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Mette Talseth Solnørdal
Redaktør for Arenabilaget.

Lagspill skaper gründersuksess

I tillegg ønsker vi å gi praktisk innhold 
til dette som politikere, næringsliv og 
forsknings- og undervisningsinstitusjoner 
har fokus på – kommersialisering av 
kunnskap.
	 Sentrale temaer er gründervirksom-
het og bedriftsetableringer. Entreprenør-
skap handler om å skape ny nærings-
virksomhet, men bedriftsetableringene 
behøver ikke være basert på nye oppfin-
nelser eller forskning. En entreprenør 
kan nå sine markeder ved å benytte og 
kombinere kjente ressurser på en ny 
måte. Som IKEA – de trengte ikke finne 
opp møblene, men Ingvar Kamprad 
introduserte nye metoder for design, 
produksjon og logistikk. 
	 Når det er etterspørsel etter en type 
kunnskap er den kommersialiserbar.  
Jo større økonomisk gevinst kompetan-
sen kan skape, desto mer er markedet 

villig til å betale for denne kunnskapen. 
Kunnskap kan omsettes på flere måter. 
Konsulentvirksomhet er et velkjent eks-
empel. Seminarer, kurs og konferanser 
likeså. En tredje måte å bringe kunnskap 
ut til markedet er ved å etablere en ny 
bedrift. 

Kunnskap, ledelse og kapital
En kunnskapsentreprenør har en unik 
kunnskap som markedet er villig til å 
betale for. Slik kunnskap tar ofte tid og 
ressurser å utvikle, og forutsetter derfor 
et brennende engasjement. Utviklings-
prosessen skjer ofte i samarbeid, gjerne 
mellom parter med forskjellig bakgrunn. 
	 Entreprenørskap krever organi-
satoriske ferdigheter og nese for for-
retningsmuligheter. For å få tilgang på 
nødvendige ressurser må gründeren 
skape relasjoner til personer og institu-
sjoner. Hun må også ha evne til å tenke 
langsiktig og koordinere alle nødvendige 
aktiviteter i prosessen. Vi omtaler denne 
type egenskaper som ledelse.  
	 I tillegg kreves det kunnskapsrik og 
risikovillig kapital. Det er ofte en fordel 
om investorene har kunnskap om den 
aktuelle næringen og erfaring fra be-
driftsetableringer, slik at de enklere kan 
gå inn i et aktivt partnerskap. I Nord- 
Norge er ikke kapitalen lenger en flaske-
hals. Utfordringen ligger i å se og hjelpe 
fram de gode ideene. Dette er et felles 

ansvar for både virkemiddelapparatet, 
investorer og ikke minst gründeren selv. 
Figuren illustrerer disse nærmest like-
verdige faktorene i etableringen av en 
kunnskapsbedrift og viktigheten av sam-
spillet mellom dem. Hver faktor krever 
spesialkompetanse og nettopp samspillet 
mellom disse følger som en rød tråd  
gjennom hele Arenabilaget.  En konse-
kvens av dette er at fra tradisjonelt sett 
å ha vært en enkeltperson, ser vi stadig 
oftere at gründeren er flere personer i 
lag, eller gjerne også bedrifter. 
	 De fleste gründere har et stort 
behov for lagspill. Derfor presenterer vi 
tanker, erfaringer og kommentarer fra 
teoretikere og praktikere som alle, på 
forskjellige måter, har jobbet med grün-
dervirksomhet. Her er reportasjer og 
refleksjoner vi håper vil interessere alle 
som jobber med næringslivsaktivitet og 
-utvikling. 
	 Vårt mål er å skape en generell 
forståelse for hva som kreves i en etable-
ringsprosess, gi tips om hvor nødvendig 
kompetanse finnes og hvordan knytte 
den til seg. 

God lesning!

Denne utgaven av arenabilaget 
er spesielt til dere som går  
med en bedriftsbaby i magen 
og et intenst ønske om å  
påvirke egen fremtid.
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Offentlig forskning gir privat helsegevinst

– Vi ønsket at OliVita Fullkornsbrød 
skulle bli et ektefødt barn av Tromsø. 
Derfor lot vi være å kontakte en nasjonal 
bakerkjede, forteller Ola Eide, mannen 
som spleiset lokal fiskeriforskning og 
bakerkunst, og ga fødselshjelp til et av 
landets mest innovative brød.
	 Vi befinner oss i Tromsø Bakeri AS 
sitt produksjonslokale. Eide er innom for 
å diskutere brødstrategi med sin baker 
Vidar Wiik. Deres partnerskap er bare et 
knapt år gammelt, likevel legges planer 
så melfokken står. 

Kronglete fødsel
OliVita kom til verden ved en serie 
tilfeldigheter. Tromsøprofessorene Edel 
Elvevoll ved NFH og Bjarne Østerud ved 
Medisinsk fakultet satt med resepten på 
en helt ny olje som forebygget hjerte-kar-
sykdommer. For å få midler til å fortsette 
utviklingen av kombinasjonen raffinert 
selolje og olivenolje, ble de nødt til å 
finne en privat aktør som var villig til å 
kommersialisere denne kunnskapen.  
Entusiasmen fant de i tidligere forsknings-
sjef ved Fiskeriforskning og senere ved 

TINE og Mills, Ola Eide.
	 – I TINE jobbet jeg mot universite-
ter for å bruke anvendt forskning i våre 
produkter, i Mills lærte jeg meg å få disse 
produktene ut i markedet, forklarer Eide.
	 OliVita ble etablert i 2005.  
Elvevoll og Østerud representerte den 
faglige kompetansen, mens Eide fikk den 
kommersielle rollen. Via Arenaprogram-
met i regi av Innovasjon Norge håpet de 
å knytte til seg lokale samarbeidspart-
nere. Der var også en kontaktsøkende 
baker fra Breivika.
	 – Vi hadde lenge hatt planer om å 
tilby produkter med dokumentert helse-
effekt. Det er ingen problem å tilsette  
helsebringende næringsstoffer i baksten, 
men vi ønsket noe som garantert overlevde 
gjær og høy varme. Gjennom et lokalt 
forskningsnettverk ble vi satt i kontakt 
med hverandre, forteller Wiik.
	 Utviklingsprosessen av OliVita 
Fullkornsbrød tok nesten et halvt år. 
Bakerbilene gikk i skytteltrafikk mel-
lom bakeriet og Fiskeriforskning der de 
ansatte frivillig hadde latt seg verve som 
prøvekaniner. I alt ni kliniske forsøk på 
marine produkter og oljer ble gjort før 
Østerud og Elvevoll kunne dokumentere 
at OliVita holdt stabiliteten og tålte mange 
timer ved høy temperatur. Til sammen 
var 1200 personer med i forsøkene.
	 I begynnelsen av oktober i år 
ble brødet lagt ut for salg i 12 utsalg i 
Tromsø i et antall av 250 per dag.
	 – Salget går godt, men først om 
et par måneder vet vi om brødet blir en 
suksess, medgir bakersjefen.
	
Etterspørsel i matmarked
Wiik og Eide fant hverandre takket være 
en felles nevner; ønsket om å bruke lokal 

forskning til å skape lokal aktivitet.
	 – Folks matadferd er i endring.  
Vi ser en vekst i salget av helsemat på  
15-20 % årlig. Skal man etterkomme 
behovet for produkter som gir doku-
mentert helseeffekt, må man stimulere til 
samspill mellom forskning og industri, 
mener Eide.
	 – Dere har levd med forsknings-
miljøet som nærmeste nabo i alle år. 
Hvorfor har dere ikke samarbeidet før?
	 – De har levd sitt liv, vi har levd 
vårt. Det vi har oppdaget nå er at 
forskningsmiljøet sitter på usannsynlig 
mye kompetanse, forteller Wiik, som er 
mektig imponert over mottagelsen de har 
fått.
	 – Samarbeidet har gått veldig bra. 
For oss vil det være helt naturlig å videre-
utvikle dette forholdet.
	 Over nyttår skal helsebrødet ta 
steget ut på det nasjonale markedet og 
produseres på lisens rundt om i landet. 
På sikt vil flere bakverk med helseoljen se 
dagens lys. Både Eide og Wiik tror flere 
vil følge i deres fotspor.
	 – Et tettere samarbeid mellom 
kommersielle aktører og forskningsmiljø 
handler ikke om børs og katedral. Det 
vil alltid finnes de som driver grunn-
forskning og de som ønsker å drive mer 
anvendt forskning. Fra denne vekstskåla 
vil det komme oppdagelser som kan  
anvendes lokalt. Til syvende og sist 
handler det om nettverk; at initiativ-
takerne kommer i kontakt med de rette 
personene, eller omvendt, avslutter bakeri-
sjef Vidar Wiik og gründer Ola Eide.

