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Abstract

Mojligheter, behov och strategi for foretagsetableringar inom
High Voltage Valley

Opportunities, needs and strategy for business
establishments within High Voltage Valley

Josefina Bernspdng

This thesis addresses how we, in a
globalized world, can assure that Sweden
and all its regions are among the areas
that contribute to the global economy
and thus can afford to buy the products
produced by others. High Voltage Valley
(HVV) is a cluster initiative where
industry, government and academia
collaborate to create an innovative
environment to attract other businesses
for establishment. Semi-structured
interviews with stakeholders of HVV and
benchmarking with other cluster
initiatives, Robot Valley and Fiber

Optic Valley, have been conducted. The
analysis is based on cluster theory and
location theory.

The structure of the thesis is based on
opportunities to attract businesses to
the region, the need of establishments
in the region and benchmarking with
establishment strategies of other
cluster initiatives. The identified
opportunities are the local business
relationship with ABB, the prerequisites
of life quality in the region and the
availability of financial support.

Further on has a number of opportunities
to be developed been identified;
diversification of the existing
businesses, an expansion of the
cooperation with universities and to
simplify the contact with local
authorities. Challenges that HVV is
facing is: creating a more dynamic labor
market, secure long-term labor supply,
spread the image of the brand HVV and
finally putting HVVs geographic scope.
Two of the identified needs of
establishments are strategically
important: to establish a third-party
logistician and commercializing systems
for distributed generation and energy
storage. Strategically HVV should
identify their core areas and limiting
operations to areas with strong growth
potential.
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Popularvetenskaplig sammanfattning

Detta examensarbete adresserar hur man i en globaliserad varld ska kunna sakra att
Sverige och samtliga dess regioner finns med bland de omraden som bidrar till den
internationella ekonomin och darmed ocksa far rad att képa sadant som produceras av
andra. High Voltage Valley (HVV) dr ett Klusterinitiativ dar néringsliv, myndigheter och
akademi samarbetar for att skapa en innovativ miljo som lockar till sig andra foretag for
etablering.

12 semistrukturerade intervjuer har genomforts med intressenter av etableringar i HVV
samt en benchmarking gentemot tva andra klusterinitiativ, Robotdalen och Fiber Optic
Valley. Den teoretiska utgangspunkten utgors av klusterteori och lokaliseringsteori.
Studien har strukturerats utifran identifierade mojligheter gallande etableringar, behov av
etableringar i regionen samt benchmarkingen av andra klusterinitiativs
etableringsstrategier.

De framsta existerande etableringsférdelarna som identifierats ar den lokala
affarsrelationen med ABB, de stora mojligheterna till livskvalité pa orten samt
mojligheterna till ekonomiskt stdd. Bland de etableringsfordelar som bor utvecklas finns
diversifiering av det befintliga néaringslivet, en utokning av samarbetet med de universitet
och hdgskolar man jobbar med samt att forenkla kontakten med lokala myndigheter.

Utmaningar som HVV star infor omfattar att skapa en mer dynamisk arbetsmarknad,
trygga den langsiktiga tillgangen pa arbetskraft, sprida bilden av varuméarket HVV och
slutligen att satta HV'Vs geografiska omfattning. Tva av de identifierade behoven av
etableringar beddms som strategiskt viktiga; att etablera en tredjepartlogistiker samt att
kommersialisera anlaggningar for distribuerad generering och lagring av energi.
Ytterligare ett behov som betraktas som strategiskt for HVV &r lokala leverantorer for
strategiska samarbeten med ABB men hédr beddms grunderna for en etablering annu vara
for svaga. Strategiskt bor HVV identifiera sina karnomraden och avgransa verksamheten
till omraden med stark potentiell tillvaxt.
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1. Inledning

Vi lever i en varld dar globaliseringen gjort att foretag inte langre bara konkurrerar pa
den lokala och/eller regionala marknaden, utan konkurrensen har i allt stérre
utstrackning blivit global. Detta har inneburit att det skett en fundamental omritning av
den globala ekonomiska kartan (Dicken, 2003). Tillsammans med de stora framsteg
som skett inom kommunikationsteknologin har detta resulterat i att all verksamhet idag
i princip kan bedrivas var som helst. Dessa trender vécker fragan hur man ska kunna
sakra att Sverige och samtliga dess regioner finns med bland de omraden som bidrar
med kvalificerade produkter, processer och tjanster till den internationella ekonomin
och darmed ocksa far rad att kdpa sadant som produceras av andra. (Laestadius, Nuur,
Ylinenpad, 2007) Den globala utmaningen som Sverige star infor visar sig pa flera
olika plan. Sveriges BNP per capita utvecklas langsammare an vad den gor i andra
OECD-l&nder samtidigt som Sveriges varldsmarknadsandelar i exporten minskar och
de svenska storforetagens produkter i allt hogre grad produceras utomlands (Edling,
2010).

| teorin borde mer 6ppna globala marknader, snabbare transporter och 6kad
kommunikation minska betydelsen av lokalisering i konkurrensen. Allt som kan
inhamtas effektivt pa distans genom globala marknader och industriella néatverk ar
tillgangligt for alla foretag och ar darmed neutraliserat som en kélla till
konkurrensfordelar. Trots detta finns det i var globala varld flera exempel pa motsatta
forhallanden; sannolikheten att hitta ett investeringsbolag i varldsklass ar till exempel
mycket hogre i Boston &n pa i stort sett alla andra plaster i varlden och detsamma galler
framgangsrika bilforetag i sodra Tyskland eller tillverkning av exklusiva skinnskor i
norra Italien. Konkurrensfordelar i en global ekonomi ligger allt mer i lokala fenomen
som kunskap och relationer vilka avlagsna konkurrenter inte kan matcha (Porter, 1998).
Dagens ekonomiska karta praglas darfor av vad Michel Porter (1998) kallar for kluster
(clusters) vilka han definierar som kritiska massor, pa samma plats, av ovanligt
konkurrenskraftig framgang inom ett sarskilt omrade. Ett av de kéndaste exemplen pa
kluster ar Silicon Valley, beldget sydvést om San Fransisco, med en hdg koncentration
av dator- och elektronikindustri och dér ca 40 % av den totala arbetskraften &r verksam
inom de tusentals hogteknologiforetagen. Silicon Valley ses som en féregangare for
kluster i allménhet och for kluster inom informations- och kommunikationsteknik (ICT)
i synnerhet. Det etablerades efter andra varldskriget genom foretag med ursprung fran
Stanforduniversitetet sdsom Varian och Hewlett-Packard och har efter det expanderat
med forsvars- och elektronikféretag som Lockhead Martin och Xerox och senare ocksa
med produktbolag inom IT som IBM, Apple och Intel. Under 1980-talet blev Silicon
Valley en symbol for koncentrerad och snabb tillvaxt baserad pa hogteknologi. (NE.se,
2010a) Denna framgang for Silicon Valley har lett till att kluster fatt mycket
uppmarksamhet fran savél forskare som fran aktorer pa den publika policyarenan
(Bresnahan, Gambardella, 2004a).

Ocksa i Sverige ses kluster som ett medel for att uppna tillvaxt i den 6kande globala
konkurrensen. Olika initiativ for att skapa kluster har darfor varit en del av den
omfattande industri- och teknikpolitiska satsning som &gt rum de senaste aren. Tanken
ar att forsoka konstruera de gynnsamma forutsattningar fér innovation och tillvaxt som
visat sig framgangsrika pa andra hall genom att starta samarbeten mellan geografiska
koncentrationer av foretag inom gemensamma verksamhetsomraden, offentliga aktorer
samt forsknings- och utbildningsinstitutioner.



1.1 High Voltage Valley
HVV ér ett klusterinitiativ, bildat 2005, med bas i Ludvika, Dalarna, se Figur 1.
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Figur 1: Karta éver Dalarna (streckad linje) med Ludvika markerat. Kélla: Google maps

Initiativet samlar naringsliv, akademi och offentliga aktérer och totalt bestar initiativet av
ett femtiotal olika aktorer. Fran naringslivet star ABB i spetsen och malgruppen for
samverkansplattformen utgors av foretag som har en koppling till den utveckling som
sker runt ABB i Ludvika (High Voltage Valley 2009a). ABB i Ludvika har ungefar 2500
anstallda och utgors framst av tva divisioner inom ABB, Power Products och Power
Systems (Hjelm) vilka utgér ABB-koncernens centrum for kraftoverforing (HVV —
ansOkan klusterprogram). Utdver ABB deltar &ven STRI, med 55 anstallda, som &r ett
oberoende elkraftteknikkonsultforetag med ett ackrediterat hdgspanningslaboratorium,
dar de bland annat har en testanlaggning for ABB (Stomberg). Vidare finns har det
hogteknologiska verkstadsforetaget Lemont, energiforetaget VB Energi samt en rad
andra mindre foretag som levererar produkter och tjanster till fraimst ABB (HVV —
ansOkan klusterprogram).

HVV har dnda sedan starten haft en tydlig forskningsprofil och har strategiska
samarbeten med KTH, Uppsala Universitet samt Hogskolan Dalarna och déar sérskilt
Centrum for solenergiforskning. Pa Uppsala Universitet finns det omfattande forskning
kring storskalig energilagring och batterier vilken har blivit en viktig kugge i HVVs
projekt om smarta elnat, SmartGrid. (High Voltage Valley, 2010a) Kopplingarna mellan
HVV och universiteten ar till stor del baserad pa informella relationer.

Syftet med HVV dr att starka regionens varldsledande stéllning inom elkraftteknik och
att skapa fornyelse och ekonomisk tillvaxt i regionen. | dagslaget ligger fokus pa att



vidareutveckla och starka HVV med fler mindre och medelstora foretag. Genom en ndra
samverkan ar malsattningen att driva forskningsprojekt, utveckla innovationer och nya
foretag, utveckla befintliga leverantorer till elkraftsbranschen samt att sakerstélla
branschens behov av kompetensforsorjning. Syftet har konkretiserats i en rad aktiviteter
som sedan gjorts om till méatbara mal, for att mojliggora uppfoljning av verksamheten.
(High Voltage Valley, 2010a)

Finansieringen av HVV kommer fran Ludvika och Smedjebackens kommun,
FalunBorlangeRegionen, Region Dalarna samt fran EU:s regionala utvecklingsfond och
uppgar 2009 och 2010 till drygt 2,5 miljoner kronor per ar. (High Voltage Valley, 2010a)

1.1.1 Organisation

HVV &r organiserat med en styrgrupp i toppen, bestaende av representanter fran HVVs
intressenter; ABB, STRI, VB Energi, Ludvika kommun, Samarkand, Uppsala Universitet,
KTH, Lemont, FalunBorlangeRegionen samt Vasman Invest. Styrgruppen har det
overgripande ansvaret for utvecklingen av HVV och beslutar om strategiskt viktiga
fragor. HVV har tre anstallda, en processledare som ansvarar for den operativa
verksamheten och agerar projektledare i flera av de projekt som pagar inom HVV, en
processkoordinator som koordinerar de olika projekten samt en administratér. HVVs
verksamhet bedrivs framst i projektform och i samband med att nya projekt startas
skapas en sérskild organisation kring det aktuella projektet. Hur den organisationen
utformas varieras beroende pa vilken kompetens som behdvs samt projektets omfattning.
Utdver detta finns det ocksa tva arbetsgrupper som rapporterar till och bidrar med
kompetens till styrgruppen. Dessa utgors av en expertpanel, vilken samlar tekniska
kompetenser och har som syfte att bedéma vilka projektidéer HVV bor satsa pa, samt en
arbetsgrupp for kommunikation som har i uppdrag att arbeta med HVVs varumérke. De
ar delaktiga i arbetet med att ta fram en kommunikationsplattform som bland annat ska
tydliggdéra hur HVV ska synas och vilka verktyg som ska anvéndas. (High Voltage
Valley, 2010a)

For tillfallet har HVV tre pagaende projekt, Okad attraktionskraft kring HVV,
Vidareutveckling av HVV samt SmartGrid. Syftet med projektet Okad attraktionskraft ar
att genomfora vardeskapande aktiviteter for HVVs medlemmar for att i ett langre
perspektiv bidra till att vidareutveckla regionens varldsledande stallning inom
elkraftteknik. Fran starten var HVV framst forskningsinriktat och det ar i och med
starten for detta projekt 2009 som man satsat pa att utka natverket med fler foretag.
Projektet Vidareutveckling av HVV har i sin tur malsattningen att samverkan mellan de
olika aktorerna ska resultera i forsknings- och utvecklingsprojekt vilka ska bidrar till
kommersialisering av nya produkter, att nya foretag startas samt att det i regionen sker
en positiv utveckling pa det stora hela. Slutligen sa ar syftet med SmartGrid att faststélla
behov, krav och mojligheter for en effektiv Gvervakning och styrning av elsystem i
realtid samt att utvardera olika metoder for lagring av energi. Motivet bakom detta &r att
mojliggora en 6kning av den distribuerade elproduktionen, med bibehallen kvalitet.
Malen for projektet ar att genom samverkan mellan industri och akademi utveckla ny
kunskap och teknik som bidrar till att utveckla svensk kompetens inom grén energi och
energieffektivisering med SmartGrid-losningar, sékerstalla regionens vérldsledande
stallning inom elkraftomradet, skapa mojligheter till affarsmassiga
avknoppningsverksamheter och exportmojligheter samt att starka den vetenskapliga
grunden och darmed ocksa sékerstalla ratt kompetens hos studenter. (High Voltage
Valley, 2010b)



1.2 Problemformulering

Det 6vergripande syftet med att skapa ett klusterinitiativ &r att kreera en innovativ milj6é
som mojliggdr konkurrens pa en internationell niva, och darmed trygga tillvéaxten i den
egna regionen. Kluster och klusterinitiativ foljer generellt en livscykel dar ett kluster
genomgar en rad olika faser: tillvaxtfasen, mognadsfasen, rendssansfasen samt
avvecklingsfasen. Detta examensarbete fokuserar pa dvergangen fran fodelsefasen till
tillvaxtfasen. Nér ett kluster ska véxa utsatts det for en process av internationell
konkurrens bade vad galler att attrahera nya foretag, kompetent arbetskraft, kapital och
vad galler att fa ut de produkter som genereras inom klustret pa den globala marknaden.
De mest framgangsrika klustren ar baserade pa en kombination av éverlagsen intern
dynamik, som inkluderar konkurrens och intensivt skapande av nya foretag, och
overlagsen attraktionskraft gentemot resurser utifran. (Solvell, 2009)

En forutsattning for att HVV ska kunna na sin malsattning att starka den varldsledande
stallning som uppnatts inom elkraftteknik i Ludvika-regionen ar att klustret lyckas med
att véxa. Darmed &r det centralt att HVV lyckas konkurrera internationellt, for att skapa
en innovativ och attraktiv miljé som resulterar i att Ludvika-regionen attraherar nya
foretag, kompetent arbetskraft samt nytt kapital.

1.3 Syfte

Syftet med detta examensarbete ar att ta fram en grund till en strategi- och
etableringsplan for att locka nya foretag, inom ramen for HVV initiativet, till Ludvika-
regionen. Grunden utgdrs av att identifiera regionens behov och mojligheter for att
utifran det formulera en strategi. Resultaten ska kunna anvandas som beslutsunderlag
infor framtida satsningar inom omradet med att generera etableringar och dven mer
allméant i arbetet med att 6ka Ludvika-regionens attraktivitet. Arbetet bestar av tre olika
delar:

e Kartldgga och identifiera vilka etableringsfordelar som existerar eller kan
utvecklas i HVV-omradet med sarskild inriktning mot féretag inom eller med
koppling till den existerande elektrotekniska industrin i regionen samt att
undersoka vilka utmaningar som finns eller kan uppsta.

e Identifiering av behov av etableringar vilka bedéms gagna regionens utveckling
i enlighet med HV V-initiativet.

e Benchmarking gentemot lampliga klusterinitiativ med sarskilt avseende pa
etableringsstrategier.

