomréden [or sin teknik.

Ett sidant foretag dr svenska Tobii med ca
1000 anstillda. Foretaget har varit globalt fran
dag ett. Foretagets affirer grundar sig pa s.k.
eyetracking-teknik. Det ar en teknik som f6ljer
ogats rorelser med en kamera. Med hjilp av till-
horande mjukvara gir det att registrera exakt
var en individ fister blicken vid ett givet tillfélle.
Tobiis VD Henrik Eskilsson betonar att tek-
niken, i likhet med beskrivningar frin manga
techbolag, saknar virde i sig. Den miste till-
limpas inom ett storre tekniskt system for att
bli anviindbar. Inom ramen for olika samarbeten
har foretaget genom aren hittat en rad olika till-
limpningar for tekniken. Enligt Henrik Eskils-
son uppticker foretaget hela tiden nya anvind-
ningsomraden. Under de forsta fem aren sé vixte
foretaget helt organiskt genom att hitta kunder
bland universitet och foretag som ville anvinda
tekniken for att studerabeteenden. Allt eftersom
tekniken mognat — och blivit billigare — sa har
mojligheterna till nya spinnande tillimpnings-

omraden 6ppnat upp sig. Tekniska tillampnings-
omraden som var och ett kan skalas upp inter-
nationellt innefattar exempelvis virtuell verk-
lighet, beteendeanalys och hjilpmedel for funk-
tionsnedsatthet. Foretagets teknik behover alltsa
inte ha ett firdigt kundvirde [or att det ska lyckas
internationellt, det viktiga ir de kombinations-
mojligheter som tekniken rymmer.

Lokaliseringsfaktorn: Vikten av att finna
samarbetspartners pa ritt marknader
Gynnsamma lokaliseringsfaktorer har tradi-
tionellt framstéllts som marknader med stark
ekonomisk tillvixt och svag konkurrens som
mojliggor differentiering. Inom techmarknader
ar det dock inte alltid den hir typen av mark-
nadsoppningar som avgor mojlig affirspotential.
Foretag maste helt enkelt, for sin utveckling och
overlevnads skull, finnas och verka pa de speci-
fika marknader dér de mest innovationsledande
foretagen finns och verkar. Detta kan vara helt
andra geografiska marknader dn dir de flesta
kunderna finns. Nir det géller marknadsfor-
hillanden sa dr maojligheter till produktiva
samarbeten ménga ginger viktigare in nuva-
rande konkurrensfordelar for att ett foretag ska
fa langsiktig utvixling for sin kompetens. Tobii
har, sedan det grundades, lyckats forstirka sin
position i det globala ckosystem av konkurrenter
och samarbetspartners som omgirdar foretagets
teknologi. 2017 bestimde sig Tobiis VD Henrik
Eskilsson for att han ville tillbringa ett ar pa hel-
tid bosatt i Silicon Valley, Kalifornien. “Jag ville
andas Silicon Valley-luft och ta del av den dyna-
mik som finns ddr. I Silicon Valley flyter idéer och
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mdnniskor relativt fritt mellan foretagen vilket
skapar grogrund for innovation och utveckling.
Jagville forsta det dar battre’”.

For att oppna mojligheter {6r Tobiis teknik
att tillimpas pa ett kommersiellt gangbart sitt
sa ar aktivt niatverkande och skapande av stra-
tegiska samarbeten med ledande techbolag helt
nodvindigt. Henrik Eskilsson sager: "Vioch vira
anvindare gynnas av att andra foretag utvecklar
operativsystem, grafikkort, applikationer och spel
som stodjer vara eyetracking-losningar. Det dr
dérfor nodvdndigt for oss att skapa samarbeten
med mjukvarupartners som optimerar stenhart
for var teknik. Spelforetaget Ubisoft betalar till
exempel inte nagonting till oss for att bygga in
eyetracking i sina spel. Det ar daremot viktigt for
oss att de utvecklar applikationer for eyetracking.
Det dir en grundforutsittning for att, till exempel,
eyetracking-kameror pa Dell-datorer ska ha na-
gotvirdeislutindan’.

Allt hiinger alltsa ihop. En central del i Tobiis
strategi dr att vertyga andra foretag om virdet
med att anpassa sina system for att stodja fore-
tagets eyetrackinglosningar. Tobii dren del aven
global marknad dir tekniken utvecklas snabbt
och pa en bred front. For att vara relevant i en
sidan miljo sa behover Tobii forsti markna-
dens dynamik, pa ett agilt sitt anpassa sig efter
de tekniska kombinationsmojligheter som finns
tillgingliga och arbeta strategiskt med ledande
partners inom olika affirsomriden péd olika
marknader. For foretaget ar det viktigt att vara
verksamt inom flera tekniska omraden samtidigt
eftersom det ar svart att forutspa var den kom-
mersiella potentialen i slutindan kommer vara
som storst.