15 år tok det to professorer 
ved Universitetet i Tromsø å 
forske frem oljen som doku-
mentert forebygger hjerte-
karsykdommer. Etter ett år 
på markedet er oljen på vei 
til en hel nasjon, via brød-
skiva. Historien om OliVita 
er historien om et lykkelig 
ekteskap mellom offentlig 
forskning og private aktører.
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Bakermester Vidar Wiik og gründer Ola Eide.

Utdanning og 
nyetablering
Professor Lars Kolvereid, Høgskolen i Bodø. 

Etablering av en kunnskapsbedrift forutsetter 
ofte at en eller flere personer med høy utdan-
ning står bak etableringen. Høy utdanning 
er imidlertid et tveegget sverd i forhold til 
bedriftsetableringer og gründerskap.

Noen av våre viktigste kunnskapsbedrifter 
stammer fra universitets- og forskningsmiljøer. 
Høyere utdanning gir i større grad kunnskap 
og ferdigheter som trengs for å starte en ny 
bedrift. Nesten 40% av nordmenn med høy-
ere utdanning hevder de har en forretningsidé 
som kan benyttes til å starte en ny bedrift, 
mens bare 20% av befolkningen med utdan-
ning på grunnskolenivå har det.
	 Norske undersøkelser viser at personer 
med høy utdanning er mer oppmerksomme 
på utfordringer rundt det å etablere egen 
bedrift og vegrer seg for å gjøre det. Samtidig 
er lysten til å bli selvstendig næringsdrivende 
klart lavere i Norge enn i resten av Europa og 
USA. I Flash Eurobarometer for 2004 svarte 
23% i Norge at de ønsker seg en karriere 
som selvstendig næringsdrivende, mens tilsva-
rende tall for EU25 var 33% og USA 46%.
	 Færre bedriftsetablerere med høy 
utdanning har til hensikt å jobbe heltid i 
den nye virksomheten enn folk med lavere 
utdanning. Mange av dem har heller ikke til 
hensikt å ansette noen. Høyt utdannede folk 
starter dermed ofte bedrifter som ikke bidrar 
til økt sysselsetting. Derfor er det viktig å 
stimulere til utvikling av bedriften uten at ini-
tiativtakeren trenger å ta steget fra en trygg 
tilværelse som ansatt. Virkemiddelapparatet 
må legge til rette for å hjelpe høyt utdannede 
gründere til å realisere en forretningsidé. 
Dette kan bl.a. gjøres gjennom smidige 
permisjonsordninger, offentlig støtte under 
den tidlige etableringsfasen, tilgang på billige 
lokaler i næringsparker og hjelp til å skaffe 
seg pilotkunder.
	 Så godt som alle universiteter har i 
dag opprettet ”technology transfer offices” 
(TTO) som har til hensikt å hjelpe forskere 
med å kommersialisere sine forretningsideer. 
Slike kontorer er av svært sentral betydning, 
spesielt i Norge der det er langt mer attrak-
tivt å være ansatt enn selvstendig nærings-
drivende.
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Lene Foss
Førsteamanuensis, Institutt for
Samfunns- og markedsfag,
Norges Fiskerihøgskole,
Universitetet i Tromsø.

Kunnskapsentreprenører og nettverk

Nettverk er relasjoner mellom men-
nesker. I grove trekk kan de deles i to 
kategorier; sterke bånd og svake bånd. 
Personer man kjenner godt, bruker mye 
tid på og har en gjensidig relasjon til 
er såkalte sterke bånd – slik som fami-
lie og nære venner. Svake bånd er ofte 
mer tilfeldige og temporære av natur 
og baserer seg i mindre grad på tillit og 
gjensidighet. Relasjoner kan utvikle seg 
fra svake til sterke. 
	 Kunnskap om hvordan nettverk 
fungerer er spesielt viktig for kunnskaps-
entreprenører. Disse vil ha mange 
relasjoner til ulike type personer og 
organisasjoner knyttet til å realisere for-
retningsideen. Hvorfor er nettverk viktig 
for en entreprenør som skal kommersial-
isere kunnskap? Hvordan bør nettverk 
utvikles og vedlikeholdes? 
	 Kunnskapsentreprenørskap dreier 
seg ofte om forskningsbaserte produkter 
eller tjenester. Disse har ofte høy inno-
vasjonsgrad og er resultatet av en lang og 

tidkrevende utviklingsprosess fra ideen 
oppstår til den når markedet. Denne 
prosessen involverer ofte flere aktører, 
noe som gir entreprenøren utfordringer 
når det gjelder nettverk. En utfordring 
er at entreprenøren og idéutvikleren ikke 
nødvendigvis er samme person. Videre 
involverer kunnskapsentreprenørskap 
stor grad av tverrfaglighet samtidig som 
det ofte er høy risiko knyttet til utvikling 
av produktet. Etableringsprosessen 
krever altså høy grad av tillit mellom 
relasjonene.  

Nettverk bygger på tillit
Sosiale bånd gjør noe med oss. Ved 
å lytte, snakke og oppleve noe sam-
men med andre, lærer vi dem å kjenne. 

Tillit utvikles over tid og er et skjørt 
fenomen. Det er ikke noe man får, men 
erverver seg. I relasjoner til andre står 
kunnskapsentreprenøren overfor store 
utfordringer; hvor mye kan man, skal 
man og bør man stole på andre men-
nesker? I Norge har vi en kultur der 
mange av oss har en god porsjon skepsis 
til nye mennesker, ideer og miljøer. En 
kunnskapsentreprenør må både erverve 
og vise tillit på flere plan, i flere miljøer 
og i ulike stadier i prosessen. 

Nettverk formidler og forblinder
Nettverk er et middel for å teste ut, 

utvikle og gjennomføre ideer. Nettverk 
formidler ved at det gir ny informasjon 
og ressurser fra nye miljøer. Svake bånd 
er de mest effektive for å få tilgang til 
informasjon som kan danne grunnlag  
for ny kunnskap. For en kunnskaps- 
entreprenør vil slike bånd være essensielle 
i alle steg i prosessen. Men nettverk er 
også viktig når ideer skal settes ut i livet. 
Da trengs sterke bånd som står en bi i 
alle situasjoner.
	 Nettverk kan også forblinde, fordi 
vi har en tendens til å søke mot mennesker 
som ligner oss selv. Nettverk kan lett be-
stå av mange nære relasjoner som gir en 
innelåst effekt. Når man bygger et trygt 
nettverk rundt seg, lar man seg forme 
etter det, noe som gjør det vanskelig å 

trekke ut. Nettverket blir ofte seg selv 
nok. Faren ved å bygge et lukket net-
tverk er at man samtidig stenger seg selv 
inne. I de stadiene der innovasjonsgraden 
på produktet er høy, er det ekstremt 
viktig med innspill og tilbakemeldinger. 
En kunnskapsentreprenør som over tid 
kun omgir seg med ”likesinnede”, lærer 
ikke mye nytt. Her gjelder det å unngå å 
søke minste motstands vei.

Nettverk krever tid å følge opp
Begrepet nettverk har blitt et mantra i 
næringslivet. Det gjelder å delta overalt, 
å se og bli sett! Slik nettverksbygging 

Sosiale bånd kan sikre 
ressurser til en bedriftseta-
blering. Men de kan også 
stikke kjepper i hjulene for 
entreprenøren.

 �  � 

          	Et godt nettverk dreier seg både om muligheten til å sondere 	
	 et terreng samtidig som man gir av seg selv.
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LENE FOSS` 10 NETTVERKSBUD  
1.	 Vær nysgjerrig og vis interesse for andre 
	 mennesker!