1.4 Avgransning

Detta arbete behandlar évergangen fran fodelsefasen till tillvaxtfasen av
klusterlivscykeln, och mer specifikt behov, mojligheter och strategi for att locka nya
foretag till regionen. En viktig del av arbetet behandlar hur HVV kan anvénda de
forutsattningar man har for att 6ka attraktiviteten i regionen. Aven om fokus hr ligger pé
att attrahera nya foretag sa paverkar detta dven attraktiviteten gallande kompetent
arbetskraft och kapital, sa dven detta kommer beréras, d&ven om det inte ligger i fokus.
Arbetet med att gora en region attraktiv handlar till stor del om att skapa positiva spiraler
dar alla tre av ovanstaende komponenter ingar och darfor finns det ingenting att tjana pa
att forsoka exkludera tva av dessa ur arbetet. Nya foretag kan lockas av att det i en region
finns kompetent arbetskraft, pa samma sétt som kompetent arbetskraft dras till regioner
dar det finns manga intressanta foretag inom deras kompetensomrade. Detta samspel
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illustreras i figur 2 nedan.

Nya foretag

Kompetent .

Figur 2: Visar samspelet mellan hur nya foéretag, kapital och kompetent arbetskraft verkar attraherande pé
varandra.

Arbetet har en bred utgangspunkt i vilken typ av foretag som ar intressanta for etablering
och urvalet bestar av alla typer av foretag med verksamhet relevant inom HVV initiativet.
Detta inkluderar i stort sett allt fran leverantcrer, underleverantérer och kunder till redan
existerande foretag saval som konsultforetag eller personaluthyrare och begransas alltsa
inte bara till foretag inom elkraftéverforing. | arbetet med att identifiera vilka behov av
etableringar som finns inom HVV har initialt en bred angreppsfront tillampats, och sen
har en del av slutsatsen for arbetet varit att analysera vilka typer av féretag som ar
strategiskt viktiga for HVV att jobba med i etableringssynpunkt.

1.5 Begreppsdefinitioner

| detta avsnitt definieras nagra begrepp som beddms vara relevanta for forstaelsen av
examensarbetet. | och med att skapandet av kluster varit en del av Sveriges industri- och
teknikpolitiska satsning och att ett urval av myndigheter sdsom VINNOVA, Sveriges
Innovationsmyndighet och Tillvéxtverket varit drivande i dessa fragor, har delar av de
definitioner som anvands i arbetet baserats pa dessa myndigheters definitioner av
desamma. Eftersom dessa myndigheter varit initiativtagare till utvecklingen av
innovationssystem sa ar deras definitioner utgangspunkten for de flesta av de
klusterinitiativ som finns i Sverige och det har darfor varit naturligt att &ven arbetet utgar
fran dessa.

”Ett Kluster &r en geografisk koncentration av relaterade foretag och aktérer som préglas
av ett omsesidigt beroende och paverkan pa varandra, utan direkta krav pa samspel med
forskning. Ett kluster utgar fran att det finns geografiska koncentrationer av relaterade
foretag och andra aktorer som bade konkurrerar och samverkar. Karnan i flertalet kluster
utgors av affarsdrivande foretagsnatverk, som samverkar kring konkreta aktiviteter som
till exempel inkdpssamverkan, regionala varumarken eller gemensam produktutveckling.
Ett kluster kan véxa fram organiskt, utan uttalat stod fran den offentliga sektorn.”
(Tillvaxtverket, 2010)

”Ett klusterinitiativ ar ett organiserat utvecklingsarbete knutet till ett gemensamt
verksamhetsomrade. Detta samarbetsprojekt mellan foretag och myndigheter och/eller
forsknings- och utbildningsinstitutioner sker i syfte att starka ett klusters tillvéxt och
konkurrenskraft. FOr att kunna betraktas som ett klusterinitiativ forutsatts ett samarbete
som Overskrider granserna mellan néringsliv, forvaltning och akademi.” (Tillvaxtverket,

2010)



”Ett innovationssystem utgdrs av aktorer inom forskning, naringsliv och
politisk/offentlig verksamhet som i samspel genererar, utbyter och anvander ny teknik
och ny kunskap for att skapa hallbar tillvaxt genom nya produkter, tjanster och
processer. Innovationssystemen kan delas in i nationella, sektoriella och regionala
system.” (VINNOVA 2009)

For att ett innovationssystem ska fungera val &ar det centralt att det foreligger ett
effektivt samspel mellan de inblandade akttrerna gallande dmsesidigt larande och
nyttiggorande av det samlade kunnandet. De tre aktérerna och samspelet dem emellan,
kallat Triple Helix, ar enligt VINNOVA direkt avgérande for hur stora effekterna blir
pa tillvaxten. (VINNOVA 2009) Genom att utveckla en gemensam vision och
samordna de utvecklingsresurser som satsas inom en region &r syftet att fa till stand en
okad innovationsformaga och storre avkastning pa insatserna (Tillvaxtverket, 2010).
Ett samspel som fungerar bra ger goda forutsattningar for samarbete och stora
mervarden for alla inblandade parter. (VINNOVA 2009)

En funktionell region utgar fran rorelse- och beteendemaonster till och fran viktiga
funktioner. Né&r det géller kluster kan det handla om bland annat foretagsrelationer,
arbete, utbildning och rekryteringsomraden. Att utga fran administrativa granser som till
exempel lan eller enskilda kommuner kan fungera mindre bra, pa grund av att de inte har
fokus pa karnverksamheten i klustret eller klusterinitiativet.

Det gar aldrig att séga exakt hur en funktionell region ser ut, darfor att det beror pa vad
det ar for verksamhet som star i fokus, dess marknader och omkringliggande regioner.
(Tillvéxtverket, 2010)



2. Metod

Projektet inleddes med en forstudie under vilken tidsramarna for studien i sin helhet sattes
upp och en preliminér nedbrytning av uppgiftens delar till aktiviteter gjordes. Under
forstudien inleddes ocksa inlasningen pa omradet, vilken sedan fortsatte efter att
forstudien avslutats. Inldsningen bestod i att studera rapporter, vetenskapliga artiklar,
nyhetsartiklar och uppsatser. En stor del av inlasningen har fokuserats pa klusterteori och
da framst kring utveckling av kluster. Det visade sig vara svart att hitta information om
kluster och etableringar, varfor teorierna om etableringar istéllet hamtats fran
lokaliseringsteori som géller lokalisering av foretag i allménhet och inte specifikt kopplat
till kluster. Urvalet av material har till stor del skett i samrad med @mnesgranskare och
handledare. Ut6ver deras rekommendationer har visst material hittats pa myndigheter som
Vinnovas och Tillvaxtverkets hemsida, dar flera rapporter inom det aktuella omradet finns
publicerat. Utdver detta har en del av de vetenskapliga artiklarna hittats genom Google
Scholar samt Uppsala universitetsbiblioteks artikeldatabas Samsok. Insamlingen av
empiriskt material, i form av intervjuer med olika aktorer som arbetar med etableringar
inom HVVs region pa olika satt, har skett parallellt med inlasningen medan
rapportskrivningen till storsta delen skett i slutet. HVVs hemsida har kontinuerligt foljts
under arbetets gang med syftet att halla examensarbetet kontinuerligt uppdaterat pa vad
som hander inom initiativet. HVVs verksamhet har ocksa observerats genom deltagande
vid ett styrgruppsmate samt att arbetet under vissa perioder varit forlagt till HVVs kontor i
Ludvika. Under hela arbetets gang har metodfragor och resultat diskuterats med
handledaren och tillika processledaren for HVV.

2.1 Intervjumetod

Intervjuerna har anvénts for att samla in information om hur arbetet med etableringar i
HVVs region ser ut idag samt vad det finns for mojligheter till utveckling av arbetet i
framtiden. Den senare delen har bestatt i att dels identifiera vilka behov av etableringar
som finns inom HVV samt att samla in de insatta aktdrernas syn pa vilka styrkor och
utmaningar som finns. Infér genomfdrandet av intervjuerna skapades olika
intervjuunderlag for att passa de olika typer av aktérer som intervjuades, om det géllde
aktorer verksamma inom etableringsarbetet i HV'Vs region, aktdrer som satt inne med
information om vilka etableringsbehov som finns eller aktorer fran andra klusterinitiativ
vilka intervjuades om deras etableringsarbete och de erfarenheter de gagnat utifran det. |
urvalet av respondenter nyttjades handledarens kontaktnét och samlade kunskap om vilka
aktorer som &r relevanta och sitter inne med bra input. Till viss del har urvalet &ven
paverkats av forslag pa intressanta respondenter fran andra aktorer. Totalt har 12
intervjuer genomforts, varav 7 var personliga intervjuer och 5 telefonintervjuer.
Intervjuerna har varit semistrukturerade och har utgatt ifran intervjuunderlagen med
fragorna uppdelade i olika @mnesomraden. Intervjuunderlagen har inte foljts till punkt och
pricka, utan de har istéllet anvants just som underlag for en friare diskussion. Stort
utrymme har lamnats till respondenterna och deras énskemal angaende intervjuernas
upplagg och fragornas ordning. Detta har maéjliggjort foljdfragor som dykt upp under
intervjuernas gang samt ett storre utrymme for diskussion. De personliga intervjuerna har
spelats in och sedan transkriberats for att underlatta forfattandet av rapporten. Under
telefonintervjuerna har istéllet anteckningar forts, vilka renskrivits direkt efter intervjuns
avslutande.
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2.2 Benchmarking

En viktig del i arbetet med att utveckla en grund till en etableringsstrategi for HVV har
bestatt i att undersoka hur tva andra klusterinitiativs arbetar med etableringar. Denna del
av undersokningen har inspirerats av benchmarking som enligt Bergman och Klefsj6
(2001) &r ett viktigt arbetssatt for processforbattringar. Enligt Camp (1989) betyder
benchmarking ’s6kandet efter de bésta arbetsmetoderna som resulterar i 6verlagsna
prestationer”. Metoden gar ut pa att skapa riktmédrken eller benchmarks, vilka anvénds for
att faststalla vilken niva processer, arbetsmetoder eller kvalitén i den egna verksamheten
bor halla for att vara konkurrenskraftig. Darfor soker man riktméarken bland de basta
arbetsmetoderna som leder till 6verldgsna prestationer, hos de bésta férebilderna. Idealet
ar att jobba med benchmarking kontinuerligt i den dagliga verksamheten (Karlof och
Ostblom, 1993). Det finns olika typer av benchmarking, beroende pa valet av partner samt
jamforelseparametrar: intern och extern samt kvalitativ och kvantitativ benchmarking, se
tabell 1.

Tabell 1: Visar de olika typerna av benchmarking, med den typ aktuell fér denna studie markerat.

Kvalitativ Kvantitativ

Deskriptivt beskrivna Nyckeltal mellan olika
E processer jamfors enheter i samma
,F_,; mellan olika enheter i organisation/foretag
— _samma - jamfors

organisation/foretag

Deskriptivt beskrivna Nyckeltal jamfors med
E processer jamfors med konkurrenter eller en
3 konkurrenter eller en god forebild fran en
ﬁ god forebild fran en annan bransch

annan bransch

Intern benchmarking innebar att man jamfor olika enheter inom samma organisation
eller foretag, medan extern benchmarking innebdr att man antingen jamfor sig med
konkurrenter eller med en god forebild inom en annan bransch, sa kallad funktionell
benchmarking. | kvantitativ benchmarking ligger fokus pa att identifiera nyckeltal vilka
m0ojliggdr matning av processernas effektivitet, medan den kvalitativa benchmarkingen
fokuserar pa deskriptiva beskrivningar av processerna (Karlof, 1997).

I denna undersokning utgors benchmarkingpartnerna av goda forebilder inom andra
branscher, sa kallad funktionell benchmarking, i form av ett klusterinitiativ inom robotik
respektive ett inom fiberoptik. Enligt Karlof (1997) &r funktionell benchmarking
“erfarenhetsmissigt den typ av projekt som visar pd de storsta gapen och dirmed de
storsta mojligheterna att 4stadkomma forbéttringar”. Alla klusterinitiativ har i nagon
mening samma forutsattningar och behov av etableringar vilket resulterar i att det blir
mer rattframt att studera deras etableringsprocesser och dra lardomar av dem, &n att
jamfdra med andra typer av organisationsstrukturer. De klusterinitiativ som valts som
benchmarkingpartners ar Robotdalen (RD) och Fiber Optic Valley (FOV). Dessa har
valts i samrad med handledaren och baserades framst pa hennes erfarenhet av vilka
klusterinitiativ som har uppnatt resultat i deras arbete med etableringar. Benchmarkingen
utfors som en aktivitet inom ramarna for denna studie och &r darfor inte planerad som en
kontinuerlig aktivitet och dr darmed inte benchmarking i dess fulla betydelse.
Benchmarkingen bestar i detta fall av informationsinsamling i form av intervjuer med en
representant fran respektive klusterinitiativ. Den insamlade informationen jamfors och
analyseras sedan utifran HVVs forutsattningar, och utgor darefter input till de slutgiltiga
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rekommendationerna for hur HVV ska utveckla sitt etableringsarbete.

Det finns kritik mot benchmarking som metod som framst handlar om att det leder till
likriktning istallet for att skapa en unik position pa marknaden och att resultatet av
benchmarking darmed i bésta fall leder till att man blir en exakt kopia av de som ar bast
(Pfeffer och Sutton, 2006).

Under en intervju med en av representanterna for klusterinitiativen framkom det att de
anvander sig av en kommunikationsteknik som innebér att de resultat som
kommuniceras utgors av positiva tolkningar for att dra till sig bra folk, idéer, féretag och
pengar for att i sin tur mojliggdra att solida resultat kan levereras. Det gar ut pa att fa
alla involverade att ha ett positivt forhallningssatt till situationen och att skapa en
framgangskansla.

2.3 Kallkritik

Det informationsunderlag som denna studie bygger pa kommer fran flera olika typer av
kallor. Det huvudsakliga ké&llmaterialet utgors av rapporter och intervjuer, men aven
information fran foretag och organisationers hemsidor, statistiskt material och
nyhetsartiklar har anvénts.

Rapporten har framtagits pa uppdrag av HVV. Dock sa har arbetet varit fristaende fran
den 6vriga verksamheten och det har aldrig funnits nagra patryckningar eller upplevda
forvantningar pa att HVV ska presenteras mer positivt an vad det finns fog for.
Rapporten dr avsedd att anvandas av HVV internt och det finns ingen avsikt att anvénda
rapporten i kommunikationen utat.

Bade nar det galler att driva ett klusterinitiativ framat och nar det galler att arbeta med att
locka till sig etableringar ar intrycket av vad som gors viktigt, och darfor &r det med stor
sannolikhet sa att delar av de fakta som anvénts ar fargade av egenintresse. Generellt har
ett kritiskt forhallningssatt anvéants gentemot alla kallor, men da en viktig del av denna
studie behandlar subjektiva uppfattningar av den verksamhet som utférs och dess
mojligheter och utmaningar sa ar de identifierade egenintressena en del av resultaten.

En effekt av den valda metoden r att alla som intervjuats pa nagot sétt jobbar med
Kluster och darfor kan antas ha en positiv installning till dem och de effekter som de ger
upphov till. Detta arbete syftar dock inte till att undersoka klusterteoriernas barighet eller
huruvida satsningar pa kluster ar det mest effektiva for att astadkomma tillvéxt pa
nationell, regional och lokal niva. Arbetet tar istallet avstamp i HVVs och
Ludvikaregionens forutsattningar och mojligheter for att identifiera mojliga,
framgangsrika vagar framat.
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3. Litteraturoversikt

Detta arbete handlar till stor del om vilka faktorer som paverkar hur attraktiv en region
ter sig for foretag utifran. 1 detta fall utgdrs regionen av en funktionell region begransad
av innovationssystemet runt kraftéverféringsbranschen, aven om det ocksa finns en stark
koppling till den geografiska regionen runt Ludvika. Litteraturdversikten har darfor
riktats mot att dels se till faktorer som paverkar framvéxten av kluster och vilka positiva
effekter som kan uppsta i dessa for enskilda foretag och dels till mer generella faktorer
som inte ar kopplade specifikt till kluster utan istallet stammar fran lokaliseringsteori.

3.1 Klusterteori

Ekonomiska aktiviteter kan vara antingen geografiskt koncentrerade, geografiskt
diversifierade eller befinna sig nagonstans pa skalan mellan dessa ytterligheter. Det finns
en uppfattning om att globaliseringen resulterar i att det pa den globala skalan &r norm
med geografiskt diversifierade ekonomiska aktiviteter. Det finns dock forskare som
menar att geografiska koncentrationer av ekonomiska aktiviteter inte bara existerar utan
dessutom utgor det normala sakforhallandet. Nér kartan 6ver den ekonomiska geografin
studeras syns tendenser till bade koncentration och diversifiering, men att det finns en
stark bendgenhet for ekonomiska aktiviteter att agglomerera. (Dicken, 2003)
Konkurrenter i manga internationellt framgangsrika industrier, och dven hela kluster av
industrier, &r ofta lokaliserade i en enskild stad eller region (Porter, 1998).