Internaliseringsfaktorn: Vikten av att
kontrollera sin teknik och tillvaxt
Internaliseringsfaktorn, som ér den sista komp-
onenten i Dunnings ramverk, fangar huruvida
det ar gynnsamt for ett foretag att sjilvt dga sin
organisation pa den utlindska marknaden (ge-
nom till exempel ett dotterbolag) eller om det dr
bittre att anvinda sig av en samarbetspartner for
att skota exempelvis forsiljning och produktion.
Eget dgande okar kontrollen medan samarbeten
minskar investeringsriskerna. Valet innebir
med andra ord en inbyggd kompromiss. Den hir
avvigningen mellan att iga eller att inte dga har
traditionellt lyfts fram som ett av det interna-
tionaliserande foretagets viktigaste strategiska
stdllningstaganden. Forskning inom omradet
visar emellertid att det finns andra sitt att kont-
rollera sin utlindska verksamhet in genom egna
etableringar. Framforallt har utvecklandet av
tita nitverk och djupgéiende affirsrelationer vi-
sat sig kunna ersitta den kontroll som ett foretag
kan utova genom eget dgande eller genom starkt

formaliserade avtal, till exempel affirskontrakt.
Relationsbyggande i nétverk ar siarskilt vik-
tigt for techbolag eftersom lyckade tekniska
bindningar med andra foretag ir avgorande for
verksamheten. Att starkt integrera tekniska 16s-
ningar i storre system blir i sig ett sitt for part-
nerforetag att forbinda sig till varandra utan att
verksamheten behover regleras genom édgande
eller langtgaende kontrakt och licensavtal. Pa
det sittet skapas styrningsformer pa utlindska
marknader som inte enbart utgar frin enskilda
foretag och organisationer, utan dir inflytandet
ar utspritt i ett nitverk som kan innehélla ménga
olika aktorer. De hiir aktorernas bindningar kan
viixa sig starkare over tid i takt med att parterna
investerar i gemensam teknik och i gemensam-
ma rutiner. En sddan relation kan exemplifieras
av Tobiis samarbete med det Silicon Valley-
baserade foretaget Qualcomm som Tobiis VD
beskriver som en "medresenir”idet tekniska och
ekonomiska ekosystemet. Bigge parter har nog-
grant anpassat sina teknologier mot varandra for
att skapa en gemensam plattform for VR-system.

Att agera agilt i globala tekniska och
ekonomiska eko-system

For techbolag som verkar pa dynamiska mark-
nader och inom industrier som ér svara att de-
finiera sa fungerar

inte lingre den
gamla tidens inter-
nationaliserings-
analyser som base-
ras pa grovhuggna
uppskattningar om
tinkbara marknad-
ers makroekonomi,
industriella struk-
tur och réadande
konkurrenssituation.
Fokus bor istillet
vara riktat mot att
skapa sig en forsta-
else for den tekno-
logiska utvecklingen
och att identifiera
kritiska samarbeten
som kan leda till en
starkare stéillning
i globala tekniska
och ckonomiska
ckosystem. Teknik-
utvecklingen ar ut-
spridd 6ver en méingd
aktorer pa global
nivi och det fram-
gangsrika foretaget
maste hitta vigar att

fora samman rele-

vant teknologi genom samarbeten och relations-
byggande. Detta resonemang mynnar ut i tre
grundliggande rad till internationaliserande
techbolag kopplade till faktorerna i Dunnings
ramverk: 1.) Affarspotentialen for ett foretags
teknik (organisationsfaktor) ska inte utvirderas
separat utan ta hansyn till det virde som kan
skapas nir den kombineras med andra foretags
kompetenser. 2.) En marknads attraktivitet
(lokaliseringsfaktor) ska inte primért utvirderas
pa basis av makroekonomiska métt utan snarare
efter den innovationsdynamik och de mojliga
samarbeten som foretag kan dra nytta av. 3.) {6r
att kontrollera sin verksamhet utomlands
(internaliseringsfaktor) sa ir inte lingre dgande
och foretagsetableringar i egen regi den gingse
kontrollformen. Nira samarbeten kan medfora
likvirdig kontroll samtidigt som de till{or syre
for innovation.

Ni kan ldsa mer om ramverket som beskrivs i ar-
tikeln i Globala affdrer - Tidlésa principer och
strategiska ramverk (Ekerlids, 2020) Boken van-
der sig till alla som arbetar med olika former av
globala affiarer i strategiska, operativa eller

radgivande roller.
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