2.	 Vær inkluderende!

3.	 Vær raus! Gi andre tilbakemelding, men forvent
	 det ikke selv

4.	 Vær en god lytter og ”les” dine omgivelser

5.	 Nettverket er din ressursbase
	  – plei det med omhu!

6.	 Bygg et nettverk som hele tiden utfordrer deg

7.	 Utvikle fellesaktiviteter – dra lasset sammen

8.	 Vær målrettet – men gå ikke over lik!

9.	 Eierskap til problemer gir medvirkning

10.	Utvid nettverket etter behov, bygg relasjoner i og
	 utenfor egen organisasjon og bransje

kan lett bli overfladisk. Relasjoner til nye 
mennesker skaper forventninger. Disse 
krever tid, ressurser og ikke minst moti-
vasjon og engasjement, som alternativt 
kunne blitt brukt på andre aktiviteter. 
For en kunnskapsentreprenør er det 
viktig å være bevisst på hvordan man 
prioriterer i de ulike faser, hvem man har 
behov for kontakt med og hvor mye tid 
en skal bruke på nettverksbygging.

Vær bevisst ditt eget nettverk
Kunnskap er tidkrevende å overføre, og 
krever tidsmessige investeringer i sterke 
bånd hvor lojaliteten er høy. Samtidig må 
kunnskapsentreprenøren søke motstand 
for stadig å bli utfordret på ideer, reson-
nementer og tiltak. Skal nettverk bety 
noe for nyskaping, må idéer testes ut i et 
sosialt samspill. Å se seg selv i relasjon 
til andre er en kunst som krever at en 
reflekterer over egne erfaringer. Man må 
tolke og evaluere egne og andres han-
dlinger. Den gode kunnskapsentreprenør 
evner å ha et nært, men samtidig kritisk 
blikk på seg selv og sitt nettverk. Evnen 
til å lære av kritikk og motstand, og å 
strekke seg mot mennesker som gjør ting 
bedre enn en selv. Et godt nettverk dreier 
seg både om muligheten til å sondere 
et terreng samtidig som man gir av seg 
selv. Jonas Lie skrev en gang ”Folk som 
føler, evner og har tro på seg selv, er ikke 
misunnelige”. En god nettverksbygger 
tråkker ikke på andre, men lar de ta plass 
i solen. I slike nettverk blir det nok tak-
høyde for å utvikle og realisere nye ideer.
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Oddmund Åsen
Viseadministrerende direktør i 
SpareBank1 Nord-Norge.

Kunnskapsentreprenøren og kapitalen

Huset er pantsatt, ektefellen har kausjon-
ert, barnetrygden er brukt, haugevis av 
skjema fra Innovasjon Norge er fylt ut og 
mange møter med banker og investorer 
er avholdt. Mye står på spill. Dine beste 
venner begynner å sette spørsmålstegn 
med hva du egentlig holder å med. Du 
blir selv usikker. Tvilen tar overhånd, og 
du søker deg tilbake til det faste ervervet 
som gir nødvendig trygghet for familien. 
Har en mulig superidé gått tapt?
	 Mangel på kapital fører til at noen 
ideer aldri blir utprøvd eller realisert.  
I andre tilfeller fungerer kapitalen som en 
vitamininnsprøyting. Kapitalen er med 
andre ord et filter for hva som realiseres 
og hva som forkastes. Har de som eier 
eller forvalter kapitalen nok kunnskap 
til å gjøre så viktige valg? Dessverre er 
det lett å finne eksempler der tvilen vant 
over trua og gründeren aldri fikk hjelp. 
De beste beslutningene tas når kapitalen 
har god kjennskap til entreprenørskap og 
entreprenøren.

Ideen
I den tidligste fasen av ”kommersiali-
seringsreisen” dreier det seg om å skaffe 
nok kapital til å utvikle ideen og gjøre 
den forståelig for et fremtidig marked. 
Da brukes i hovedsak egne midler. 
Mange får også hjelp gjennom offentlige 
støtteordninger. Denne startkapitalen 
krever ingen innflytelse utover de krav 

som er satt gjennom regler og til doku-
mentasjon. Eiendomsretten til ideen 
følger skaperen og eventuelt bedriften 
eller forskningsmiljøet skaperen tilhører. 
Diskusjonen om eierandeler og innfly-
telse er i liten grad aktuell, unntatt der 
tilskudd kobles med eierskap – som 
Forny-programmet. Det stilles ingen 
forventninger til at kapitalen skal kunne 
bidra med kunnskap og nettverk.

Bedriften
I denne fasen tar ideen form fra tanke 
til konkret kommersialiserbar tjeneste 
eller produkt. Nå står utfordringene i kø; 
markedet er uklart, utviklingstid og kost-
nader øker og regnskapene viser store 
underskudd. Fremtidig finansiering skal 
sikres i form av eierkapital og fremmed-
kapital. Idémakeren møter kapital som 
stiller tydelige krav til eierandel og 
avkastning. Da er det lett å forestille seg 
rått parti mellom kapital med mange 

alternative plasseringsmuligheter, og 
ideen som preges av usikkerhet. I løpet 
av få år har det vokst frem en rekke 
alternative kapitalkilder, der Staten gjen-
nom flere ulike modeller søker å dempe 
risikoen for investor – bl.a. såkornord-
ningene, Forny-programmet og Skat-
tefunn. Vi ser en gryende konkurranse i 
eierkapitalmarkedet. Dette øker fokuset 
på hva kapitalen kan bidra med overfor 
entreprenøren utover ren finansiering.

Veksten
Ideen er i ferd med å bli en suksess. 
Tilgangen på kapital er god, og det er 
mulig å øke omfanget ved å benytte 
fremmedkapital. Premissene settes her 

ofte av den risikovillige kapitalen fra de 
tidligere fasene. Dette fører til at ønsket 
om maksimering av avkastningen  
innenfor en begrenset tidsperiode kan 
overskygge videreutviklingen av bed-
riften. Når virkemiddelapparatet følger 
entreprenøren inn i denne fasen kan det i 
enkelte tilfeller virke hemmende.

Kapital som medspiller
I de ulike kommersialiseringsfasene skift-
es fokus fra idé til avkastning på kapital. 
Dette er uheldig fordi potensialet i ideen 
ikke nødvendigvis blir fullt utnyttet. 
Kapitalens rolle kan utvikles og i sterkere 
grad være en pådriver for utvikling. 
Dette gjøres best ved å koble kapital med 
nettverk og kunnskap. Vanligvis besitter 
kapitalkildene et bredt nettverk og en 
erfaring som vil være nyttig for entrepre-
nøren. Denne kunnskapen må gjøres 
tilgjengelig. Kapitalkildene må innta en 
aktiv rolle innenfor kunnskaps-

miljøene slik at idé og kapital oppleves 
som komplementære ressurser. Dette 
betinger åpne strukturer der kapital og 
idé fra første dag samarbeider om å ut-
vikle bedriften. Kunnskapsentreprenøren 
må føle det naturlig å dele tanker med 
kapitalkildene selv i en tidlig fase. Han 
må kunne forvente at kapitalen bidrar 
som veiviser i jungelen av ordninger som 
finnes, uten at det oppstår et konkur-
ranseforhold om hvem som skal høste 
når den tid kommer. En suksess gir nok 
til alle og er ofte et resultat av at den 
kollektive intelligens er tatt i bruk.

”Hadde jeg bare hatt penger 
skulle du få se hvor utrolig 
god idéen er.”

        	 Kapitalens rolle kan utvikles og i sterkere grad være en 
	 pådriver for utvikling. 
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Kari Riddervold, SpareBank1 Nord-Norge Invest ASA

Et nytt investeringsselskap har sett 
dagens lys. Ved å investere i mennesker 
ønsker administrerende direktør Kari 
Riddervold i SpareBank 1 Nord-Norge 
Invest ASA (SNN Invest) å bli en aktiv 
utvikler av nordnorsk næringsliv.

Med 180 millioner i potten har SNN 
Invest rom for å gjøre tunge investeringer 
i landsdelen. Der andre ser muligheter til 
høy avkastning i kortsiktige plasseringer, 
vil SNN Invest ta en aktiv, langsiktig 
eierrolle.
	 – Som nyetablert investeringssel-
skap er vi ikke bundet av fastlåste strate-
gier. Vi skal oppnå god avkastning ved å 
jobbe tett med bedriftene vi investerer i, 
og bidra også utover det rent finansielle, 
forteller Riddervold.
	 Hun mener bruk av etablerte nett-
verk er en viktig suksessfaktor.
	 – Gjennom SpareBank 1 Nord-
Norges 90 lokalkontorer har SNN Invest 
lytteposter rundt omkring i hele lands-
delen. Det gir oss innsikt i et stort mang-
fold av bedrifter og mulighet til å fange 
opp gryende ideer på et tidlig stadium.
Med kapital og et stort nettverk som 
fundament, mener hun SNN Invest kan 
gi en gründer de beste vilkår under ska-
pelsesprosessen.
	 – Innovasjon kan oppleves ganske 
kaotisk. Derfor må vi ta godt vare på 
en gründers lidenskap, samtidig som vi 
bidrar til å lage orden i kaoset. Ved å gå 
tidlig inn i prosessen investerer vi ikke 
bare i ideen, men også i personen bak, 
forklarer Riddervold.
	 Hun tror det vil bli rift om gode 
forretningsideer fostret i landsdelen.
	 – Nordlendinger tenker litt annerledes. 
Kombinasjonen av høyt utdanningsnivå 
og nærhet til nordområdenes unike natur- 
ressurser gir oss svært mange fortrinn. 
Vi opplever allerede at utenlandsk og 
sørnorsk kapital begynner å lukte på 
Nord-Norge, avslutter Kari Riddervold.