Det finns fyra olika typer av agglomerationer beroende pa om aktiviteterna som utfors
inom agglomerationen &r blandade eller tekniskt relaterade samt om agglomerationen
framst drar nytta av den 6kade effektivitet och flexibilitet som storskalighet ger upphov
till eller om det ocksa handlar om centra for kunskapsgenerering och innovation, se
tabell 2 nedan. (S6lvell, 2009)

Tabell 2 Visar de fyra olika varianterna av agglomerationer och deras karaktaristik

Tekniskt relaterade

Blandade aktiviteter aktiviteter
Effektivitet och Stader Industriella distrikt
flexibilitet
Innovation Kreativa regioner Kluster

Det finns en rad fordelar for foretag att agglomerera da detta anses minska kostnaderna,
oka intakterna eller bade och for de foretag som deltar i det lokala utbytet. (Solvell,
2009) I alla typer av agglomerationer minskar transaktionskostnaderna och till dessa hor
bade transportkostnader och de osakerheter som kan finnas i relationen mellan kund och
leverantor. Detta sker med hjalp av en 6kad interaktion, savél social som kulturell,
mellan lokala leverantorer och kunder (Dicken, 2003).

Kluster omspénner ofta en formation av industrier som ar lankade genom relationer
mellan leverantorer, kopare och komplementproducenter (Schilling, 2008). Inom breda
granser har ett klusters attraktionskraft idag huvudsakligen sitt ursprung i den historiska
handelsen att nagonting en gang startade dar, och inte pa andra stéllen dar det lika garna
eller annu hellre hade kunnat starta, och att starten ledde till framgang. Nar ett kluster val
ar etablerat tenderar det att vaxa genom en kumulativ, sjalvutvecklande process som
involverar (Dicken, 2003):
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» Attraktion av lankade aktiviteter
« Stimulering av entreprendrskap och innovation

« Fordjupning och breddning av den lokala arbetskraften
« Ekonomisk diversifiering

« Berikning av den industriella atmosfaren

« FOrtatning av lokala institutioner

» Intensifiering av den sociokulturella miljon

» Forbattrad fysisk infrastruktur

Klustrets attraktionskraft kan alltsa resultera i att nya foretag startas i regionen eller att
nya foretag flyttar dit. | takt med att foretag vaxer kan avdelningar knoppas av till nya
foretag, anstéllda med entreprendrsténk startar nya foretag och leverantors- och
distributorsmarknader uppstar for att serva klustret. Framgangsrika foretag attraherar
ocksa ny arbetskraft till omradet vilket kan bidra till en mer vérdefull arbetskraftspool.
Okningen i arbetsgivaravgifter och skatter kan leda till forbattringar av infrastrukturen,
skolor och andra marknader som servar befolkningen, som till exempel kdpcentrum,
mataffarer och sjukvard. For foretag ar det viktigt att forsta drivkrafterna och fordelarna
till att vara med i Kluster, for att se till utvecklingen av strategin gor att foretaget kan
positionera sig sa att man for storsta mojliga nytta av klustret. Det finns dock dven
nackdelar med geografiska samlingar av foretag. Narheten av manga foretag som servar
en lokal marknad kan leda till konkurrens som reducerar de enskilda foretagens
prisledande stéllning i deras relationer till bade leverant6rer och kopare. Geografisk
narhet 6kar ocksa risken for att foretagets konkurrenter far tillgang till skyddad kunskap
och slutligen kan kluster ge upphov till trafikstockningar, hégre huspriser och hogre
halter av féroreningar. (Solvell, 2009)

Trots att informationsteknologi har gjort det lattare, snabbare och billigare att 6verféra
information Gver stora avstand, finns det flera studier som visar att kunskap inte alltid
villigt éverfors via sddana mekanismer (Schilling, 2008). Basen till regionala/lokala
innovationskluster ligger darmed i en rad karaktéristika for innovationsprocessen vilka
ar kéansliga for geografiska avstand och narhet (Dicken, 2003).

» Lokala monster for kommunikation. Geografiskt avstand har stor inverkan pa
sannolikheten for individer inom och mellan organisationer att dela kunskap och
information.

 Lokal innovationsspaning och scanningsmonster. Geografisk narhet paverkar
hur foretags processer for att hitta teknologisk input eller mojliga
samarbetspartners ser ut. Sarskilt sma foretag har ofta ett mer geografiskt
begréansat upptagningsomrade an stora foretag.

» Lokala uppfinningar och inlarningsmonster. Innovation sker ofta som en respons
pa specifika, lokala problem. Processer av learning by doing och learning by
using tenderar att vara néra relaterat till den fysiska néarheten i
produktionsprocessen.

 Lokal kunskapsdelning. Kunskap kan delas in i tva olika typer: kodifierad och
underforstadd kunskap. Kodifierad kunskap ar sadan kunskap som kan uttryckas
formellt i dokument, ritningar, med mera medan underforstadd kunskap ar djupt
personlig kunskap som besitts av individer och &r praktiskt taget omojlig att
uttyda och kommunicera till andra genom formella mekanismer. Pa grund av att
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forvarvning och kommunikation av denna underforstadda kunskap &r sa
starkt begrénsad geografiskt, finns det en tendens till att lokala
kunskapspooler utvecklas runt specifika aktiviteter.

» Lokala monster for innovationsférmaga och prestation. Geografisk narhet
kan genom att berika djupet av speciell kunskap och dess anvandning
reducera risken och osékerheten i innovationer.

Graden av geografins inverkan pa innovationsprocessen inom en teknik beror pa en rad
olika faktorer: teknologins natur, industrikaraktaristik samt den kulturella kontexten.
Teknologins natur handlar om den underliggande kunskapsbasen och till vilken grad den
kan skyddas av patent eller copyright, och till vilken grad kommunikationen av
kunskapen kraver nara och frekvent interaktion. Till industrikaraktaristik hor graden av
marknadskoncentration eller stadium i industrins livscykel, hur hoga
transportkostnaderna ar samt tillgangligheten av leverantérs- och
distributionsmarknader. Slutligen réknas befolkningstatheten av arbetskraft eller kunder,
infrastrukturutveckling eller nationella skillnader i hur teknologisk utveckling
finansieras till den kulturella kontexten. (Schilling, 2008)

3.1.1Fréan klusterteori till policy

Den internationella konkurrensformagan for lander, och for regioner i dessa, skapas till
stor del ur de innovationer som foretagen i landet/regionen framgangsrikt kan lansera pa
varldsmarknaden (Laestadius, Nuur, Ylinenpad, 2007). Kopplingarna mellan
innovationsformaga och geografisk narhet har resulterat i ett stort intresse dver vilka
faktorer som resulterar i att kluster bildas, sarskilt av styrande i stdder och lander med
agendan att 6ka skatteintakter och arbetstillfallena i deras regioner (Schilling, 2008).
Tanken ar att genom olika atgarder stimulera skapandet av kluster, eller klusterinitiativ
som det da kallas. Klusterinitiativen ska sedan bidra till att skapa dynamiska
forutsattningar, det vill saga en konkurrensformaga baserad pa i forsta hand en regionalt
baserad innovationsférmaga kopplad till ett starkt bransch- och teknologifokus
(Laestadius, 2007). Klusterteorin och dess anvéndning for att stifta policy ar dock inte
utan kritik. Bresnahan och Gambardella (2004a) har i deras antologi Building high-tech
clusters studerat sex olika kluster inom ICT med fokus pa deras tillvaxtfas. De kommer
fram till att det som karaktariserar ett livskraftigt kluster dar utvecklingen gar framat av
sig sjalvt, exempelvis de framgangsfaktorer som identifierats i dagens Silicon Valley,
skiljer sig betydligt fran vad som &r karaktaristiskt i fodelsefasen av desamma. De
framgangsfaktorer som Bresnahan och Gambardella ser som viktigast for etablerade
kluster &r tillgangen pa kapital i kombination med en 6kad tillgang till
investeringsmajligheter, universitet med stark teknisk forskningsformaga som &r nara
kopplade till kommersiella aktiviteter, stort utbud av arbetskraft med savél teknisk som
chefskompetens samt att information om nya tekniska mojligheter och
marknadsmojligheter flodar snabbt genom klustrets institutioner och informella nétverk.
Studien av fodelsefasen av de sex framgangsrika klustren resulterade i att de hittade fyra
djupa regelbundenheter:

1. Hogutbildad teknisk arbetskraft. | vissa av de studerade fallen, till exempel i Indien och
pa Irland, var det dverskottet av hogutbildad teknisk arbetskraft som utléste skapandet
av klustren. Har spelar universiteten en viktig roll bade som en kalla till arbetskraft och
teknik som nyttjas till export och tillvéxt. Skillnaden relativt “klusterreceptet” ligger i
att det inte dr universitet som institution som ar viktigt for klusterutvecklingen, utan
snarare dess output och den kan enligt studien aven komma fran andra hall, som
militaren eller néringslivet.

2. Arbetskraft med chefskompetens. Studierna visar att chefskompetens ar lika avgérande

15



som teknisk kompetens for tekniska kluster. Under uppstarten av Silicon Valley var det
manga forskare och ingenjorer som fick lara sig management utifran erfarenhet, vilket
eftersom kompletterats av andra metoder for att fa fram chefer med dubbla
kompetenser. For senare kluster som vuxit fram har det snarare handlat om att fa in
humankapital utifran for att tillgodose det stora behovet av arbetskraft med
chefskompetens. Har har dels multinationella foretag och &ven utldndska kluster spelat
en viktig roll i att lara upp ingenjorer och forskare i ledarskap, kunskaper som de sedan
kan ta med sig tillbaka till sin hemregion.

3. Formandet av nya foretag och foretagsutveckling. Det anses vara allmént kant att
Kluster framjar hogteknologiskt entreprendrskap, men detta kan referera bade till att ett
stort antal nya foretag grundas och till att stora féretag grundas. Bresnahan och
Gambardella menar att vaxande foretag ar viktigare for klusters utveckling an ett
véxande antal foretag. Ett foretag som for ut en viktig innovation som Oppnar upp en ny
marknad kommer med stor sannolikhet att véxa. Dess tillvaxt kan i sin tur skapa
kopplingar i olika riktningar inom klustret vilket 6ppnar upp for kompletterande
entreprendrskap.

4. Koppling till marknader. Majoriteten av de studerade klustren hade under deras
framvaxt signifikanta kopplingar till USA och dess starka tillvéaxt inom informations-
och kommunikationsteknik som &gde rum under andra halvan av 1990-talet. Det var
kritiskt for klustren att positionera sig inom produktomraden som kompletterar de
framsta huvudleverantorerna, i stéllet for direkt konkurrens. (Bresnahan, Gambardella,
2004b)

Hsinchu Science-Based Industry Park (HSBIP) ar ett exempel pa ett framgangsrikt ICT-
kluster som grundats pa initiativ av myndigheterna. Det &r baserat i Taiwan och bestar av
en samling blomstrande foretag sysselsatta med att producera datorer, IT produkter och
integrerade kretsar. HSBIP &r egentligen en foretagspark med industriella siter med hog
servicestandard och aven en del fardiga industrilokaler, dar bade stora och sma industrier
kan etablera sin verksamhet. Da det ar statligt 4gt finns en rad formaner med att starta ett
foretag dar, sa som skattelattnader, méjligheter till 1an med I&g ranta och tillgang till fonder
for forskning och utveckling. Bara att ett foretag &r lokaliserat i HSBIP dkar mojligheterna
att fa banklan for att kunna gora investeringar i verksamheten. Dessutom har man i
anslutning till foretagsparken byggt attraktiva bostader for personalen samt att det
tillhandahalls bra lakarvard och Taiwans enda tvasprakiga skola med syftet att tillgodose
behoven hos Taiwaneser som flyttar tillbaka hem fran USA. Klustret bestar i huvudsak av
inhemskt grundade foretag som pa kort tid intog en betydande stéllning pa den globala
marknaden. Det unika med den taiwanesiska klustermodellen var att de skapade deras
hogteknologiska formaga inom den publika sektorn for att sedan anvanda dessa
institutionella kreationer, till exempel Industrial Technology Research Institute (ITRI), som
motor for snabb spridning av teknisk formaga till den privata sektorn. Taiwan
industrialiserades sent, vilket medfor att riskerna for foretag att involvera sig i
hogteknologiska aktiviteter ar enorma. Den offentliga infrastrukturen blev ett sétt for de
taiwanesiska myndigheterna att systematiskt jobba for att minska riskerna genom att skapa
offentlig infrastruktur i form av HSBIP, offentliga tekniska mdjligheter i form av ITRI,
offentlig finansiering samt offentligt finansierat men privat opererat riskkapital. Sa fort
dessa nadde kommersiell framgang privatiserades de dock och noterades pa den
taiwanesiska borsen. Fokus i innovationsprocessen lag pa att sprida nya produkter eller
processer till andra foretag. Det skapades en artificiellt inducerad industriell ekologi med
fokus pa att skapa kluster inom nya hogteknologiska industrier med direkta kopplingar till
varldens mest avancerade centra for innovation. Denna industriella ekologi bestar av:

 Privata foretag — bade sma och stora
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» Offentliga forskningsinstitut och infrastruktur
» Offentliga reglerande och koordinerande organ
» Organisatoriska samverkansstrukturer — exempelvis branschféreningar och

produktutvecklingskonsortier.

Det innovativa i Taiwans metod ligger i skapandet av detta institutionella ramverk och
de dynamiska kopplingar som det triggade mellan foretag och offentliga aktorer. En
viktig aspekt i detta ar dock att det 6verflod av institutionellt stod som fanns i de
begynnande faserna, drogs in sa fort som majligt varpa de nya foretagen utsattes for den

globala konkurrensen. (Mathews, 1997)

3.1.2 Kluster i Sverige

Det finns manga studier om férekomsten av
Kluster i Sverige, varav majoriteten ar
kvalitativa. Lindqvist med flera (2002) har
daremot gjort en kvantitativ studie for att
kartlagga kluster i Sverige dar de utgar ifran
naringslivsdata fran SCB. De utgar fran
NUTEKS begrepp lokala
arbetsmarknadsregioner som &r indelade
enligt kartan i figur 3. Utgangspunkten for
studien ar att identifiera branschkluster, det
vill s&ga ’branscher som genom historiens
lopp kommit att samlokalisera sig i syfte att
utnyttja affarsméassiga och teknologiska
kopplingar” (Lindqvist, Malmberg, Solvell,
2002). Branschkluster utgar alltsa ifran den
nationella nivan, medan det i de fall dar en
stor del av rikets anstallda inom branschen
finns i samma region, eller att en betydande
andel av de anstallda i en region jobbar i en
viss bransch, kan kallas for lokala kluster.
Enligt denna studie fanns det 99 sadana
Kluster i Sverige 2002. (Lindgvist, Malmberg,
Solvell, 2002) De utgor en blandning av
spontana Kluster och Kklusterinitiativ. Det finns
i Sverige en rad olika myndigheter som har
olika former av klusterprogram for att skapa
Klusterinitiativ som kan 6ka den globala
konkurrensformagan och tillvéaxten i Sverige.
De olika programmen styr i olika grad
utformningen och inriktningen pa de ingaende
Klusterinitiativen. Generellt tillampas
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medfinansiering, det vill séga att det for att fa statlig finansiering kréavs regional
finansiering med motsvarande belopp och klusterinitiativen ar i hdg grad beroende av
den regionala, offentliga finansieringen. Under arbetets gang har inga svenska
Klusterinitiativ som &r sjalvforsorjande kunnat identifieras. (Tillvaxtverket, 2009)

(Andersson, Larsen, Sandstrom, 2010)
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3.2 Lokaliseringsteori