Vil gi kapital et 
personlig preg
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Steinar Bjartveit
Cand. psychol. Fagansvarlig for flere av 
Handelshøyskolen BIs Masterprogram         
     for nærigslivet. Partner i konsulent-
          firmaet Bjartveit & Eikset AS    

Hvorfor vil du være leder?

En stilling du kan søke på. Teknokratene 
har vunnet. Du kan utdanne deg til å 
bli leder. Det finnes et mylder av kurs 
og seminarer å kaste seg på der du lærer 
den ene ferdigheten etter den andre; 
risikoanalyse, strategiske verktøy og 
coaching av medarbeidere. Du kan til og 
med få vekttall i ledelse, visste du det? 
Fag på fag med en kledelig diplom etter 
beseirede vekttall. Handelshøyskoler og 
universiteter spytter ut kull etter kull 
med velvillige kandidater som står klare 
til å erobre privat og offentlig sektor i 
en livslang lederkarriere. Men – er dette 
ledere?
	 Allerede for 30 år siden så man 
faren i denne utviklingen. Professor 
Abraham Zaleznik ved Harvard Business 
School rettet en advarende pekefinger 
mot å sementere lederskapet til en stil-
ling. Ikke alle som bekler lederrollen er 
ledere. Det går et skille mellom de som er 
ledere og de som fungerer som admini-
stratorer. En administrator fokuserer på 
stabilitet, en leder på nyskaping. Admin-
istratoren opptar seg med å gjøre tingene 
riktig, mens lederen ønsker å gjøre de 
riktige tingene. Således rettes fokus hos 
administratoren på hvordan tingene blir 
gjort. Hos lederen ligger engasjementet 
i hva tingene betyr for folk og hvilken 
mening lederen skaper. Det betyr ikke 

at lederen er et administrativt rotehode 
som drukner i sine egne vyer. Tvert imot 
tyder mye på at en må ha et organisator-
isk talent for å lykkes med ledelse. Men 
lederen har noe mer enn administra-
toren. En vilje til å utrette noe større. Og 
da kommer spørsmålet om vi i dag får 
flere og flere rådyktige administratorer, 
men færre og færre ledere. I så fall ringer 
alarmklokkene.
	 Hvem er vår tids administratorer? 
Ta ikke feil. Vi snakker ikke om grå 
og kjedelige byråkrater begravd dypt 
inne i et departement i Oslo. Admin-
istratorene kan skinne som solen en 

maidag. Du finner dem i nyhetsoppslag 
og på talk-shows. De skjærer skarpere 
enn de andre knivene i skuffen. Men 
de har store problemer med å svare på 
det mest kilne lederspørsmål av alle: 
Hvorfor vil du være leder? Svaret blir 
gjerne noe flakkende, ofte krydret med 
politisk korrekte innhugg om sam-
funnsansvar og ”increasing shareholder 
value”. Men hvorfor vil du være leder? 
Hvorfor skulle noen la seg lede av deg? 
Slike ubehagelige spørsmål avler en viss 
mobilitet hos de som leter etter fasit-
svar. Administratorer er ofte på farten. 
Mellom organisasjoner. På mange måter 
slekter de på leiegeneraler eller fotball-
stjerner på et overgangsmarked. Bli ikke 
for lenge på et sted! Max 2-3 år! Det 
er det sykeste, men dessverre også et 
av de sikreste rådene, til de som ønsker 
seg en lang lederkarriere. Skynd deg 
videre før resultatene innhenter deg, men 
samle deg en fet CV, og du får toppjob-
ber på det. Du finner økonomer, prester 
og ekspolitikere i næringslivet som har 

fulgt dette rådet med stor suksess. Men 
suksess for hvem? Ledelse står i fare for 
å bli et prosjekt der lojaliteten ligger til 
egen karriere og egen suksess, og ikke til 
organisasjonen man tjener. Og definitivt 
ikke til noe større prosjekt.
	 Ledere ansettes ikke for å fylle 
en posisjon før de hopper videre på 
sitt neste karrieretrinn. Ledere skaper 
mening. I den grad ledere har et klart 
anliggende eller en sterk forståelse av 
hvorfor de vil lede, så vil de også kunne 
utgjøre en forskjell på resultatsiden.  
Meningsdannelse, ideer og ekstrem 
resultatoppnåelse går hånd i hånd. 

Flere forfattere har pekt på betydningen 
av ledere som baserer sin gjerning på 
en kongstanke eller en sterkere men-
ing. Bernard Bass fremhever at slike 
transformasjonsledere får tillit hos sine 
medarbeidere gjennom visjoner og ved at 
medarbeiderne tiltror dem kompetanse 
til å gjennomføre denne visjonen (og da 
snakker vi om en annen type visjoner 
enn handelshøyskolefriserte versjoner 
om å være først på ditt og størst på datt). 
Lederne vil utrette noe. Jim Collins mener 
de gjennomsyres av en jernvilje til å nå 
sitt mål, men at denne viljen paradoksalt 
nok kobles med personlig ydmykhet som 
hindrer at de faller for egen selvforher-
ligelse. Så de slår deg ikke som feiende, 
flotte karismatikere som har klippekort 
hos Fredrik Skavlan. Nei, de virker heller 
anonyme. Men de skaper noe. Og de er 
ledere.

Så har vi da til slutt fanget 
lederskap. Ledelse er redu-
sert til en posisjon som skal 
fylles av folk med rett kom-
petanse.

        	 Ledere ansettes ikke for å fylle en posisjon før de hopper 
	 videre på sitt neste karrieretrinn. 

Stein Ulves 7 gründerbud:
•	 Du må utvikle god bransjeforståelse og være utad-
	 rettet og oppsøkende mot mulige kunder. Hvis du
	 ikke kan sette navn på de neste 10 kundene dine 
	 har du et problem. 

•	 Forretningsideen behøver ikke være genial så lenge
	 du har et godt nettverk og riktige medarbeidere.

•	 Ansett folk med gode kommunikasjonsegenskaper
	 i nøkkelstillinger. De bør være besluttsomme og må
	  ha samme verdier som bedriften.

•	 Invester i kunnskap og se etter folk med driv og
	 initiativ. 

•	 Vit hvor du er. Det er helt avgjørende for å finne ut
	 hvor du skal og hvordan du kommer dit.

•	 Anse kunder som partnere. Vær lydhør og fleksibel
	 i forhold til kundens behov. De kritiske kundene lærer
	 man av, og god krisehåndtering bygger tillit.

•	 Husk å regne, både kalkyle og budsjett, og vokt
	 likviditeten på kort og lang sikt. Samtidig er ikke
	 lønnsomhet en suksessfaktor alene. Bedriften må 
	 drives forsvarlig også i forhold til medarbeidere, 
	 kunder og samfunnet for øvrig.

Stein Ulve, daglig leder ProBio

Gründer-komet med bakkekontakt
Fokus på likviditet og løpende salg, evne til å 
tiltrekke seg gode medarbeidere, riktig timing og 
en god porsjon fagkunnskap har gitt ProBio en 
ledende posisjon innen kosttilskudd i Skandinavia.

– Skal du overleve oppstartsfasen er det helt grunn- 
leggende økonomiske lover som gjelder. I streben 
etter å tilfredsstille kunder, ansatte og eiere er det 
dessverre mange som glemmer å regne, forteller 
Stein Ulve.
	 Som gründer og daglig leder har Ulve hatt et 
ekstremt fokus på interne prosesser. Ved å mestre 
balansekunsten mellom sunn økonomi og trinnvis 
oppbygging, har ProBio på seks år vokst fra 2 til 
50 ansatte, nesten 60 mill kroner i omsetning og 
et overskudd på 4 mill kroner.
– God kontroll på interne prosesser skaper seriøsi-
tet og substans utad. Samtidig reduserer det faren 
for feiltrinn i bedriftens vekstfase, forklarer Ulve.