Lokaliseringsteori ar idéer och synsatt som utvecklats for att forklara varfor
verksamheter &r beldgna dar de &r och for att bedéma de geografiska forutsattningarna
for naringslivets utveckling. Teorierna stammar fran nationalekonomin men har sedan
1960-talet kommit att utvecklas i en rad olika riktningar, och det gar inte langre att tala
om nagon enhetlig teori. Da blev den industriella verklighet som
lokaliseringsteoretikerna hade att forklara alltmer komplex i och med att féretag blev
mer differentierade med olika typer av verksamhet pa olika platser vilket resulterat i
att en vaxande andel av industrin kommit att bli allt rérligare i forhallande till ravaror
och energikallor. De klassiska modellresonemangen var normativa och syftade ofta till
optimala l6sningar pa val strukturerade problem. Under sérskilt 1960-talet véxte en
mer beteendeinriktad forskning fram. Det organisationsteoretiska inslaget blev tydligt,
och stor uppmarksamhet &dgnades de beslutsprocesser som lag bakom foretagens
strategier. Undersokningar visade dock att dessa strategier vanligen var mindre
sofistikerade &n modellerna forutsatte. Egentliga lokaliseringsbeslut var ganska
séllsynta i féretagens varld. Atskilliga lokaliseringsmonster ar darfor ofdrutsedda
konsekvenser av beslut som fattats i syfte att till exempel anpassa verksamheten till
andrade marknadsforhallanden och ny teknik. Medan jamvikt och stabilitet
uppfattades som idealtillstand i aldre teoribildning, &r det numera instabilitet och
kriser som ar drivkrafterna bakom utveckling och férnyelse. Internationell konkurrens
och industriell strukturomvandling star i fokus, och synen pa lokaliseringsfragorna har
forandrats. (NE.se, 2010b)

En stor andel av de studier som behandlar var foretag valjer att etablera sig har en
teoretisk utgangspunkt som framst fokuserar pa faktorer som harror fran kostnader. Det
finns manga andra variabler utéver kostnader som paverkar, varav vissa ar kvalitativa
och immateriella. (Karakaya och Canel, 1998) Nar ett foretag fods eller en ny produkt
introduceras ar den omedelbara omgivningen, "hemmabasen”, sarskilt viktig. Dar bor
finnas kompetens, en val fungerande infrastruktur samt service. Foretag i detta skede
aterfinns till stor del i storstadsomraden eller andra regioner med kvalificerad forskning
och hogskoleutbildning. Konkurrens i hemmabasen anses tka den framtida
konkurrensformagan dven pa stérre marknader. Den industriella traditionen anses viktig
i detta tidiga skede, medan foretagen senare blir mer ké&nsliga for kostnader och
priskonkurrens. | ett sent skede &r det inte ovanligt att foretagens tillverkande enheter
aterfinns i utpraglade lagloneomraden. (NE.se, 2010b)

Karakaya och Canel har i deras empiriska studie Underlying dimensions of business
location decisions sammanstallt ett antal olika variabler som associerats med var foretag
valjer att placera sin verksamhet (Karakaya, Canel, 1998), se figur 4 nedan. Dessa
faktorer har olika grad av relevans for HVV och deras arbete med etableringar. FOr
etableringsarbetet och kommunikationen med foretag som &r intressanta ur ett
etableringsperspektiv eller gentemot andra intressenter av HVV ar fokus de parameterar
som redan ar géllande.
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Figur 4 Karakaya och Canels sammanstéllning av variabler som associerats med var foretag véljer att placera
sin verksamhet.

For utvecklingsarbete med malet att forstarka eller skapa nya parametrar &r det framst de
faktorer som HVV sjalva kan paverkbara, eller med olika medel verka for att de
paverkas, som &r intressanta. Genom att ha kannedom om vad man inte uppfyller och
dar man under radande forutséttningar inte heller har mojlighet att paverka okar
sannolikheten att identifiera utifall forutsattningarna andras alternativt att man kan vélja
bort att jobba for potentiella etableringar som prioriterar parametrar man sinte kan
erbjuda hogst. Analysen av de etableringsfordelar och mojligheter som identifierats i

detta arbete foljer Karakaya och Canels struktur.
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4. Resultat

4.1 Mojligheter till etableringar

Detta avsnitt inleds med en nul&gesanalys som inkluderar det befintliga naringslivet i
Ludvika och hur det har véxt fram, vilka kommunikationer som finns, hur man jobbar
med foretagsetablering i regionen idag samt de forutsattningar som finns for att kunna
utveckla arbetet med etableringar.

4.1.1 Det befintliga naringslivet i Ludvika och den omgivande regionen

Ludvika var vid 1900-talets borjan i stort sett bara en jarnvagsknutpunkt, omringat av
bruksorter med gruv- och jarndrift. 1 Grangesberg, grannort till Ludvika, fanns i slutet
av 1800-talet Sveriges storsta industrianlaggning och i slutet av 1800-talet nér driften
borjade elektrifieras uppstod ett behov av palitliga leverantorer av utrustning for elkraft.
Som ett svar pa detta behov startades ar 1900 foretaget Elektriska AB Magnet, nu en del
av ABB. (High Voltage Valley, 2010c) ABB &r grunden for den utveckling som skett i
regionen inom kraftoverforingsbranschen.

Regionen runt Ludvika har pa senare ar praglats av nedlaggningar av stora industrier som
gruv- och jarndriften i Grangesberg samt massabruk i Fredriksberg i kombination med
rationaliseringar inom ABB (Josefsson). 1970 hade ABB 4000 anstéllda i Ludvika, att
jamféra med dagens 2500 (ABB AB, 2007) och dven det i regionen omfattande
skogsbruket har rationaliserats. De manga nedlaggningarna har resulterat i en stor
utflyttning. De senaste aren har dock avflyttningen avstannat och Ludvika &r nu en
tillvaxtkommun. Figur 5 nedan visar hur folkmangden i Ludvika kommun varierat
mellan 1980 och 2008.
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Figur 5 Befolkningsméangd i Ludvika kommun. Kélla: SCB
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I samband med att gruvan i Grangesberg lades ner gick staten in med pengar for att
stotta bygden och det utvecklades sa smaningom till ett investmentbolag som ABB och
Ludvika kommun star bakom, Vasman Invest. De har till uppgift att investera i
verksamheter som ger sysselséttning sa till skillnad fran traditionella investmentbolag
ar maximal avkastning inte huvudmalet. (Josefsson)

Runt ABB har det utvecklats ett band av underleverantorer, och utover
elkraftsbranschen har Spendrups ett av Sveriges storsta bryggerier i Ludvika samt att
det finns flera foretag i turistbranschen. Generellt &r antalet foretag i regionen konstant,
det varken tillkommer eller forsvinner speciellt manga foretag. (Josefsson) Utéver ABB
ar vriga foretag i regionen sma, och det finns en brist pa mellanstora foretag
(Hammar).

Den stora turistbranschen har i kombination med alla afférsresendrer gjort att Ludvika
ligger pa tredje plats sett till besoks6vernattningar i Dalarna. Bara Salen och Idre har
fler. Det finns en stark internationell narvaro i Ludvika da 40-45 % av hotellgasterna ar
internationella, att jamfora med rikssnittet pa 5 % eller snittet i Stockholm pa 25 %.
Detta &r en kombination av affarsresenérerna och turismen. (Josefsson) I Dalarna i stort
ar det framforallt turistbranschen, stal och da sarskilt foradlade stalprodukter,
traindustrin samt elkraftindustrin som &r stora (Holmberg).

4.1.2 Kommunikationer och logistik

Ludvika har kommunikationer via vag och jarnvag, dar det finns forbattringspotential
for bada. Detta galler framforallt vagen soderut samt jarnvagen till Vasteras. Strackan
Ludvika till Vasteras tar cirka 1 h langre med taget an med bil. (Josefsson) Till
Stockholm tar det ungefar tva och en halv timme att kéra med bil och till Arlanda tar
det knappt 3 timmar. Hammar menar att det blir ungefar samma restid som for resor
fran sodra Stockholm till Arlanda. (Hammar)

I regionen runt Borlange finns stor potential for utvecklingen av logistik- och
transportlosningar. Regionen har en lag andel intermodala transporter, det vill siga
transporter i container med vaxelflak mellan v&g och jarnvég. Enligt en studie som gjorts
pa uppdrag av FBR finns en stor tillkommande potential av transporterat gods. Bland
annat vill Spendrups bygga ut sin verksamhet och ICA:s lager i Borlange kommer fa en
mer framtradande roll i samband med en intern omstrukturering. FBRs utgangspunkt ar att
kunna samordna transporter for att pa sa satt na effektivisering, samt en eventuell
etablering av en sorterings- och lagringscentral. Generellt rader det obalans i
transportflodena i Dalarna eftersom det &r en exportregion, sa ytterligare effektivisering
skulle kunna uppnas genom till exempel etablering av ndgon form av returverksamhet sa
att containrarna kan fyllas bada vagarna. FBR:s intresse for logistik och transporter
handlar om att skapa arbetstillfallen samt att eventuellt kunna sanka foretagens
transportkostnader vilket skulle leda till att regionens konkurrenskraft 6kade.(Bransell)

Pa logistiksidan ar det enligt Bransell framst ABB av HVV-aktdrerna som har tillrackligt
stora behov av transporter for att det ska vara mojligt att bygga ett fall for en etablering.
ABB har mycket lastbilsrérelser inom deras omrade. Ovriga aktorer har inte de volymer
som behovs for att basera nagon efterfragan pa det, aven om de skulle kunna anvéanda
tjansterna.(Bransell)
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4.1.3 Etableringsarbetet i Ludvika-regionen i dagslaget

Bland de mal som finns for HVV 2009-2010 &r det inga direkta mal géllande
etableringar, dock ska HVV under perioden bidra till att ett nytt foretag startas i
regionen. (High Voltage Valley, 2010a) Detta mal har man ocksa lyckats uppfylla.
Under perioden har det med HVVs hjalp startats ett nytt foretag inom service till
vindkraft. Féretaget ar nu (november 2010) vilande men det har tidigare rapporterats in
till finansidrerna som ett resultat. Infor den kommande perioden fér 2011 och framat
har HVV sokt nya pengar for ett nytt utokat projekt med nya mal och framforallt nytt
fokus pa internationalisering av HVV, att fora ut samarbetet pa den internationella
arenan. Tanken dr att tillvaxten av klustret nu ska ta fart och fér perioden 2011-2013 ska
12 nya foretag startas i regionen. (Nilsson)

HVV har alltsa fram till dags datum inte haft ndgon officiell agenda gallande etableringar
aven om de pa olika satt jobbat med att gora regionen mer attraktiv samt att man utgjort
en resurs for andra aktorer i deras arbete med etableringar inom kraftoverforing.
Exempelvis har HVV hjalpt Invest in Dalarna med arbetet for att fa Boston Power, ett
amerikanskt batteriforetag som utvecklar och tillverkar litiumjonbatterier och vars
grundare och VD stammar fran Ludvika, att etablera sig inom HVV. Boston Power &r ute
efter en etablering i Europa och Ludvika &r en av de utvalda platserna. HVV har i detta
fall presenterat sin verksamhet och dess projekt for att beskriva vilka mojligheter som
finns for Boston Power i Ludvika.(Nilsson) HVV ses av 6vriga aktorer engagerade i
foretagsetableringar som en resurs och ett verktyg for utvecklingen av
regionen.(Josefsson, Rénnlund, Bransell, Holmberg, Hammar)

4.1.3.1 Naringslivskontoret

Néringslivschefen i Ludvika har egentligen ingen befattningsbeskrivning utan
verksamheten for naringslivskontoret utgar ifran ett naringslivsprogram som kommunen
antagit. | programmet anges vad kommunen ska jobba med for att utveckla néringslivet.
Josefsson ser stimulans av naringslivet och da framst de befintliga foretagen samt
breddningen av néringslivet som néringslivsenhetens viktigaste uppgifter. Sen jobbar de
med att hitta olika projekt som stimulerar, antingen naringslivet eller som gor regionen
mer attraktiv. Josefsson menar att ett naringslivskontor har ett stort natverk relativt den
enskilde foretagaren och kan darfor hjalpa till med fragor som etableringar, bidrag och
samarbeten. Josefsson upplever att det inte ar helt latt att jobba med nyetableringar, pa
grund av det geografiska lage som Ludvika har. Malardalsomradet &r attraktivt med bra
kommunikationer in till Stockholm och dar finns kostnadsfoérdelar med etableringar
gentemot att ligga centralt, men i det avseendet ligger Ludvika for langt bort. Ludvikas
naringslivsenhet jobbar mycket med etableringar inom handel och att &ven stddja
handelns utveckling i allmanhet eftersom det &r viktigt med en levande handel for att
regionen ska vara attraktiv. Inom handeln har det varit en del nyetableringar men nér det
géller rena tillverkande foretag har det inte skett samma utveckling. Néringslivsenheten
har ocksa jobbat med ABB i fragan om logistiketableringar, dar Josefsson till exempel
visat stora lagerlokaler i Grangesberg fran gruvtiden vilka skulle kunna fungera som
lagerlokaler, men nu ska eventuellt gruvan 6ppnas igen sa den majligheten ligger pa is.
Forhoppningen fran naringslivskontoret ar att kunna fa mer verksamhet i regionen.
(Josefsson)

Josefssons strategi ar att hitta de rationella skalen till varfor vissa féretag ska ligga i
Ludvika, och dessa ar framst de industriella och affarsméssiga skélen dar den nya
verksamheten kan vara ett komplement till den nuvarande, exempelvis ABB,
Spendrups eller besoksnaringen. Det finns framférallt fyra kanaler varifran foretag
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som vill etablera sig kommer. Dessa &r samarbetena med IDA respektive SBA,
Mellansvenska handelskammaren och slutligen den verksamhet som redan finns i
Ludvika och som pa olika satt gor att det kommer till foretag. (Josefsson)

4.1.3.2 Invest in Dalarna Agency

Som ett stdd till naringslivskontoret och dess arbete med etableringar finns det i Dalarna
en lokal representant for Invest Sweden (tidigare Invest in Sweden Agency), som heter
Invest in Dalarna Agency (IDA). IDA representerar alla kommuner i Dalarna och jobbar
framst med utlandska investeringar och sérskilt stérre affarer och samlar den kompetens
som kravs for det, till exempel géllande sprak. | andra regioner finns det exempel dar
man samlat arbetet med bade utlandska och nationella investeringar pad samma kontor.
IDA jobbar under UD men finansieras av kommunerna och utgors av tva personer.
Arbetet med etableringar utgors av tva delar, forfragningar och proaktivt arbete samt att
IDA dessutom fungerar som stod efter att etableringen dgt rum, sa kallad after care,
vilken syftar till att stimulera foljdinvesteringar. IDA:s roll i en etablering &r att vara en
resurs for de som ska etablera, och se till att processen blir sa effektiv som méjligt samt
att hjalpa till med alla de kontakter som behdvs. Utifran analyser av de etablerande
foretagens behov och méjligheter hjalper man till med att hitta passande mark eller
lokaler och sa vidare. Det rader en kontinuerlig dialog mellan IDA och
naringslivskontoren i regionen, och i arbetet med en etablering kan det bli valdigt tata
kontakter. | det proaktiva arbetet jobbar IDA med att identifiera de pusselbitar som
saknas i det befintliga naringslivet for att sedan bearbeta foretag som skulle passa in och
locka dem att etablera sig. Strategin for IDA:s saval som Invest Swedens arbete utgar
ifrdn nagra branscher som redan &r etablerade och vélutvecklade i Dalarna respektive
Sverige i sin helhet. | Dalarnas fall &r dessa: turism, stalindustri och da framst
stalforadlingsindustrin, traindustri samt hogspanningsindustri och IDA jobbar med att
formedla regionens styrka och majligheter inom varje omrade. Hér anser Holmberg att
exempelvis HVV har en viktig roll i att kunna presentera vad Dalarna och sarskilt
Ludvika, har att erbjuda inom hégspanningsbranschen eftersom de borde kunna det bast.
IDA har tat kontakt med HVV, och ser HVV som en sjalvklar partner nar det kommer
forfragningar pa hogspanningssidan gallande utformningen av strategin. Dessutom finns
det fran IDA ett stort intresse av att HVV och naringslivskontoret ska hjalpa till med att
lagga pusslet i Ludvika. (Holmberg)

Utover att IDA jobbar med de utvalda branscherna har man ocksa fokus pa nagra olika
marknader dar Invest Sweden har kontor, som i Kina, Japan, Indien, USA och snart dven
Brasilien. Utdver dessa fjarran marknader jobbar man med Tysk-svenska
handelskammaren i Tyskland, Norsk-svenska handelskammaren i Norge samt en konsult
i England. Pa den hollandska marknaden jobbar man tillsammans med Flyttatill som
riktar sig till privatpersoner som vill flytta till Dalarna och de aker tillsammans pa
maéssor under varumarket Dalarna. Intresset for Dalarna &r stort i Holland och darfor har
man satsat mer pa den marknaden. Generellt galler att IDA har begransade resurser och
darfor forsoker de satsa dem dér intresset ar som storst for att fa storsta mojliga
utdelning. Det &r hela tiden fraga om prickskytteaktiviteter eftersom resurserna inte
racker till att marknadsfora regionen bredare. IDA jobbar med allt ifran véldigt sma
investeringar till miljardinvesteringar och har kontinuerligt ett 30-tal aktiva spar vilka
resulterar i ungefar 8-10 investeringar per ar, varav de flesta ar valdigt sma. Det ar
vanligt att hela processen gas igenom men att investeringen anda hamnar nagon
annanstans i slutandan. De riktigt stora affarerna dyker upp ungefar vart femte ar.
Holmberg tycker att det ar viktigt att podngtera att Dalarna &r en liten region i ett litet
land, och att vissa av de foretag som kommer till Dalarna inte ens k&nner till Stockholm,
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och att det darfor ar valdigt viktigt att jobba med investeringsframjande per region och
inte per kommun. Det kostar for mycket pengar sa resurserna i en kommun réacker inte
till och samtidigt ar investeringsframjande hart knutet till marknadsféringen av regionen.
(Holmberg)

4.1.3.3 Stockholm Business Alliance

Ludvika kommun ar medlem i saval IDA som SBA (Stockholm Business Alliance) vilka
ar Invest Swedens representant i Stockholm och som gor marknadsféringsinsatser under
parollen Stockholm — Capital of Scandinavia. (Holmberg, Josefsson, Bengtsson) |
dagslaget (2010-11-18) har SBA 49 medlemskommuner vilka finns utmérkta pa kartan i
figur 6 nedan (Arsberittelse Stockholm Business Alliance 2009).
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Figur 6 Karta med SBA:s 49 medlemskommuner markerade. Kélla: Arsberéattelse Stockholm Business Alliance
2009.