	 Sammen med partner og gründer 
Per Benjaminsen har de alltid hatt en klar forme-
ning om hva de vil med selskapet.
	 – Det er lett å miste fokus når det koker 
rundt deg. Den eneste måten å nå dine mål er å 
være bevisst på hvor bedriften befinner seg i dag, 
hvor du vil og hvordan du kommer dit.
	 ProBio tilbyr kvalitetsprodukter med god 
effekt på folks helse. Innen 2010 har ProBio som 
mål at de skal påvirke 10 millioner europeere på 
en positiv måte – hver eneste dag. For å nå målet 
har de rettet fokuset innad.
	 – En av tabbene vi gjorde i begynnelsen var 
å være overfokusert på fagkompetanse. Nå er vi 
opptatt av å skaffe folk med riktig personlig kom-
petanse og sterk indre drivkraft, samt å gi ansatte 
mulighet til selvutvikling gjennom etterutdanning, 
avslutter Stein Ulve.
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Elbjørg Gui Standal
Studierektor ved 
Handelshøyskolen BI, Oslo.

Er ditt styre kompetent?

Ifølge aksjeloven skal alle aksjeselskap 
ha et styre på minst tre medlemmer. Er 
aksjekapitalen under tre millioner kroner 
kan styret ha færre medlemmer. Dette 
forekommer likevel sjeldent. Årsaken er 
at styret betraktes som en ekstra ressurs 
for selskapet.
	 Hva er så et styre, og hva kan det 
gjøre for en entreprenør? Når entrepre-
nøren skal sette sammen et styre, bør 
det være ut fra gründerens behov for 
kompetanse. Styremedlemmenes evne og 
vilje til å gjøre en innsats bør veie tungt. 
Derfor er jeg opptatt av bevisstheten 
rundt begrepet ”å arbeide i et styre”,  
i motsetning til ”å sitte i styret”. 
	 Styret er en arbeidsgruppe. Når 
styrets medlemmer møtes, skal det arbei-
des med problemstillinger som er viktige 
for entreprenøren og virksomheten. 
Først og fremst skal styret bidra med å 
utvikle selskapets strategi. Det kan være 
beslutninger om veksttakt, produkt- eller 
tjenesteutvikling, lokalisering, utbygging, 

kompetanseutvikling og særlige tiltak 
for markedsutvikling. Styret skal selvsagt 
også føre kontroll med virksomheten. 
Dette bør ikke være på detaljnivå, men 
med fokus på de store linjene. 
	 Hvordan styrearbeidet utføres, av-
henger av situasjonen og fasen selskapet 
er i. I tidlig fase bør entreprenøren kunne 
forvente at styrets medlemmer er villige 
til å bidra mer enn det som kan være 
nødvendig i en driftsfase. Entreprenøren 
må si fra til styrets medlemmer hva som 
forventes av dem. 
	 Siden styrets medlemmer er en 
ressurs for virksomheten, bør det enkelte 
medlemmet bli vurdert ut fra sin særegne 
kompetanse og nytteverdi for bedriften.  
I tillegg vurderes vedkommendes nett-
verk som en ekstra ressurs, slik at også 
entreprenørens nettverk utvides.
	 Kompetansebegrepet er sammen-
satt, og inneholder elementer som kunn-
skap, ferdigheter, erfaringer, holdninger 

og evner. Når et styremedlem skal velges, 
er det avgjørende at det er foretatt en 
kompetanseanalyse.  Det er viktig å finne 
aktuelle kandidater med utgangspunkt i 
virksomhetens situasjon der og da, og de 
mål som er satt for fremtiden. Analysen 
skal gi svar på hvilke ressurser bedriften 
allerede har, og hvor det finnes gap som 
kan fylles av styremedlemmer.
	 Kartlegg hvor lenge det forventes at 
vedkommende skal være en del av styret. 
Det er ikke klokt å skifte styremedlemmer 
for ofte. Styret og den dagelige ledelsen 
må gis tid til å arbeide seg sammen og 

lære hverandre å kjenne. Samtidig er det 
viktig med utskiftning for å bringe nye 
tanker og krefter inn i styrerommet.
	 Søken etter styremedlemmer har 
tradisjonelt vært gjort blant venner og 
bekjente eller i fora hvor ”vellykkede” 
næringslivsmenn og kvinner er synlige.
	 Debatten om kvotering av kvin-
ner til styrerom har ført til økt fokus på 
betydningen av mangfold i styrerommet. 
Det er gjort en rekke tiltak for å frem-
skynde denne prosessen, som Styrekan-
didatprogrammet til Innovasjon Norge 
og Female Future til NHO. Mangfold 
i styrerommet sikres ikke bare ved å ta 
hensyn til kjønn, men også alder, etnisitet, 
erfaring og utdannelse. 
	 Hvordan mangfold oppnåes er 
avhengig av de analyser som foretas. 
Når mangfoldet er på plass, starter en ny 
prosess. Det er nemlig helt avgjørende at 
styrets medlemmer og ledelsen for øvrig 
er villig, og i stand til, å bruke og å utvikle 

mangfoldet. Det fordrer kunnskaper om 
kommunikasjon, evne til nysgjerrighet 
og interesse for andre mennesker. Vi 
skal lære av hverandre og på den måten 
utvikle selskapet. Styrerommet er ingen 
arena for å ri kjepphester, men en ressurs-
arena for entreprenøren og selskapet. 
Oppfordringen til de nye kunnskaps-
bedriftene er: Bruk styret som ressurs, og 
dyrk mangfoldet.

En vellykket bedriftsetablering 
krever tilgang på kunnskap, 
kapital og ledelse. En dyktig 
entreprenør vet å trekke til seg 
og benytte disse ressursene. 
I mange tilfeller ligger det 
likevel et uforløst potensial i 
styrerommet.

         	 Styrerommet er ingen arena for å ri kjepphester, men en 
	 ressursarena for entreprenøren og selskapet. 

Gudrun Rollefsen, Barents Naturgass

Ønsker seg mer 
kreative styrer
Styret bør være den viktigste støttespille-
ren for daglig leder, ikke kontrolløren.  
Et kontrollerende styre kan være drepen 
i etableringsfasen, mener direktør  
Gudrun Rollefsen (45) i Barents Naturgass.

– Å etablere en bedrift er svært krevende, 
og fordrer masse tro og optimisme. Ikke 
alt er på stell, og man blir nødt til å gjøre 
valg når nye muligheter dukker opp, 
noe som stiller store krav til styret. En 
gründer må derfor være selektiv i sam-
mensettingen av styret, sier Rollefsen.
	 Med bakgrunn som sosialøkonom 
og erfaring fra et titall styreverv de siste 
årene, opplever hun styrets evne til lag-
spill som avgjørende i oppstartsfasen.
– Et styre er ofte tilfeldig sammensatt. 
Skal et styre fungere optimalt, må 
medlemmene ha svært ulik bakgrunn og 
kompetanse. Dette må gründeren være 
seg bevisst. En eierpost bør derfor ikke 
være god nok grunn til plass i et styre.
	 Som leder av et kunnskapsintensivt 
Hammerfest-selskap, mener Rollefsen 
det bør være forskjell på styrene i en 
kunnskapsbedrift og innenfor mer tradi-
sjonelle næringer.
	 – I slike bedrifter må det stilles høyere 
krav til produkt- og fagkompetanse 
blant styremedlemmene. Samtidig skal en 
huske at all næringsvirksomhet dreier seg 
om å selge produkter eller tjenester som 
noen vil betale for. Slik sett er det flere 
likheter enn ulikheter i styrekompetansen 
for ulike bransjer. 
	 De siste årene har hun registrert 
en holdningsendring i forhold til styrets 
rolle, der strategi og utvikling veier tyngre 
enn kontrollrollen.
– Et moderne styre bør i større grad fun-
gere som kollegium og inspirasjonskilde 
enn bokholder. Det skaper dynamikk, 
bevegelse og rom for å utvikle selskapet. 
Samtidig må et styre evne å ta langsiktige 
beslutninger, avslutter Gudrun Rollefsen.
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Når andre investorer ligger til kai i påvente av  
bedre tider, løsner SIVA tampene og loser gründere 
trygt gjennom ukjent farvann. 