Samarbetet inom SBA ar uppbyggt pa tre olika ben: naringslivsservice, marknadsforing
och kommunikation samt investeringsframjande. Da SBA &r Invest Swedens representant
i Stockholm har ocksa de tillampat arbetsséttet att utga ifran nagra branscher dar man
redan har utvecklad verksamhet och dar det rader tillvéaxt: IT & Telekommunikation,
ldkemedel-, bio- och medicinteknik, automation & robotik, miljéteknik, bank & finans,
turism samt logistik. SBA jobbar med att paketera vad regionerna har att erbjuda inom de
olika branschomradena i aktiv samverkan med de kommuner inom regionen som
utpekats som ledande (Arsberittelse Stockholm Business Alliance 2009) och
medlemskommunerna ar ocksa med och satter agendan for kommande verksamhetsar
(Josefsson). Den del av samarbetet inom SBA som arbetar med att framja investeringar
utfors av avdelningen for investeringsframjande inom Stockholm Business Region
Development tillsammans med évriga kommuner i regionen (Arsberéttelse Stockholm
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Business Alliance 2009) och utgors av ca 25 personer (Josefsson). De aker runt och
besdker massor och foretag inom de strategiskt utvalda branscherna och saljer in SBA-
regionen. De fOretag som &r intresserade av att investera i SBA:s region kan ha olika skél
till detta beroende pa vilken typ av foretag det handlar om. | vissa fall &r det en sarskild
kompetens som de etablerande foretagen ar intresserade av och da ar det framforallt
industriella natverk som anvénds for att hitta den kompetensen alternativt att det inom
SBA-regionen finns viss kompetens tillganglig och da kan SBA paketera vad man har att
erbjuda for att utifran det kontakta intressanta foretag tankbara for etablering. I andra fall
ar det jakten pa nya marknader som motiverar etableringen och da handlar det om att
foretagen vill sdlja sina varor i SBA- regionen, vara nara en specifik kund eller kunna
stodja sina klienter pa ett battre stt.

Det ar endast i undantagsfall som SBA gar genom kommunerna och da géller det framst i
fall dar foretagen ska bygga nagonting, nar det galler logistik, finns sarskilda behov
géllande el- och vattenférsorjning eller mark. FOr denna typ av fastighetsnara
verksamheter ar SBA vildigt beroende av kontakten med naringslivsenheterna pa
kommunerna vilka da maste samordna kontakterna som behdovs for att besvara de fragor
det etablerande foretaget har. | dessa fall stélls det stora krav pa att de lokala kontakterna
ar val upparbetade och att kommunen kan respondera snabbt, da det fran de etablerande
foretagens sida ar hoga krav pa leverans. (Bengtsson) Pa senare tid har det bland annat
varit flera etableringar av dataserverhallar pa tal inom SBA och da har Ludvika funnits
med bland de for foretaget intressanta orterna for etablering. Det tog ungefar 6 manader
fran att SBA borjade bearbeta foretagen tills dess att de kom pa besok och da fick de en
presentation samt en tur runt till olika utvalda lagen tankbara for etablering, vilken
samordnades av naringslivskontoret. Efter besoket kom ytterligare fragor att besvara
vilket &r kommunens ansvar, dven om de pa SBA bistar med hjalp och véagledning. Under
perioder da de olika kommunerna som ar aktuella for etableringen besvarar fragor rader
vattentdta skott mellan de olika kommunerna, daremot bjuds det i efterhand in till
erfarenhetsuppfoljningsmoten dér de avslutade fallen diskuteras och respektive kommun
far feedback pa sitt agerande. Josefsson &r positiv till samarbetet och ser stora fordelar i
att SBA jobbar proaktivt och att de &r manga kommuner som &r delaktiga vilket
resulterar i att kostnaderna inte blir s& hdga samtidigt som det sammantaget blir stora
resurser som satsas pa investeringsframjande aktiviteter. I och med uppfdljningen
upplever Josefsson ocksa att han hela tiden lar sig mer om hur man ska arbeta i dylika
fragor. (Josefsson)

Den verksamhet som bedrivs inom HVV kan enligt Bengtsson anses ligga mellan
SBA:s verksamhetsomraden Automation och Clean Tech och han ser mojligheter att
inom en femarsperiod eventuellt kora en testballong med att inkludera
kraftoverforingsbranschen bland SBA:s strategiska branscher. Detta &r dock under
forutsattning att HV'V eller andra aktorer kan hitta ett tillvaxtomrade dar man kan
uppbringa tillrackligt mycket kompetenta personer och att det blir tillracklig omfattning
pa det for att det ska kunna trigga utlandska foretag att investera. (Bengtsson)

4.1.3.4 FalunBorlangeregionen

FalunBorlangeRegionen (FBR) &r ett bolag som &gs av de sex kommunerna Ludvika,
Smedjebacken, Falun, Borlange, Séter och Gagnef. FBR utgor ett samarbete mellan
dessa kommuner i olika fragor och det &r kommunerna som ger FBR uppdrag och pa sa
satt styr dess verksamhet.(Ronnlund) Josefsson ser FBR som ett sétt att fa tillgang till
resurser i form av sérskild kompetens och gemensamma projekt som det inte hade varit
rimligt att Ludvika kommun hade pa egen hand.(Josefsson) Det &r framforallt tva
uppdrag som FBR arbetar med: att genom marknadskommunikation gora regionen kénd
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for omvarlden samt att jobba med naringslivsutveckling. Verksamheten drivs i
projektform och nu (maj 2010) pagar bland annat ett projekt inom infrastruktur, dar en
infrastrukturstrateg anstallts pa heltid, ett stort projekt med syftet att stimulera
nyforetagandet, ett projekt som behandlar kompetensforsorjningsfragorna som en
respons pa den framtida bristen pa kompetent arbetskraft i Dalarna samt slutligen FBR:s
arbete med etableringar. Det sistnamnda ar dock inte sa omfattande eftersom
kommunerna sjalva samt manga andra aktérer jobbar med denna fraga. Rénnlund anser
att sa lange den verksamhet som IDA har ar finansierad sa finns det en aktor som har
fokus pa etableringar och da ska inte FBR halla pa med samma sak. FBR har antagit en
etableringsstrategi som &r handlingsinriktad och utgar ifran langsiktiga mal och visioner
vilka sedan tas ner och omsitts till korta listor som FBR betar av i det dagliga arbetet.

Av de som fick uppdraget att ta fram underlaget till strategin fick FBR
rekommendationen att inte jobba med for manga fall samtidigt och detta ar nagot som
Ronnlund anser viktigt. FBR delar in etableringar i tva kategorier: spontanetableringar
och strategiska etableringar. I en spontanetablering kommer det en forfragan fran ett
foretag som ar intresserat av att etablera nagonstans i regionen. | de fallen &r
forutsattningarna i de olika agarkommunerna varierande. Falun, Borlange och dven till
viss del Ludvika har enligt Ronnlund tillrackliga resurser for att till stor del sjalva hantera
de forfragningar om etablering som dyker upp. Séter, Gagnef och Smedjebacken har
daremot valdigt lite resurser pa deras naringslivskontor sa i de fallen ar det mer troligt att
de skulle lyfta fragan om assistans fran FBR. Principen ar att FBR ska ta sig an de fall
som kommunerna sjalva inte klarar av samt att de ska vara regionalt intressanta. Géllnade
de strategiska etableringarna baseras de pa en omvarldsanalys dar det kollas av vad som
finns som kan vara intressant och som kan lockas till regionen. FBR jobbar ocksa med att
lyssna av tongangarna i dess region for att fanga upp behov vilka sedan omarbetas till
koncept, vilka utformas tillsammans med de aktGrer som &r relevanta i just det fallet, och
slutligen sa jobbar de for att fa igenom konceptet. Hittills har FBR framst jobbat med
etableringar i den offentliga sektorn i form av en ny polishdgskola i Borlange samt
Programomrade Sater, vilket utgar ifran den enorma kompetens som finns i Séter inom
psykologi, vilken ska vidareutvecklas gallande forebyggande arbete med valdsbrott. FBR
har arbetat med fler case, men det ar frdmst de ovan ndmnda som fortfarande ar
aktuella.(Ronnlund) Nu finns det dven planer pa att starta ett projekt med etableringar
inom logistik. FBR har anlitat en konsult for att ta fram underlag for att kunna fatta beslut
om en eventuell forstudie vilken i sin tur kan resultera i ett projekt. (Bransell) Rénnlund
poangterar att etableringar tar véldigt 1ang tid och att det &r valdigt mycket arbete som
maste laggas ner, utan garantier pa utdelning. I strategin for FBR:s etableringsarbete
omnamns klusterkompletteringar som ett omrade dar FBR ska verka. Ronnlund anser
dock att rollférdelningen inom detta omrade ar oklar och att det inte ar klarlagt vad
klustren eller innovationssystemen ska gora sjalva och i vilken man FBR ska vara en
aktor. Sjélva anser de att de i deras strategi 6ppnat upp for att FBR kan vara en resurs i de
fall da det ror sig om regionalt intressanta klusterkompletteringar. Da kan de framforallt
vara en resurs som beskriver hela regionen och ddrmed bidra med att utdka underlaget for
etableringarna. (Ronnlund)

4.1.4 Forutsattningar for utveckling

Det ar viktigt med en systemsyn for att uppna tillvaxt i en region, i varje fall fran de
offentliga aktorerna. (Kempinsky) Det gar inte att kopiera koncept fran andra utan det
galler framforallt att bygga pa det man har och foradla och forvalta det. (Kempinsky;,
Holmberg, Ronnlund, Josefsson) I Ludvika och HVV finns en av vérldens starkaste
koncentrationer av kompetens och utveckling av kraftéverforingsteknik och ingen
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annanstans finns all kompetens inom omradet samlad pa samma stalle. (Nilsson,
Kempinsky, Josefsson)

For att na tillvaxt maste man fa till nytankande och innovation som sedan omstts till
kommersiella produkter. For att fa fram innovation galler det att fa aktorerna inom
regionen att mobilisera och samverka, det ar da man far till en miljé som kan ge upphov
till innovationer. (Kempinsky) Rénnlund ser just samarbetet inom HVV som en av
HVVs utmaningar. Samarbetet begransas fortfarande till stor del av kommungranserna
och kommunerna ar sma i forhallande till konkurrenterna. Ronnlund anser att aktorerna
maste arbeta mycket tightare och vaga misslyckas och slappa mojligheter till varandra.
Vi kan inte ha flera som springer pa samma bollar, utan att det ar en som ar
huvudansvarig och som sedan tar hjilp av de andra” (R6nnlund). Hon podngterar att det
har gjorts stora framsteg men att det maste utvecklas mycket mer. Inom HVV finns det
hos flera aktorer starkt fokus pa Ludvika och det &r viktigt att plocka in mer av regionen,
sa fort fortroendet i den mindre gruppen &r fullt utvecklat. Expanderas inte den
verksamma regionen blir samarbetet for smalt och begransat.(Rénnlund)

Andra faktorer som &r viktiga i skapandet av en innovativ miljo ar att det ar bra
kommunikation mellan olika aktcrer, att det finns en htg kompetensniva och att det
finns bra infrastruktur. (Kempinsky) Det &r viktigt att de inblandade aktérerna inte
konkurrerar om projekten (Hammar) utan att alla istéllet hjalper varandra (Josefsson).
Den som vill etablera sig i Ludvika ska inte behdva springa runt och lara kdnna alla
organisationer utan bor fa hjalp av ndgon som har alla kontakter. Detta ger bra rykte
som etableringsort. (Hammar) For att fa de ingaende aktorerna att samarbeta maste
man motverka den lokala egoismen som sager att det basta ar att var kommun far
etableringen och det nést bésta att inte grannkommunen far den. Man maste fa alla att
inse att det kan uppsta dynamiska effekter kring etableringar som aven ger
gynnsamma effekter pa narliggande kommuner och aktorer. For att fa till ett
fungerande samarbete ar det viktigt att man har en gemensam bild av var man kommer
ifran och var man vill komma. Det &r alltsa viktigt att etablera ett gemensamt synstt.
Sen géller det att kombinera viktiga nyckelpersoner som fungerar som lokomotiv och
ledargestalter vilka gar i god for samarbetet och har stora natverk, med processledning
och skapandet av processer. (Kempinsky)

Ytterligare en utmaning for HVV och Dalarna i sin helhet ar enligt Rénnlund bilden av
Dalarna utifran. Detta ar darfor ett omrade som FBR jobbar mycket med; kommunikation
for att fa ut information om att det finns intressanta jobb, att det finns jobb for
hogutbildade samt att det finns varldsledande industri. Med andra ord att det &r en
hdgteknologisk region.(Rénnlund) Hammar anser att HVV-initiativet &r i ratt riktning
men att det behovs fler atgarder for att profilera Ludvika som en hogteknologisk stad. De
resurser som finns &r enorma, och delar av arbetskraften pa HVDC ar i absolut
varldsklass, men de aker runt om i varlden och haller féredrag istéllet for att folk kommer
till Ludvika for att lyssna pa dem. For att sprida den hogteknologiska bilden av regionen
borde det hallas utstéllningar och foredrag i Ludvika for att sen utnyttja att folk kommer
och ser de resurser som finns for att visa regionen som hégteknologisk och inte bara prata
om det.(Hammar)

For att fa till ett framgangsrikt och sjalvgaende kluster ar det viktigt att attrahera
foretag, kompetens och personer och for att gora det ar det inte bara narheten till ABB
som raknas. Det &r ocksa viktigt med mjukare parametrar som att hitta en bra bostad
och skola, nérhet till bra kultur, natur och liknande.(Kempinsky) Holmberg menar att
det ar stor skillnad pa vilka faktorer som ar intressanta beroende pa det etablerande
foretagets storlek. En av de framsta faktorerna som attraherar utldndska investerare till
Dalarna &r den vackra miljon och nérheten till naturen. Det &r frdmst i mindre afférer
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som de mjuka parametrarna blir avgérande, men de kan dven spela en stor roll i de
storre affarerna. (Holmberg) Sverige ar ett relativt obyrakratiskt land, ett bolag kan
kopas over dagen och for rekrytering finns bade Arbetsférmedlingen och privata
rekryteringsforetag. De senaste 20 aren har det i kontrast till borjan av 70-talet da det
radde stor brist pa arbetskraft i Sverige och arbetskraftsinvandringen var omfattande
funnits ett Overskott pa arbetskraft. Nu ar det stora pensionsavgangar pa gang och
Dalarna ar ett av de forsta lanen med stora pensionsavgangar och det &r i stort sett alla
branscher som drabbas. (Holmberg) For att bygga upp kompetens ar det viktigt med en
bred arbetsmarknad. Det handlar bade om att ha jobb till medflyttare, men ocksa om
att individen ska ha mojlighet att utvecklas genom att ha mojlighet att byta arbete.
(Kempinsky) Som komplement till elkraftsindustrin i Ludvika finns det i Falun
sjukvard med lasarett och i Borlange finns trafikverket och samhéllsplanerande jobb.
Det &r darfor viktigt med bra kommunikationer mellan stdderna i regionen for att inte
Ludvika ska uppfattas som en isolerad arbetsmarknad.(Bransell) Detta ar ett omrade
som behover utvecklas da det redan nu ar svart for ABB och dvriga foretag som
behover kvalificerad arbetskraft att rekrytera (Nilsson).