SIVA, Selskapet for industrivekst, er statens 
tyngste virkemiddel for tilrettelegging av fysisk og 
organisatorisk infrastruktur for nyetableringer. 
Med 250 millioner kroner til årlige investeringer 
og 30 ansatte over kjølen, er SIVA til stede i over 
100 industri- og forretningsmiljøer langs kysten. 
I kjølvannet til SIVA etableres det om lag 200 nye 
bedrifter hvert år.
	 – Vi har mulighet til å gjøre store invester-
inger på steder andre investorer mener risikoen er 
for høy, forteller administrerende direktør Harald 
Kjelstad. 
SIVA opptrer som konseptutvikler, iverksetter, 
investor og nettverkssenter. Gjennom omstilling og 
nyskaping legger de til rette for en framtidsrettet 
næringsutvikling og industri.
	 Grunntanken bak SIVA er å investere og 
etablere, for så å selge. Med 40 industriparker og 
44 næringshager i porteføljen, gjør selskapet en 
betydelig jobb med å skape arbeidsplasser på steder 
der andre ikke tør eller tror etablering er mulig. 
	 Samtidig er det et overordnet mål å stim-
ulere til bedriftsetableringer helt fra forsknings- og 
idéstadiet. Derfor deltar SIVA som medeiere i 10 
forsknings- og i 15 kunnskapsparker som verner 
om bedrifter under etablering og/eller har stor nytte 
av å være samlokalisert i miljøer innenfor beslektet 
virksomhet. I tilknytning til disse har SIVA etablert 
18 inkubatorer – små idéklekkerier, der gründere 
kan utvikle sin foretningsplan i ly for krevende 
investorer eller kvelende kontorrutiner. I tillegg 
arbeider SIVA for at disse miljøene skal ha kapital 
til rådighet gjennom såkornfond. SIVA har også 
etablert 10 såkalte industriinkubatorer sammen 
med de største industribedriftene i Norge.
	 Om lag 2.000 bedrifter rundt om i landet 
holder til i SIVA-miljøer og i lokaler hvor SIVA er 
hel- eller deleier. Selv om de er tillagt rollen som 
nasjonal pådriver for innovasjon, nyskaping og nye 
arbeidsplasser, har de rundt 1.500 medeiere i sine 
foretak. Disse spenner seg fra store industribed-
rifter til mindre virksomheter. Som eksempel kan 
nevnes banker, forsikringsselskaper, universiteter, 
høyskoler og forskningsinstitusjoner. Det er private 
og institusjonelle investorer, fylkeskommuner og 
noen kommuner. På denne måten skapes det et 
unikt nettverk for næringsmessig nyskaping.

Gründerlos skaper 
etableringslyst

Harald Kjelstad, SIVA

Inger Haug, Randi Abrahamsen og Elin Kolsvik, Innovasjon Norge

arenaer der næringslivet, gründere, 
forskere og virkemiddelapparatet kan 
møtes. Aktørene utveksler ideer og 
etablerer nettverk seg imellom, forteller 
seniorrådgiver Inger Haug. Rollen som 
gartnere i nyskapingshagen har allerede 
båret frukter. I første halvdel av 2006 
ble 28.000 nye arbeidsplasser etablert på 
landsbasis. Det er en fordobling i forhold 
til samme periode året før. Innovasjon 
Norge er en viktig bidragsyter til mange 
av disse etableringene.
	 Gjennom et nært samarbeid med 
næringskonsulenter i distriktene, mener 
Innovasjon Norge å kunne fange opp 
spirende gründere som faller utenfor 
nettverkene. 
	 – Vi reiser ofte ut for å oppsøke 
personer med kommersialiserbare ideer. 

Med oss har vi kunnskapen om hvilke 
aktører som gjør hva og hva som rører 
seg innenfor næringslivet. Vår bredde-
kompetanse gjør det mulig å ivareta be-
hovene til gründere med svært forskjellig 
utgangspunkt og kompetanse, forteller 
seniorrådgiver Randi Abrahamsen.
Selv om suksessoppskriftene er mange, 
ser Innovasjon Norge to punkt som øker 
sjansen for å lykkes:
	 – For det første bør man ha en for-
retningsidé som er forankret i markedet, 
som er salgbart. For det andre må man 
være tålmodig og ha pågangsmot. Det 
er ”stayerne” som har størst sjanse for å 
lykkes, avslutter Inger Haug.

Skaper grobunn for gründere
Innovasjon Norge vet at gode ideer vok-
ser hurtigere når de samles på ett sted. 
Derfor satser de på tilrettelegging gjen-
nom møteplasser, arenaer og etablering 
av kontaktnett.

Hos Innovasjon Norge står døra åpen 
for alle med en foretningsidé. 
	 – Vår rolle er å stille de kloke 
spørsmålene – ikke gi bombastiske svar, 
forteller seniorrådgiver Elin Kolsvik.
	 Sammen med Randi Abrahamsen, 
Inger Haug og et team på 22, står 
Innovasjon Norge i frontlinjen for å øke 
verdiskapingen og sysselsettingen i lands-
delen. Tilsvarende team står til tjeneste i 
Finmark og Nordland.
	 – Tidligere satt vi på kontoret og 
var rådgivere. Nå er vi ute og skaper 
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Gunnar Sand
Gunnar Sand, direktør ved  
Universitetsstudiet på Svalbard, 
tidligere rådgiver i SINTEF og 
forfatter av boka ”Norge 2020”.

– Pass godt på bedriftene vi har!

Virkemiddelapparatet etablerer inkuba-
torer og åpner såkornfond. Målet er å få 
frem nye kunnskapsbaserte bedrifter som 
kan ta over når de gamle bukker under. 
Det er prisverdig og riktig tenkt, såfremt 
gründerpolitikken er del av en helhetlig 
næringspolitikk, hvor det viktigste fort-
satt er å ta godt vare på bedriftene vi har.
	 La det ikke være tvil – vi er helt 
avhengig av gründerne. De ser noe vi 
andre ikke ser, og de ser det tidlig. De 
driver frem ideer som ellers ikke ville sett 
dagens lys. Gründerne er de første til å 
gå inn på helt nye områder. De utfordrer 
det bestående og sprenger vei for andre. 
Innovasjonsgraden er ofte høy. Ikke sjel-
den er det en gründer som er drivkraften 
i et teknologiskifte. Slik blir gründeren 
helt nødvendig for fornyelsen av næ-
ringslivet.
	 Når det er sagt, må vi ha et edruelig 
forhold til hvor stor andel av fornyelsen 
gründerne representerer: År om annet 
startes det ca 25.000 nye bedrifter i 
Norge. Men i følge NHO er det bare 0,5% 
av dem som kan karakteriseres som 
kunnskapsintensive. Spiren til et nytt 
Norsk Hydro ser vi i høyden hvert femte 
år. At vi må bygge gode støtteapparater 
rundt disse blomstene er det ingen tvil 
om, men det er altså ikke så mange av 
dem.
	 Det er noe med retorikken som 
blir galt: Ord som nyskaping og innova-

sjon brukes ofte synonymt med nyeta-
blering. Gründerne får monopol på å 
være nyskapende. Det fabuleres over 
hundretusener av fremtidige arbeidsplas-
ser som kommer i bedrifter som ennå 
ikke eksisterer. Noen går enda lengre og 
applauderer konkurser, fordi hjernekraft 
da kan frigjøres til nye og antatt bedre 
formål. Trekkes linjene frem til 2020, 
gis det inntrykk av at hele det norske 
næringslivet er byttet ut med et nytt.
	 Slik er det ikke. Og retorikken er 
farlig, fordi den får oss til å neglisjere det 
bestående. De største innovasjonene skjer 
fortsatt innenfor eksisterende bedrifter. 
Mange av de største industriselskapene 
i Norge er hundre år gamle, eller mer. 
Hydro, Elkem, Norske Skog, Kongsberg, 
Store Norske og Aker Kværner eksisterte 
alle under første verdenskrig.  