Arbetet med etableringar &r en viktig del i att stdrka varumarket och internationalisera
klustret. Tidigare har kluster varit mer inriktade pa intern lokal mobilisering, men har
sker nu en forandring. Detta har framférallt kommit fram i olika utvérderingar dér man
identifierat att den interna mobiliseringen gett en inlasningseffekt. Darfor har man gatt
mer mot att attrahera folk och foretag utifran. Enligt Kempinsky &r detta en av de tre
viktigaste delarna i bygget av ett fungerande kluster, men &n &r det ingen som kommit
sa langt med de har fragorna.(Kempinsky) Fér HVVs del anser Bengtsson att de berdrda
parterna i Ludvika borde fundera pa vad man har att erbjuda, om det till exempel finns
nagonting som ABB inte vill satsa pa langre som kan vara intressant for en utlandsk
investerare eller om det finns kompletterande kunskap eller teknik som det finns behov
av. FOr att det ska bli bra behéver dock erbjudandet vara konkret och det racker inte med
att sdga att det finns ett duktigt bolag som jobbar med elkraftoverforing. (Bengtsson)

Sverige ar ett litet land s& med for sma regioner blir den kritiska massan valdigt liten i
ett globalt perspektiv. Kempinsky ndmner i detta sammanhang HVV som ett bra
exempel. Nar HVV skulle ha samarbeten med akademin fanns inga lokala larosaten
utan man valde istéllet att samarbeta med KTH och Uppsala, dér det fanns kompetens
inom elkraftéverforingsteknik. For nagra ar sedan hade Kempinsky sett avstandet till
den akademiska delen som ett problem, men han tror inte att det fysiska avstandet ar
lika kritiskt idag. Detta ar dock ndgot som kan forandras allteftersom klustret utvecklas.
Ju mer etablerat klustrets varumarke blir desto mindre viktigt blir nérheten mellan
aktdrerna och deras natverk och desto viktigare blir processerna.(Kempinsky)

| den pagaende etableringsprocessen med Boston Power har dess VD och grundare i ett
brev till naringslivsministern Iatit meddela att de skapat sig en bra bild Gver nagra av de
svenska alternativen och hur de kan passa deras framtidsplaner. Vid en jamférelse mellan
de olika etableringsalternativen som Boston Power gjort ser de dven Ludvika som mojlig
ort och dess tre storsta fordelar &r den mojliga affarsrelationen med ABB, forskningen
inom HVV och dess forskningsprogram pa batterisidan i samarbete med Uppsala
universitet och KTH samt det statsstod som Boston Power som utlandsk investerare far
genom att investera i Ludvika som ingar i stodomrade B. (Joffer, 2010)

4.2 Behov

| detta avsnitt foljer en genomgang av de behov av etableringar som identifierats av HVVs
aktorer och som samlats in inom ramen av den har studien.
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4.2.1 Tredjepartslogistiker

ABB flyttar mer och mer av sina inkop till lagkostnadslander vilket stéller krav pa
logistiska lésningar. Tidigare hade ABB sina leverantorer nara inpa och da fanns det inte
sa stort behov av lager utan de jobbade med ett pull-system hos leverantorerna. Nu blir
istallet den yta som behdvs for att lagerhalla det som kops in storre och stérre. Det har
darfor dykt upp ett behov av en tredjepartslogistiker som kan hjélpa till med
logistiklosningar och lagerhallning. | dagslaget har man pa ABB i Ludvika manga
leverantdrer i Smaland, vars affarsidé ar att de som Tradingforetag koper in produkter
fran Asien som man lagerfér och sedan skickar vidare till Ludvika. ABB ser gérna att
denna verksamhet istéllet ar lokaliserad i Ludvika och man anser spontant att det finns
potential for nyetablering eftersom det géller relativt stora volymer. (Hjelm)

ABB i Ludvika har bestallt en D-uppsats som undersoker tre olika losningar pa deras
logistiska problem. 1) Samarbete med ABB i Vasteras som aven de har stora volymer
fran Asien. 2) Samarbete med Spendrups i Grangesberg som bygger ett nytt stort
hdglager. Lagret kommer ha en terminal som mojliggor transport via jarnvag hela végen
upp pa lagret. Detta skulle vara intressant for ABB som far mycket gods i containrar med
bét till Goteborg. Istallet for att strippa containrarna dar och lasta dem pa lastbil, skulle
man istéllet kunna satta containrarna direkt pa ett tag och frakta dem via jarnvag till
Ludvika. 3) Hitta en aktor som kan verka i Ludvikas naromrade och som kan hjalpa ABB
med logistik och lager. D-uppsatsen &r i nulaget under fardigstallande, men det lutar at
den tredje 16sningen med en tredjepartslogistiker. Det finns ett alternativ till denna
l6sning dar ABB gar in sjalva, gor en investering och bygger ett lager och forsoker
centralisera det. | dagslaget ar det dock problematiskt att fa det ekonomiska utrymmet
som skulle kravas for en sadan I6sning. Darfor ar det mer intressant att hitta en extern
part som &r villig att gora investeringen. Traditionellt sa har de fyra olika enheterna pa
ABB i Ludvika jobbat separat och det &r darfor inte helt trivialt att centralisera lager och
logistik. (Hjelm)

4.2.2 Konstruktion och design av emballage

Flera av ABB:s produkter levereras i stora tralador, vilka konstrueras pa olika platser,
bland annat i Krylbo. Efter konstruktion fraktas de sedan tomma med lastbil till Ludvika
dar de packas. Om emballagen istéllet konstruerades i Ludvika skulle man slippa den
onddiga kostnaden for frakten av de tomma traladorna. | dagslaget designas emballagen
av ABB:s konstruktorer, vilket de &r dverkvalificerade for att géra och det skulle darfor
vara onskvart att aven designen av emballagen outsourcas. Det har pa ABB gjorts en
forstudie kring emballaget, med viss benchmarking kring hur andra jobbar med denna typ
av fragor och det har aven gatt ut forfragningar till lite olika aktorer. (Hjelm)

4.2.3 Lokala leverantorer for strategiska samarbeten

ABB ser allt mer till kostnader och da mer an 50 % av kostnaderna for produkter star for
material de koper in gar trenden mot att kdpa hogvolymsartiklar langt bortifran,
exempelvis Asien eller Osteuropa, dar prisnivaerna &r mycket lagre. Samtidigt ar kop
fran leverantorer langt bort forknippat med en viss risk; Problem med leveranser
exempelvis beroende pa den senaste tidens askmoln, politiska beslut som paverkar
kostnaderna, exempelvis skyddstullar, eller valutaférandringar kan férandra prisléget
snabbt och darfér anser ABB att det ar viktigt att ha en bas av lokala leverantdrer for att
minska riskerna. Lokala leverantorer ar dessutom viktiga nér det svénger kraftigt i
orderingangen. | dagslaget finns det nagra sadana lokala leverantérer men man anser att
det finns utrymme for fler. (Hjelm)

29



Det finns dock problem med att fa leverantorer till Ludvika eftersom dessa latt blir
beroende av ABB pa grund av att Ludvika saknar den bredd i naringslivet som till
exempel finns i Vasteras. Dar har det blommat ut mer kring de foretag som outsourcats
fran ABB. | och med att priset har blivit sa styrande ar marknaden turbulent. UtGver
forflyttningen av inkopen till leverantérer langre bort har man ocksa borjat koordinera
inkGpen pa divisionsniva genom att man forsoker samla volymerna hos férre
leverantdrer. Den turbulenta marknaden gor det svart for ABB att binda upp nagra
volymer varpa det &r svart att ge etablerande foretag nagra konkreta erbjudanden. Det
finns dock exempel pa artiklar som man forst valt att flytta till Kina for att den blivit for
dyr, varpa den lokale leverantoren gjort forbattringar som resulterat i att man kunnat
flytta hem artikeln igen. Det ar denna typ av lokala leverantdr som ABB ar ute efter, som
de kan ha nara samarbete med och som forstar att de kan forlora affarer, men att det inte
behdver betyda att man inte kan fa nya affarer om man gér sig konkurrenskraftig.
(Hjelm)

4.2.4 Montering av anlaggningar for distribuerad generering och lagring av
energi

| SmartGrid-projektet som drivs av HVV har STRI bidragit med att bygga upp en
forsknings-, utvecklings- och demonstrationsanlaggning for distribuerad generering och
lagring av fornyelsebar energi. Denna ar tankt att kunna anvéndas for testning av de
andra forskarna i projektet. Anlaggningens generering sker med solceller, vindkraft och
bransleceller, medan vatgas, en elektrolysor, batterier och en kondensator anvands for
energi- och effektlagring. STRI har utifran deras testanlaggning utvecklat en
programvara for att optimera komponenterna. (Stomberg)

Detta ”smarta” system kan anvéndas ner pa villaniva och kraver inte integrering med
elnatet. Detta gor det lampligt for anvandning pa bondgardar och campingplaster, i
skargarden och sommarstugor samt andra stéallen dar man behdver el utan att det finns
tillgang till fungerande elnat, som exempelvis i utvecklingslander. Sammansittningen
av de ingdende komponenterna optimeras efter vaderforhallanden pa platsen, vilka
laster som ska installeras, energiférbrukning samt med hénsyn tagen till hur mycket
pengar som kan investeras. Bransleceller och elektrolysdren ar de dyraste
komponenterna, sa utelamnas de blir prislappen lagre. Blybatterier istéllet for litium-
jonbatterier resulterar i en tiondel av kostnaden men en 6kning i vikt samt behov av
regelbunden tillsyn. (Stomberg)

Produkten kan utformas som en smart byggsats som levereras i en container dar sa
mycket som mdjligt redan &r monterat i, medan resten kan forvaras i containern och
sedan monteras pa plats. Containern &r i sig sedan latt att lyfta upp pa lasthil eller bat for
att levereras. STRI vill som &gare av idén sta for analyserna och designen av
anlaggningarna medan de behdver ett annat foretag etablerat i Ludvika som kan sétta
ihop anlaggningarna samt sta for forséljning, marknadsforing och logistik med mera. Det
finns idag en rad tillverkare av de produkter som ingar, exempelvis containrar, solceller
och vindkraftverk sa dessa kops in fardigmonterade eller i byggsatser.(Stomberg) Enligt
Nilsson har STRI fatt backa tillbaka fran dgandet” av produkten i och med att den 4r ett
resultat av ett gemensamt forskningsprojek.

En etablering i Ludvika och nya arbetstillfallen dér &r ett av villkoren for finansieringen
fran Vinnova. Enligt Henrik Stomberg, projektledare pa STRI, ar Midroc ett foretag som
redan ar etablerat i Ludvika och som besitter den kompetens och kunskap som kréavs for
att kunna montera och sélja denna produkt. Midroc ar ett elkonsultféretag med
lokalisering pa manga olika orter och med ett stort natverk. (Stomberg)
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Det ar manga aktdrer som haller pa med olika SmartGrid-projekt sa det &r brattom att
hitta en montor sa att man kan fa en referensanlaggning pa plats for att kunna paborja
marknadsforing och forsaljning. | arbetet med att hitta en montdr kan man komma att
behdva kommunens hjélp med att hitta lampliga lokaler samt for att géra nddvandiga
forandringar i infrastrukturen och liknande. (Stomberg)

4.3 Strateqi

I denna del kommer resultaten av benchmarkingen att presenteras. Tva olika
klusterinitiativ har studerats utifran hur de jobbar med etableringar.

4.3.1 Robotdalen

RD &r en organisation verksam i Sodermanlands, Vastmanlands och Orebro lan som
arbetar med att utveckla robotik for industri, logistik och halsosektorn. Verksamheten
baseras pa aktorer fran naringsliv, akademi och offentlig sektor. I RDs region finns ett
flertal foretag, representerande hela leverantérskedjan, inom robotik. Har finns
robottillverkare som ABB, systemintegratdrer som Giraff och Andon samt anvandare
som Vasteras stad. Till en borjan jobbade RD tillsammans med Malardalens Hogskola
och Orebro Universitet som har lite olika typer av robotkunnande, men sista aret har de
ocksa borjat samarbeta med Chalmers, KTH samt Linkopings och Lunds universitet.
Detta pa grund av att RD ansag att den kompetens som kravs for att skapa tillvéxt inte
finns samlad pa ett stalle. RDs syfte &r att starka regionens varldsledande stéallning inom
robotiken, vilket implementeras genom byggandet av ett innovationssystem som tar
tillvara pa den struktur som finns samt att forstarka den for att se till att idéer som
kommer fran foretag och forskare tas om hand. For att folja upp verksamheten méter
RD nya produkter, nya féretag och nya investeringar och fram till ar 2013 har de som
mal att fa fram 35 nya foretag och 35 nya produkter inom robotik och automation. Till
nya fOretag réknas, enligt RDs definition, dels nya verksamheter i befintliga foretag och
dels helt nystartade foretag, vilket aven inkluderar etableringar. (Lundgvist)

RDs finansiella grundplat kommer fran Vinnova och deras program Vinnvaxt. Utéver
de medlen far de en del av Tillvaxtverket, vilket bade bestar av medel fran EU:s
strukturfonder samt ett par andra av Tillvéaxtverkets program. Slutligen kommer en del
av finansieringen fran offentliga aktdrer i de tre lan inom vilka RD &r verksamt:
Sodermanland, Vastmanland och Orebro. Eftersom man pa RD anser att det offentliga
systemet inte alltid &r tillrackligt snabbt och flexibelt har de dven borjat se till privata
alternativ, och man for diskussioner med ett svenskt investerarnatverk kallat Silicon
Vikings som investerar i ny teknik. Tanken ar att RD ska sta for en portfélj med
intressanta projekt som de kan investera i och att hjalpa till med att vélja ut lampliga
projekt samt att folja upp resultaten. En viktig del av RDs lednings arbete handlar om
att hitta mer pengar. De har 23 miljoner i grundfinansiering fran offentliga aktorer, men
behdver mer pengar till kommersialisering, eftersom det enligt RDs berdkningar kostar
10-30 miljoner att ta en high-tech produkt till marknaden. (Lundqvist)

4.3.1.1 Organisation

RDs ledning ar uppdelad i en operativ del och en styrelse. Den operativa delen bestar av
en matrisorganisation dér man dels har tre nodkoordinatorer som ansvarar for att
koordinera verksamheten inom respektive l&n och dels ansvariga for RDs olika
karnomraden: faltrobotik, halsorobotik, industrirobotik, innovationsstod,
logistikautomation samt teknik- och kompetensspridning. Sedan ett halvar tillbaka har
den operativa organisationen uttkats med en international station manager som jobbar
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med att starka RDs varumarke. RD har manga agare, vilket resulterat i att det &r manga
som har synpunkter och vill att just deras folk ska finnas representerade i ledning och
styrelse. Tidigare ndr RDs varumarke inte var lika starkt upplevde Lundgvist att det var
manga andra som ville bestimma, men att den operativa ledningen nu har blivit
sammansvetsad och att styrelsen har blivit tight. Tidigare sag folk for mycket till sina
egna intressen, och detta férekommer till viss del fortfarande, men Lundqvist anser att
man i takt med att RD borjat generera resultat, och framférallt borjat kommunicera de
resultat som genererats, har fatt en positiv spiral dar majoriteten av aktorerna ser till RDs
basta. Lundgvist anser att det finns en tendens hos forskare och innovationssystem att
strategin och malet blir att ga dit pengarna finns istallet for dit marknadsmajligheterna ar
storst. Det ar darfor viktigt att vara en stark organisation som har levererat resultat och
som har en strategi och en agenda s man kan vérja sig mot den typen av tendens. Man
maste i en organisation ha en egen vilja och inte bara styras av sarintressena. Det finns
dock positiva sidor med sarintressena, de har till exempel kompetens och kontakter, sa
lange de samverkar med organisationens intressen och att det finns insikt i att
organisationen ar mer an summan av sarintressena. Inga organisationer ar
personoberoende dven om stora organisationer ibland har bra processer som minskar
personberoendet. FOr sma organisationer kan detta vara en utmaning, det gar inte att
bygga processer som om man hade ett miljardbolag nar man har 23 miljoner i budget,
utan det galler att stodja upp sa bra det gar. Daremot ar det enligt Lundqvist viktigt att
jobba med att véassa organisationen, sa att ratt person ar pa ratt plats. Han anser att det
finns en risk att folk slar sig till ro, sarskilt i halvpolitiska initiativ som RD. Sedan hans
tilltrade i januari 2005 har han darfor jobbat mycket med att vassa organisationen, bade
struktur- och personmassigt och i dagslaget ar det en minoritet av dem i den operativa
ledningen som har kvar sin ursprungliga roll. (Lundgvist)