Selv Telenor går tilbake til 1855. Ung-
sauen i flokken er Statoil som bare er 34 
år gammel.
	 Disse selskapene har overlevd 
mange og omskiftelige industrielle 
epoker gjennom å være kontinuerlig 
nyskapende. De er basert på robuste 
teknologibaser, utviklet og polert i 
mange omganger, som plasserer dem i 
front internasjonalt. Da NTNU/SINTEF 
delte ut sin første teknologipris i 2005, 
for ”avansert teknologi tatt i bruk”, gikk 
prisen til Statoil og Snøhvitprosjektet. 
Den fremste konkurrenten var Norsk 
Hydro og Ormen Lange. Disse pro-
sjektene, som begge har investeringer i 
størrelsesorden 60 - 70 milliarder kroner, 
er sannsynligvis blant de mest innovative 
industriprosjektene verden har sett. Her 
ligger grensesprengende teknologier på 
rekke og rad. Økonomisk vil prosjektene 

gjøre forskjell i nasjonalregnskapet i flere 
tiår fremover.
	 Ser vi på gründerbedrifter, vil også 
de tjene på å legge seg opp mot eksister-
ende bedrifter eller industriklynger. Det 
er tøft å bygge opp en ny bedrift. Det er 
også tøft å utvikle et marked. Nye be-
drifter som allierer seg med etablerte får 
god drahjelp. Nye bedrifter som legger 
seg opp mot sterke norske klynger får 
dessuten et oppstartsmarked. Derfor ser 
vi da også at mange av de sterkeste, nye 
bedriftene glir inn i etablerte klynger.
	 Jeg er full av beundring for gründe-
re som lykkes og har fulgt flere av dem 
på nært hold fra min tidligere arbeids-
plass SINTEF. Jeg ser hvordan de slåss, 
at ingen ting kommer gratis, og at de må 
slå seg gjennom kilometervis av skepti-
kere på veien. Virkemiddelapparatet har 

en viktig jobb i å legge forholdene bedre 
til rette for dem – mens energien fortsatt 
er der.
	 Men så må altså støtten til grün-
derne balanseres mot støtten til andre 
nyskapende og innovative mennesker og 
organisasjoner innenfor den eksisterende 
næringsstrukturen – selve rammebe-
tingelsene. Bedrifter som har eksistert 
i hundre år er robuste. De har opplevd 
både medvind og motvind og bevist at 
de mestrer begge. Vi har eksempler på 
hele industrisamfunn som gjennomgår 
dramatiske omstillinger for så å komme 
enda sterkere ut på den andre siden.

Vi skal heie på gründerne – samtidig som 
vi passer godt på bedriftene vi allerede 
har!

Det blåser en gründervind 
over landet. Tiltakslystne, 
unge mennesker starter nye 
bedrifter.

        	 De største innovasjonene skjer fortsatt innenfor eksisterende 	
	 bedrifter.
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Christen Selstad, Semek

Fra panser til plasteventyr
Med hode for business og nese for plast, kastet 
tidligere bilmekaniker Christen Selstad skiftnøk-
kelen på havet til fordel for solcelleindustrien.

– Vi var nok et litt annerledes bilverksted, med 
hang til å drive med andre ting enn bare å skru 
på biler, humrer gründer Selstad på telefon fra 
Frankrike.
	 Fem år er gått siden det lille verkstedet 
Semek i tettstedet Neverdal i Nordland valgte å 
satse på leveranser til solcelleproduksjon fremfor 
bilreparasjoner. Som eier og leder for den nå 11 
mann store bedriften, er Selstad på forretnings-
reise i utlandet for å tilknytte seg nye kontakter. 
Semeks spesialkompetanse er støyping og bearbei-
ding av polyuretan, et spesielt plastmateriale som 
er helt essensielt i produksjonen av hovedkompo-
nenter til solcellepaneler.
	 – I forbindelse med etableringen av Scan-
Wafer i Glomfjord, fikk vi en forespørsel om å ut-
føre jevnlig vedlikehold av deler til silisiumsagene 

deres. Jobben ga oss svært god innsikt i produk-
sjonen. I stedet for å montere og demontere utstyr 
laget i utlandet, bestemte vi oss for å lage plast- 
delene selv, forteller Christen Selstad.
	 Som første bedrift i Norge til å starte pro-
duksjon og presisjonsbearbeiding av polyuretan, 
ble de nødt til å gjøre alt utviklingsarbeidet i eget 
hus.
	 – Med støtte fra NT-programmet og kr 
760.000 i kostnadsramme, gjennomførte vi pro-
sjektet med suksess, og kunne overta hele produk-
sjonsprosessen av disse delene for ScanWafer.
Evnen til å omsette kunnskap fra mekanisk 
presisjonsarbeid til utvikling av plast, har brakt 
det lille bilverkstedet opp av smøregrava og ut på 
motorveien.
	 – På fem år har vi femdoblet omsetningen. 
Det som startet som en bigeskjeft i bilverkstedet, 
er i dag vår kjernevirksomhet. Målet er å holde 
samme vekstkurve videre, avslutter gründer 
Christen Selstad.
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	 Steinar Bjartveit hevdet ironisk at 
”vi endelig har fanget lederskap”. Men 
kunnskaps- og innovasjonsledelse lar seg 
ikke fange. Innovasjon er en form for 
kaos som en dyktig leder balanserer med 
orden. Det er en vanskelig øvelse som 
krever tydelighet, ydmykhet og god kom-
munikasjon. I tillegg er ledelse strategi og 
nettverksbygging.

Tillit og nettverk
En innovasjon er gjerne en kombinasjon 
av gode ideer, som ikke nødvendigvis er 
utviklet samtidig, sammen med eller med 
tanke på samarbeid. Innovative prosesser 
fødes og gjennomføres gjennom person-
lig kontakt og tillit. Lene Foss reflekterer 
over det å erverve tillit over tid. Gode re-
lasjoner forutsetter åpen kommunikasjon 
og langsiktighet. Norsk og nordnorsk 
kultur er preget av stor tiltro til omgivel-
sene. I så måte har vi et konkurransemes-
sig fortrinn. 
	 Nettverksbygging kan læres og tre-
nes. Det handler om evnen til samarbeid, 
ressursmobilisering og kommunikasjon.  
I kunnskapsbedrifter er slike sosiale kvali-
teter avgjørende for bedriftens suksess. 
	 Sosiale relasjoner og nettverk er 
viktig i etableringsfasen da de gir entre-
prenøren tilgang til nødvendige ressurser 
for å lykkes. Entreprenøren får legitimi-
tet overfor andre samarbeidspartnere i 
tillegg til sosial trygghet, tro på prosjek-
tet og ikke minst tilgang på informasjon 
og kompetanse.
 
Styre- og kapitalkompetanse
Elbjørg Gui Standal har erfart at et aktivt 
og mangfoldig styre er en stor ressurs for 
en bedrift og en effektiv måte å utvide 
sitt nettverk på. Styremedlemmene bidrar 
med egen kompetanse i tillegg til sine 
respektive nettverk. Gudrun Rollefsen i 

Barents Naturgass poengterer at styrets 
potensial utnyttes best ved en selektiv 
sammensetning av medlemmene.
	 Kapital er mer enn penger. 
Oddmund Åsen og Kari Riddervold 
hevder at kapitalkildene ofte sitter på 
kompetanse og nettverk som er nyttig for 
entreprenøren. Mens man tidligere ikke 
har klart å overføre disse ressursene ef-
fektivt, ser vi i dag en tendens til at kapi-
talkildene er mer bevisste fordelene med 
en større deltagelse i gryende bedrifter. 

Handlingsorientert samspill
For noen år siden ble det gjort flere 
personlighetstester av 20 vellykkede 
gründere i Nord-Norge. Entreprenørenes 
kreativitet var innlysende – skapende og 
handlingsorientert. De tar tak i ideer og 
setter dem ut i livet. Andre fellesnevnere 
var optimisme, utholdenhet og stahet. De 
har evnen til å tenke både-og istedenfor 
enten-eller, og til å samarbeide og å dele. 
	 Det hevdes at gründeren er en 
einstøing og en individualist. Alt vi pre-
senterer i Arenabilaget tilsier noe annet. 
Kunnskapsentreprenørskap er rett og 
slett for krevende til å klare alene. Det 
betyr ikke at det er en umulig oppgave, 
men det krever samarbeid. Det er derfor 
tid for en ny generasjon gründere. Det er 
de som er villige til å dele som har best 
mulighet til å skape suksess: Mye på flere 
er mer enn ingenting på noen. 
	 Så, til deg som går svanger med 
en bedriftsetablering – mulighetene er 
enorme. Vår påstand er at du gjennom 
godt samarbeid radikalt vil forbedre dine 
muligheter til suksess!  

Mette Talseth Solnørdal,
redaktør

Bedriftsetableringer
Entreprenørskap handler om å gjøre 
kunnskap og ideer tilgjengelig i et mar-
ked. Dette krever forskjellige typer kom-
petanse, evner og ressurser. Mer konkret 
handler det om kunnskapen som skal 
kommersialiseres, god ledelse og risiko-
villig, kunnskapsrik kapital. Relasjoner 
og samarbeid er andre viktige elementer i 
en bedriftsetablering. 
	 I bedriftsetableringer med vekstpo-
tensial og mål om å nå ut på det interna-
sjonale markedet er konkurransedyktig 
fagkompetanse helt avgjørende. Veien til 
suksess går likevel gjennom hver enkelt 
medarbeiders egenskaper, noe Stein Ulve 
i ProBio er bevisst på. 
	 Gunnar Sand har i en årrekke job-
bet i SINTEF og erfart hvordan entrepre-
nøren har større sjanse til å lykkes i sam-
arbeid med sterke fagmiljø og etablerte 
næringsklynger. Harald Kjelstad påpeker 
at SIVA er en motor i arbeidet med å 
tilrettelegge for samarbeid gjennom god 
fysisk og organisatorisk infrastruktur. 
Innovasjon Norge arbeider på et mer 
personlig nivå, der de guider og kobler 
gründeren direkte med den ”krevende” 
kunden. 

Samarbeid og ledelse
Når forskning skal kommersialiseres har 
det vært ensbetydende med at forskeren 
selv måtte bli gründer. Lars Kolvereid 
viser at det ikke er en selvfølge at 
akademikere ønsker å forlate sin trygge 
arbeidsplass til fordel for en mer usik-
ker tilværelse. En suksessfull forsker er 
ikke nødvendigvis en egnet bedriftsleder. 
For å unngå at et kommersielt potensial 
legges i en skrivebordsskuff, må det til-
rettelegges for samarbeid mellom aktører 
med forskjellig kompetanse, lik historien 
om OliVita. 

Det er bedre med mye på flere
– redaktørens oppsummering
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Fantasi er vel så viktig
som kunnskap.

ALBERT EINSTEIN
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Egenkapitalfond/investeringsselskap i
Nord-Norge

•	 Hammerfest Næringsinvest AS
•	 Helgeland Vekst AS
•	 Hålogaland Kapital Invest AS
•	 Indre Finnmark Investeringsselskap AS
•	 KapNord Fond AS
•	 Kunnskapsfondet Nordland AS
•	 Målselv Invest AS
•	 Narvik Kapital As
•	 Origo Kapital AS
•	 Pro Barents AS 
•	 Rana Invest AS
•	 Salten Invest AS
•	 SpareBank1 Nord-Norge Invest ASA
•	 Såkorn NorInnova AS
•	 Såkorninvest Nord AS (SINAS)

Offentlige støtteapparat
•	 Fylkeskommuner
•	 Innovasjon Norge
•	 Kommuner
•	 Norges forskningsråd
•	 Norsk designråd
•	 SIVA

Mange ønsker å hjelpe

Eksempler på nordnorske kapitalkilder

SÅKORNKAPITAL OPPSTARTKAPITAL EKSPANSJONSKAPITAL BUYOUT

Tidligfasefinansiering

Her er noen av landsdelens spennende 
kunnskapskompetansemiljøer

•	 Akvaplan Niva AS
•	 Andøya Rakettskytefelt AS
•	 Barentsinstituttet AS
•	 Bioforsk Nord
•	 Fiskeriforskning
•	 Forsvarets studiesenter
•	 Havbruksstasjonen
•	 Havforskningsinstituttet	
•	 Høgskolen i Bodø
•	 Høgskolen i Finnmark
•	 Høgskolen i Harstad
•	 Høgskolen i Narvik
•	 Høgskolen i Tromsø		
•	 Høgskolen på Nesna			
•	 Kvinneuniversitetet
•	 Nasjonalt senter for romrelatert opplæring 	
	 (NAROM)
•	 Nordisk Samisk Institutt
•	 Nordlandsforskning
•	 Norges geologiske undersøkelse (NGU)
•	 Norsk institutt for landbruksøkonomisk 
	 forskning (NILF)
•	 Norsk institutt for luftforskning (NILU)
•	 Norsk institutt for naturforskning (NINA)
•	 Norut Gruppen AS
•	 Polarmiljøsenteret
•	 Senter for samiske studier
•	 TTO Nord AS (Technology Transfer Office)
•	 Universitetet i Tromsø 		
•	 Universitetsstudiene på Svalbard	
•	 Vinn

Nyttige internettadresser

www.bedin.no
(bedriftsinfo)

www.brreg.no
(Brønnøysundregistrene)

www.connectnorge.org 
(nettverksorganisasjon)

www.eic.no 
(EU infosenter)

www.etablerer.no 
(nettbasert opplæring)

www.forenklingskanalen.no 
(handels- og næringsdep.)

www.innovasjonnorge.no
(finansiering)

www.norge.no 
(offentlig veiviser)

www.norskdesign.no 
(designkompetanse)

www.patentstyret.no 
(rettighetsbeskyttelse)

www.skatteetaten.no
(offentlige avgifter)

www.styrekandidater.no
(styrekandidatkurs)

NORINNOVA

SINAS

KAPNORD FOND

NARVIK KAPITAL

HÅLOGALAND KAPITAL

MÅLSELV INVEST

ORIGO KAPITAL

IFI

PRO BARENTS

NORD-VEST RUSSLAND

RUSSLAND OG SUS

SALTEN INVEST

RANA INVEST

SPAREBANK 1 NORD-NORGE INVEST

HELGELAND VEKST

HAMMERFEST NÆRINGSVEKST

Kunnskap

Ledelse Kapital

Universitetet i Tromsø har et 
støtteapparat for ansatte med en 

oppfinnelse. Vårt Kommersialiseringsut-
valg avgjør om vi skal satse økonomisk 
og praktisk mot mulig patentering og 
kommersialisering, et arbeid som TTO 
Nord AS viderefører. Vi kan også bistå 
eksterne gründere. Om vi har aktive, 
relevante fagmiljøer er vi også behjelpelig 
med faglige råd og forskningssamarbeid.
	 Professor Tore O. Vorren, dekan 
ved Det matematisk-naturvitenskapelige 
fakultet og styreleder i Kommersialise-
ringsutvalget.

Gründeren er litt sta og egenrådig. 
Veien er utydelig oppmerket.  

I Dyrøy kommune får man ei hjelpende 
hand til en går støtt selv. Senere inviterer 
vi til en prat i varmestua når behovet 
er der. Vi sørger også for gode kart og 
trygge holdepunkter når terrenget er 
ukjent. Vi tilbyr omgivelser som forstår 
hva en gründer trenger.
	 Ordfører Rolf Espenes,  
Dyrøy kommune 

Dette er en ideell, non-profit 
nettverksorganisasjon. Vi tilbyr 

kostnadsfri hjelp til gründere og vekst-
selskaper og kobler disse med kompetan-
sepersoner, nettverk, kapital, investorer 
og partnere. Det er gode verktøy for å nå 
målet om raskere kommersialisering og 
vekst.
	 Daglig leder Kjetil Sundelin, Con-
nect Nord-Norge

Jeg prater mye med folk og det er 
mitt nettverk som leder meg til 

investeringer. Bedriftens forretningskon-
sept må være bra, for det er viktig å vite 
hvor og hvordan man skal tjene penger. 
De som jobber i bedriften må være dyktige 
og dedikerte, og ha god personlig kjemi. 
Jeg investerer alltid tid sammen med  
penger. Raske forretninger finnes ikke.
	 Investor Magne Ruus Simensen, 
Business Angel

Vi er et selvstendig meglerforetak 
som tilrettelegger for og veileder 

gründeren i jakten på risikokapital. 
Sammen utarbeider vi et prospekt med 
inngående beskrivelse av selskapet, 
finansiell informasjon og en verdivur-
dering. Det finnes alltid penger til gode 
prosjekter.
	 Adm dir Bjørn Kristiansen,  
SpareBank 1 Nord-Norge Securities Kilde: Norut Samfunnsforskning AS



Bønn for drømmen
 
Jeg frykter den kalde, 
altfor kloke tanken.
Den som borer så presist,
roper så høyt på sannhet 
 
Jeg ber for Drømmen:
det gåteblå sløret
som skjuler sannhetens 
arrete ansikt
 
Ja, jeg ber for Drømmen!
 
La meg lenge få tro
at suset i skogen er noe mer
enn et fysisk fenomen:
Grenenes friksjon 
mot strømmende luft
 
Hans Børli (1952) 