4.3.1.2 Robotdalens etableringsstrategi

Pa RD har man fran bérjan marknadsfort sig som en vérldsledande region inom robotik,
men detta har upplevts som en barridr snarare &n ett valkomnande i kommunikationen
utat, da RDs varldsledande stéllning ifragasatts av aktorer utanfor regionen. Istéllet har
RD efter en analys av deras forutsattningar och vad de har att erbjuda aktérer inom
naringsliv, akademi och offentlig sektor istallet valt att marknadsféra sig som en
mojliggorare av kommersiell framgang (= enabling commercial success). Analysen
utgick fran den kraftigt 6kande globala konkurrensen med lander som Indien och Kina
vilka har en starkt vaxande marknad och en imponerande kunskapsinhdmtning. | en
global jamforelse ar Sverige med sina drygt nio miljoner invanare litet, och RD gjorde
bedémningen att man inte kan jobba med bara 9/7000 av upptagningsomradet om
Sverige ska vara vasst och konkurrenskraftigt. Som ett resultat av detta har RD
framforallt kommit att jobba med internationella etableringar. Det har forekommit
diskussioner med en del svenska foretag, men eftersom Sverige &r sa litet blir det inte sa
meningsfullt att flytta och RD har ocksa alltmer gatt mot att utoka dess region till att
inbegripa hela Sverige, &ven om Malardalen fortfarande utgor karnan. Pa grund av att det
redan finns en rad globala aktorer som satsar stora pengar pa teknologi och att
robotfacket ar teknikstyrt samtidigt som det finns fa kommersiella robotar ute pa
marknaden, ser RD sin mojlighet i att konkurrera med marknadsténk och
kommersialisering. (Lundqvist)

For att kunna internationalisera RD har ledningen jobbat med att starka RDs varumérke.
Detta gjorde Lundqvist genom att efter sitt tilltrade som chef for RD under ett ar jobba
med att paketera de resultat som RD natt dittills. De paketerade resultaten anvandes
sedan for att kommunicera vad RD var till finansiarer, andra intressenter och framforallt
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till foretag som var intressanta att jobba med. Ett steg i denna process var att ta fram den
sammanstallning som visas i figur 7 nedan av vad RD har att erbjuda olika akt6rer och
det mervarde som de skapar. Deras mal ar alltsa att skapa tillvéaxt och kommersiell
framgang, vilket oftast genereras hos slutanvandarna, 4ven om de arbetar med hela
kedjan fran akademi, automationsleverantorer, entreprendrer, finansiarer och samhalle.
Gallande etableringar ar det framst med rutan Inventors/Entrepreneurs som RD jobbar,
och det som RD har att erbjuda féretag som valjer att etablera sig inom deras region ar
alltsa hjalp att skaffa tidiga kunder, tidig finansiering, natverk for ytterligare
finansiering, varldsledande forskning och kvalificerad arbetskraft samt moderna
inkubatorer och forskarbyar. Arbetet med varumaérket har enligt Lundqvist gett resultat
da han de senaste 1-2 aren har markt ett 6kat intresse fran foretag. | dagslaget kontaktas
RD av olika stora foretag atminstone varje vecka. (Lundqvist)
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Figur 7 Sammanstéllning 6ver Robotdalens uppdrag och vad de har att erbjuda. [Robotdalen (2010)]

Pa grund av att forutsattningarna inom RDs olika karnomradena &r olika gallande
tillvaxtpotential och marknad jobbar man pa olika satt inom de olika omradena. Till
exempel kallar RD industrirobotiken fér en mogen bransch, eftersom den &r baserad pa
den mogna industriroboten, &ven om det utvecklas nya tillampningar och produkter.
Inom faltrobotiken, som ar ett forskningstungt omrade, jobbar man med stora globala
aktorer som Atlas Copco och Volvo och ett antal andra foretag och deras forskning och
senare kommersialisering. | dagslaget har man nog att géra inom det omradet med de
nuvarande aktorerna sa det finns inget behov av att etablera fler. Daremot har
halsorobotiken identifierats som det mest dynamiska av de omraden RD jobbar med
samtidigt som det &r dar den storsta tillvaxtpotentialen finns. (Lundqvist) Detta beror
dels pa att andelen aldre i befolkningen kommer att 6ka kraftigt (Ekonomifakta, 2010)
och RD anser att man for att kunna hantera denna utveckling pa ett rationellt och
kostnadseffektivt satt behdver mer tekniska I6sningar inom varden. Dels finns det i
Sverige en bra och sammanhallen sjukvard dar RD genom sina aktorer har knutit
kontakter som ger tillgang till hela vardapparaten. RD har definierat halsorobotik som
tekniska lI6sningar for att ge patienter 6kad sjalvstdndighet och integritet, att undvika
ménskligt slitage genom tunga arbetsuppgifter, att hjalpa ménniskor tillbaka till
arbetet/vara fortsatt produktiva samt att ge mer tid till mansklig interaktion i varden.
For att vara ledande inom hélsorobotik har RD valt att ga ut proaktivt och leta upp
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intressanta, och for RD, passande foretag inom omradet, for att sedan verka for att
dessa ska etablera sig i RDs region. Detta sker genom sa kallad scouting dar den
ansvariga for karnomradet halsorobotik samt den internationella ansvarige, bada tjanster
pa halvtid, ar ute och besoker robotmassor och konferenser samt har direktkontakt med
olika foretag. Inledningsvis har scoutingen framst handlat om att aka pa vissa utvalda
stora massor och en rad konferenser for att fa kinnedom om vilka foretag som finns dar
ute, vilka som ar bra och som levererar. Nésta steg, efter att ha inhdmtat kunskapen om
hur branschen ser ut, har for RD varit att séka upp intressanta foretag direkt. For att
kunna na ut med information om vad RD har att erbjuda har man fér tagit fram en
broschyr med fokus kring bilden i figur 7 som visar RD som en "mdjligg6rare”. Enligt
Lundqvist har arbetet med att starka varumarket och utarbetandet av strategin, inklusive
fokus pa halsorobotik och marknadsforingen av RD som en méjliggorare av
kommersiell framgang varit av stor vikt i arbetet med etableringar. Eftersom RD &r med
i Vinnovas program Vinnvaxt utvérderas de regelbundet av en extern grupp, och i deras
senaste utredning som gjordes i januari var en av de stora synpunkterna att RD maste
fokusera d&nnu mer. De ansags vara fortsatt for breda, vilja for mycket och att de styrs
for mycket av regionerna. (Lundqvist)

Hittills har RDs etableringsarbete resulterat i en riktig etablering i form av foretaget
Giraff AB och Lundqvist uppger att man har ytterligare fem i pipen. Giraff AB har
utvecklat roboten Giraff som ar till for att hjalpa dldre som bor kvar hemma eller pa
vardhem att kommunicera. Roboten rullar runt och kan rora sig fritt i hemmet eller
fjarrstyras av personal och med hjalp av mikrofon och dataskarm kan vardtagaren via
roboten prata direkt med exempelvis sjukskoterskor eller lakare (Blomquist 2009).
Etableringen av Giraff AB paborjades i september 2008 och de var pa plats i maj 2009,
vilket enligt Lundqvist ar extremt snabbt. Da RD tog kontakt med Giraff var deras plan
att roboten Giraff skulle anvandas for transport och 6vervakning, sa det var genom RD
man fick upp 6gonen for tillampningen inom hemvarden. Det RD hade att erbjuda
Giraff var dels den nya tillampningen och vidare en férsta kund i form av Vasteras stad
och deras aldrevard (Robotdalen, 2009).

Ett av de foretag som &r pa gang for etablering ar Cyberdyne som har en produkt tankt for
rehabilitering av strokepatienter. Produkten &r utvecklad i Japan, men har inte riktigt
lyckats fa faste pa den Japanska marknaden. Enligt Lundqvist ar utvecklarna framst
tekniker som saknar dels marknadskunnande och dels har det visat sig vara svarare att fa
kontakt med hela vardkedjan i Japan, pa samma satt som har i Sverige. | fallet med
Cyberdyne har man haft stor hjélp av ISA:s representant i Tokyo da samarbetet har
upplevts ge mer trovérdighet till RDs erbjudande. Diskussionerna med Cyberdyne har
pagatt i mer &n ett ar. Lundqvist anser att skillnaden i hur lang tid olika etableringar tar
beror pa vad det ar for foretag och vad man har for foretagskultur samt vilket land
foretaget kommer ifran och kulturskillnaderna mellan det landet och Sverige. Enligt hans
erfarenhet ar det lattare att jobba mot amerikanska &n japanska foretag eftersom
amerikanerna tillhér samma kultursfar som Sverige. (Lundgvist)

De etableringsfordelar som RD har att erbjuda foretag utgar ifran den ovan namnda
sammanstallningen i figur 6 och inkluderar hjalp med tidiga kunder och finansiering,
natverk for ytterligare finansiering, varldsledande forskning och kvalificerad arbetskraft
samt moderna inkubatorer och forskarbyar men det handlar ocksa om hjalp med
praktiska fragor som uppehallstillstand, bostader, med mera. | RDs fall har dock tidiga
kunder och finansiering varit viktigast. Géllande de praktiska fragorna jobbar RD,
genom den ansvarige for halsorobotikomradet, handfast tillsammans med féretagen och
fungerar som en lank som kan visa vagen och introducera foretaget for andra nédvéandiga
kontakter. | arbetet med etableringar anser Lundgvist att det &r av stor vikt att inse att det
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tar tid och resurser och att organisationen maste vara beredd att lagga det som kravs.
Etableringar kraver ocksa mycket praktiskt arbete, det fungerar inte att bara sitta och
peka och patala vad foretaget behover gora, det maste goras tillsammans med foretaget.
Det kan ocksa uppsta problem med befintliga foretag da dessa kan se de nya foretagen
som hot och da arbetet med etableringar tar mycket tid och resurser kan det uppsta
bitterhet dver att de nya féretagen far for mycket. (Lundgvist)

4.3.2 Fiber Optic Valley

FOV verkar i en region som stracker sig langs norrlandskusten med Sundsvall i norr och
Gavle i syd, och huvudkontoret belaget i Hudiksvall. Verksamheten bestar framst av att
utveckla nya produkter och tjanster i befintliga och nystartade foretag samt att arbeta med
att framja forskning inom FOVs omraden, integrera den med naringslivet samt att gora
olika aktiviteter som 6kar innovationsférmagan. FOV har tre fokusomraden som de
arbetar med, fiber till anvéndaren, e-tjanster till hemmet samt Fiberoptiska
industriapplikationer. | regionen finns flera labb och testb&ddar, alla med olika inriktning,
vilka FOV har tillgang till. Ett av dessa har FOV startat och driver nu sjalva, medan
andra aktorer ar huvudman for de dvriga, och da har FOV skrivit samarbetsavtal samt
paverkat deras inriktning sa att de passar med FO:s syften och mal. Exempelvis sa finns
det en fiberoptisk testbadd dar foretag kan testa och utveckla teknik, samt att de far
chansen att utveckla formagan att koordinera och samspela med andra leverantorer for att
undvika tekniska problem. I ett annat av labben kan det byggas prototyper utifran skisser
gjorda av entreprendrer eller idébarare som behdver hjélp. Sen finns det ocksa labb som
ar inriktade mot anvéandarvanlighet samt ett fiberoptiskt labb for att tillverka fibrer
(Burvall, 2010). Idén till FOV-initiativet kom fran ett antal eldsjalar med lang erfarenhet
fran affarer, forskning och utveckling inom fiberteknik och bredband. Huvudintressenter
fran starten har varit Ericsson, Acreo, Mittuniversitetet, Lansstyrelsen i Gavleborg samt
Hudiksvalls kommun (Christensen, Hallencreutz, Lundquist, 2007). | dagslaget har FOV
drygt 20 medlemsforetag (Fiber Optic Valley, 2010a). Malsattningen ar att till 2015 ha
skapat Europas ledande innovationscentrum for utveckling och forédling av fiberoptiskt
baserade tjanster for hemmet och applikationer for industrin samt att ha skapat 5000 nya
arbetstillfallen. (Burvall)

Aven FOV ar med i Vinnovas program Vinnvaxt, vilket betyder att de far sex miljoner
kronor arligen under en tioarsperiod under forutsattning att denna summa matchas av
medfinansidrer, i form av regionala foretag och offentliga organisationer, fran regionen.
Utover denna finansiering far man ocksa pengar fran EU:s strukturfonder genom Region
Gavleborg och NUTEK (Fiber Optic Valley, 2010b).

4.3.2.1 Organisation

FOV ér organiserat med en medlemsforening pa toppen som i sin tur ager ett aktiebolag,
FOV AB, som star for all operationell verksamhet. Idag &r det huvudsakligen svenska
foretag och organisationer som ar medlemmar i féreningen, och de flesta &r geografiskt
fran det omrade dar FOV éar verksamt (Burvall, 2010).

4.3.2.2 FOV etableringsarbete

| dagslaget har inte FOV nagon utarbetad etableringsstrategi, &ven om de har en lyckad
etablering i bagaget. De ser etableringar, och da sarskilt fran internationella akttrer, som
steg 2 i deras utveckling och for att komma dit behdver de bygga upp mer av
innovationssystemet, innan de kan anses vara en sjalvklar spelare for etablering. Darfor
jobbar de i dagslaget mest inifran med att kommersialisera idéer fran de universitet de
jobbar med och fran redan etablerade foretag. Forst om nagot eller nagra ar tror man sig
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vara redo att utoka verksamheten genom att jobba aktivt med etableringar. (Burvall)

Den enda genomarbetade internationella etableringen ar det amerikanska foretaget
MedAir. FOV kom i kontakt med foretaget via naringslivsbolaget i Hudiksvall och néar
situationen dok upp gjorde man tillsammans en analys av laget samt gjorde upp en plan
for det fortsatta arbetet. N&ringslivsbolaget holl i de flesta praktiska kontakterna, medan
FOV framst hade till uppgift att visa pa de mervarden som fanns for MedAir med att
ligga i Hudiksvall. Man visade bland annat pa vilka forskningsresurser som fanns i
regionen samt sag till att de amerikanska agarna fick kontakt med foretradare for
universiteten samt andra aktorer. Det fanns alltsa ingen fardig process for hur arbetet
skulle skotas utan det var mycket ad hoc 6ver de aktiviteter som FOV och
naringslivsbolaget hade tillsammans. Utover denna etablering har det funnits en del
prospekt som inte blivit av pa grund av den radande lagkonjunkturen. (Burvall)

Enligt Burvall samarbetar FOV till viss del med de kommunala naringslivsbolagen i
Sundsvall och Hudiksvall samt med ndringslivskontoret i Gavle. De jobbar garna med
dem i den man det finns personer som &r professionella pa etableringar for att darmed
kunna tillféra FOVs nisch till deras erbjudande. Han anser att etableringskontoren framst
ar duktiga pa att fa till etableringar inom handeln, medan hightech-etableringar kraver
mer av kluster- och systemtank eftersom foretag av den typen som vill etablera i Sverige
enligt honom framst vill komma at innovation och kunnande och inte billig arbetskraft
vilket annars ar en vanlig orsak till etableringar i nya lander. Det ar pa grund av detta
som Burvall anser att klustrets dynamik blir sa viktig och att det finns lankar in i nagon
typ av globalt system. (Burvall)

For att komma till fas 2 i utvecklingen av FOV jobbar man med att marknadsfora sig i
sina nischade kretsar, for att gora sig mer kanda bland de féretagen. Enligt Burvall finns
foretag inom FOVs omrade i dagslaget i en ganska stor koncentration i Kistaomradet,
men att FOVs region dar borjar komma upp som ett alternativ eftersom foretag har
ungefar samma férdelar med FOV som finns i Kista, det vill saga koppling till
spetsforskning i Sverige, mojlighet att hitta finansiering fran Vinnova och andra
internationella delar. Dessutom anser man sig ha andra fordelar gentemot Kista,
exempelvis lokalfragor och allmant prislage. (Burvall)

For att oka sin attraktionsformaga gentemot foretag och naringsliv ar de labb och
testbaddar FOV har tillgang till. Tanken &r att foretag ska sétta upp kontor i FOVs
hemmamiljo for att ha tillgang till labben och testbaddarna samt att ha nara till
dem. Utdver detta har man ocksa ett teknikhus i Hudiksvall som med speciella
specifikationer som gor det lamplig for hogteknologiforetag. Nu bérjar huset dock
bli fullt, men i samband med de prospekt som var aktuella for nagra ar sedan
visades det huset upp. Da var det framférallt naringslivsbolaget som holl i de
visningarna medan FOV var med till viss del. En annan viktig del i FOVs
erbjudande &r kontakten med forskning och utveckling. Det man jobbar med idag
ar att samordna FOV med andra aktorer. Enligt Burvall maste FOV som kluster
vara synkroniserade med bland annat kommunernas resurser, regionférbundens
resurser samt turistnaringen for att kunna fa till hela batteriet av tjanster, dven
sadant som ligger i utkanten av vad FOV haller pa med, som tillgangen till lokaler,
infrastrukturfragor och snabba transporter. Med etableringar avser Burvall
framforallt internationella foretag som lagger verksamhet hos dem och nar det
galler sadana etableringar anser han att det utdver det som redan namnts ocksa
behovs engelsksprakig skola, arbetsmarknad for medféljande samt en mangd
kringtjanster eller mederbjudanden. For att synliggdra sig internationellt och dka
narvaron hos de potentiella etableringarna och organisationerna finns det planer pa
att anordna internationella konferenser och liknande. (Burvall)
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5. Diskussion

Foljande avsnitt utgors av en diskussion av resultaten for examensarbetet samt
litteraturGversikten presenterad i kapitel 3. Analysen utgar fran examensarbetets syfte
som 4r att ta fram en grund till strategi- och etableringsplan for att locka nya foretag,
inom ramen for HVV-initiativet, till Ludvika-regionen. Det inledande avsnittet
behandlar de etableringsfordelar och -utmaningar som identifierats och kartlagts och
foljs darefter av ett avsnitt om behoven av etableringar inom HVV. Avslutningsvis
behandlas olika strategiska ansatser for HV'Vs fotsatta etableringsarbete utifran
benchmarkingen gentemot Robotdalen och Fiber Optic Valley.

5.1 Mdijligheter

For att arbeta med etableringar &r det essentiellt att ha full koll pa vilka etableringsfordelar
som kan erbjudas foretag man vill ska etablera sig och vilka méjligheter som finns eller
som kan utvecklas for att 6ka attraktionskraften utat. Mojligheter som finns eller som kan
utvecklas bor ses som en verktygslada som kraver kontinuerlig vidareutveckling for att
héllas a jour med den utveckling som sker. Pa sa satt kan den ocksa anvandas i det
strategiska arbetet for att tillsammans med kartlaggning av behoven av etableringar
anvands for att identifiera hur man ska satsa och vilken riktning man ska ha pa arbetet.
Det ar viktigt att se objektivt pa etableringsfordelar och att ha i atanke att det ar den
etablerande partens perspektiv som raknas, sa det finns en risk att bade 6verskatta och
underskatta parametrar. Huruvida en parameter ar att betrakta som en etableringsfordel
eller en utmaning &r inte absolut utan beror pa den etablerande partens referensramar och
behov. Parametrar som &r mer eller mindre sjalvklara ur ett svenskt perspektiv kan ur ett
utlandskt perspektiv te sig som en enorm etableringsfordel, och vice versa. Déarfor maste
arbetet med etableringsfordelarna hela tiden utga ifran erfarenheter och samverkan med
foretag som ar intressanta och/eller potentiella for etablering. Har blir input fran alla
aktorer som har kontakt med foretag géllande etableringar i regionen viktig. Nedan analys
och sammanstallning 6ver de etableringsfordelar och -utmaningar som identifierats foljer
den struktur som Karakaya och Canels tagit fram i studien Underlying dimensions of
business location.

5.1.1 Kommunala tjdnster och service

Kommunala tjanster och service ar en typisk kategori som ar relativ i sin karaktéar nar det
kommer till huruvida de &r att betrakta som mojligheter eller utmaningar i
etableringssammanhang. Faktorer som paverkar ar dels vilken verksamhet den potentiella
etableringen driver, om den till exempel kraver stora mangder farskvatten eller energi blir
de tjansterna viktiga, medan det for andra typer av verksamheter kan vara néstintill
irrelevant. Da utvecklingen i Ludvika sedan 1980-talet tom en bit in pa 2000-talet praglats
av nedlaggningar och avfolkning finns det incitament for de lokala myndigheterna att
satsa pa service for att halla foretag och invanare kvar. Aven om incitamenten for att satsa
pa tillvéaxt finns déar, sa ar det utmanande att satsa om intakterna fran skatterna hela tiden
krymper. Det faktum att trenden de sista aren vant talar dock for att de dven kan ha
mojligheten att satsa pa tillvaxt.

Enligt Josefsson &r det lokala naringslivet i Ludvika relativt statiskt, det varken
tillkommer eller forsvinner sérskilt manga foretag éver tid. Det i sin tur talar for att
behovet av att satsa pa service for foretag som &r intresserade av att etablera sig har varit
relativt litet och darmed kan det finnas stor potential i att utveckla denna. Framforallt ar
det manga intressenter som lyft fram vikten av att kommunen och dess tjanster och service
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maste vara enkla att ha att géra med. Det kravs en enkelhet i vilka kontaktpersoner som
galler for olika fragor och att det finns ett engagemang i att stotta foretag hela vagen
genom olika processer, istallet for att foretagaren lamnas i att sjélv jaga alla kontakter.

Trakten i och kring Ludvika ar relativt kuperad vilket gor det svarare att hitta storre tomter
som ar lampliga for att etablera stérre anlaggningar.

5.1.2 Arbetskraft

Arbetskraft med ratt kompetens &r en viktig faktor for foretag nér de vill etablera. |
intervjuerna med de olika aktorerna i HVV sa ar det framforallt tillgangen pa den
varldsledande kompetensen inom elkraftteknik som lyfts fram som den storsta tillgangen
och etableringsférdelen med Ludvika. Regionen har en hog utbildningsniva och en stor
del av denna ar koncentrerad inom elkraftteknikomradet. Det finns dock tva viktiga fragor
eller utmaningar sett till arbetskraft; hur dynamisk ar den arbetskraft som finns och hur ser
utvecklingen ut langsiktigt? Majoriteten av den arbetskraft som finns ar uppbunden till
ABB och det finns inte sa manga andra aktorer med nagon storre volym anstéllda vilket
resulterar i en relativt statisk arbetsmarknad, atminstone om den begransas till Ludvika.
Det finns inte heller nagon stark tradition kring entreprendrskap i regionen sa det ar
relativt begransat med nystartade foretag och avknoppningar fran ABB.

Det &r redan nu svart att rekrytera all den arbetskraft som behdvs till regionen och som det
ser ut i dagslaget kommer behoven av rekrytering dessutom bara att 6ka med de stora
pensionsavgangarna. Dock sa finns det en stor mojlighet kring rekrytering i form av
samarbetet med universitet och hdogskolor. Hittills har samarbetena framst varit
begransade till forskning men det finns stora mojligheter att utoka de redan befintliga
samarbetena till att 4ven inkludera samarbete kring utbildning for att pa sa sétt visa pa de
mojligheter som finns i Ludvika for studenter med kompetens inom elkraftteknik, bade
tillampat 1 naringslivet och inom forskningen. Har borde mojligheterna att exempelvis
samarbeta med institutioner i en projektkurs undersdkas. Denna skulle kunna erbjudas
studenter som laser for HVV intressanta utbildningar och omfatta att studenterna haller i
ett projekt som &r kopplat till kraftoverforingsteknik, déar ocksa gastforelasningar med
personer fran initiativet erbjuds. Detta kan vara ett bra satt att sprida bilden av HVV
samtidigt som man kan visa pa mojliga karriarvagar i HVVs region. Bresnahan och
Gambardella har i deras forskning visat att det framforallt ar ouput fran universiteten, det
vill sdga universiteten som kalla till arbetskraft och teknik som &r viktiga for kluster i
fodelsefasen, och inte universiteten som institutioner. Det finns alltsa potential i tillgangen
pa kompetens som etableringsfordel, men det kravs utveckling for att det ska kunna bli
fraga om nagra dverskott som situationen var i klustren i Indien och pa Irland nér
tillvaxten tog fart dar.

5.1.3 Marknad

Den framsta marknaden i Ludvika inom HVVs verksamhetsomrade utgors av ABB. En
affarsrelation med ABB som kan mojliggoras av geografisk narhet till densamma ar en av
de mest betydande mdjligheterna i regionen. Géllande mycket av karaktaristiken for
innovationsprocessen som gynnas av geografisk narhet sa kan de delvis anses upphévas av
att ABB som framsta aktor i HVV ér ett globalt foretag som verkar framst pa den globala
marknaden. | valet av leverantorer &r pris i topp och scanningsmonstret tacker upp hela
vérlden. Vidare ar det pa den globala marknaden som tillvaxten sker, medan den lokala
markanden relativt sett star still. Det kan antas att foretag som skulle etablera sig inom
HVVs geografiska omrade ar mindre foretag, och de skulle da vara mer beroende av
lokala faktorer i innovationsprocessen, vilket i sin tur skulle orsaka en obalans. For ett
foretag som exempelvis Boston Power som i sig sjalvt ar ett globalt foretag uppstar inte
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samma obalans vilket mitigerar den risken. Det borgar for att den etableringsfordelen
framforallt ar attraktiv for stora foretag. En viktig fragestallning som kan tydliggora laget i
regionen &r vilka konsekvenser det skulle bli om ABB valde att flytta den verksamhet som
man idag har i Ludvika. Mycket av den potential som finns inom HVV ligger egentligen
inom ABB och det &r en valdigt liten del av de mdjligheter som finns som inte stammar
fran ABB och den verksamhet de bedriver. Detta 6ppnar upp for HVV och den nytta som
skulle kunna skapas genom en diversifiering av néaringslivet. Marknaden &r i behov av att
breddas och i det laget kan det vara nog sa viktigt att fa verksamheter till Ludvika, oavsett
om det ar inom kraftéverféringstekniken eller inte. Allt arbete med etableringar ger storre
mojligheter att jobba med erbjudandet tillsammans med potentiella etableringar och enligt
klusterteorin sa handlar det inte om att en etablering utesluter en annan, utan snarare tvart
om att en etablering lockar andra och utgor argument for andra att ocksa placera sig dar.
Antingen det handlar om att den andra etableringen &r en ny potentiell kund, partner,
leverantor eller tom konkurrent eller om det ar fraga om en etablering som snarare okar
den “’privata” attraktionskraften som gor Ludvika med omnejd till ett trevligare stélla att
bo pa eller skapar arbetstillfallen och 6kar majligheterna for medflyttande att hitta jobb.

5.1.4 Kommunikationer

Kommunikationerna till och fran Ludvika &r pa manga sétt begransade, aven om det finns
potential till forbattring som i sin tur kan resultera i etableringsfordelar. Allt blir ocksa en
fraga om referensram, nagra timmars transport for att komma till en internationell
flygplats kan betraktas som en fordel, samtidigt som det i etableringar dér den
kommunikationsmajligheten ar viktig finns manga andra orter med kortare avstand. For
kommunikationer eller kanske framforallt transporter torde det darfoér vara vag och
jarnvag som ar de framsta mojligheterna i Ludvika. Under dagens forutsattningar dar
infrastrukturen lamnar en del i dvrigt att 6nska kan inte kommunikationerna réknas till
etableringsférdelarna for HVV. Dock sa finns det forutsattningar att utveckla denna
parameter, och da framst i samverkan med ABB da de &r den enda akt6ren som idag
hanterar tillrackliga volymer transporterat gods. Har &r ocksa de olika satsningarna kring
att etablera en tredjepartslogistiker intressanta. Kommer en sadan etablering till stand
utifran ABBs behov kan manga andra, &ven mindre aktdrer dra stor nytta av den.

Det finns mojligheter att pendla, atminstone inom Dalarna, och det 6ppnar upp for att
bredda den lokala arbetsmarknaden med fler industrier med andra typer av arbetstillfallen.
Detta &r en mojlighet for att skapa mer dynamik pa arbetsmarknaden. Dels skapar det mer
mojligheter att byta jobb och att rekrytera kompetens fran andra foretag och dels
mojliggor det en 6kad tillflyttning i och med utékade mojligheter for medflyttande.

5.1.5 Mjuka varden

Ludvika ligger dar det ligger och det gar inte att andra pd. Aven om HVVs region nu ska
utokas &r kdrnan fortfarande i Ludvika och darfor bor man utnyttja det till max. HVV
kommer fa svart att konkurrera om foretag och personer som vill bo i en storstadsmiljo,
och bor darfor inte jobba med det segmentet. Istallet bor fokus ligga pa de fordelar som
finns med att bo i Dalarna och Ludvika och kanske framforallt att man satsar pa foretag
med manniskor som dras till en sddan miljo. Boendemiljo, omgivning och preferenser
fran VD eller dgare &r helt klart faktorer som spelar in vid etableringar och detta kan
utnyttjas genom att ta med det som en parameter i valet av intressanta foretag. Dalarna
har vacker natur och det finns goda méjligheter att ta del av den genom de manga
foretagen inom turistbranschen. Pa en mindre ort blir ocksa avstanden mindre, vilket
frigor mer tid for fritidsaktiviteter och vistelse i naturen. Samtidigt satsas det mycket
inom handeln i omradet och det sker en utveckling dar. En etableringsfordel som HVV
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har ligger i kontrasten mellan en hogteknologisk arbetsmarknad och narheten till naturen;
du kan fiska och forska pa samma dag”.

Denna fordel kan ocksa ses som en utmaning da bilden av Dalarna utat framforallt
praglas av Dalarna som ett turistlan. Det saknas mycket kunskap om den industri som
finns och Dalarna som en foradlingsregion. Nér det géller Ludvika &r den spontana
associationen fran omvarlden ABB och hér ligger det en utmaning for HVV att fa in
varumarket HVV i manniskors medvetande, och da speciellt manniskor med en
kompetens som passar for HVVs bransch. Detta blir sarskilt viktigt i takt med att HVV
gar fran fodelsefas till tillvaxtfas och hojer ribban fran den nationella arenan till den
internationella.

5.1.6 Finansiella méjligheter

For utlandska foretag som etablerar sig i Ludvika erbjuder staten ekonomiskt stod da
Ludvika tillhor stodomrade B. Detta &r en av de etableringsfordelar som for Boston Power
var betydande for deras intresse av att etablera sig i regionen. UtOver statsstodet till
investerande foretag finns V&sman Invest som en mojlig vag for att hitta kapital.

5.1.7 Geografiska forutsattningar

Kraftoverforingstekniken kom till Ludvika som en effekt av elektrifieringen av
gruvdriften i Gréangesberg och genom framvaxten av ABB. De geografiska
forutsattningarna i Ludvika var med andra ord framforallt gynnsamma for gruvdriften
medan kraftéverforingstekniken foljde med som ett brev pa posten.

Mojligheterna att fa till stand ekonomisk tillvaxt i Ludvika kan baserat pa diskussionen i
detta avsnitt inte anses handla om att HVV forvaltar de maéjligheter som finns pa basta
satt for att pa sa satt fa foretag att etablera sig i regionen, utan snarare om att HVV i sig
utgdér mojligheten att skapa forutsattningarna for att kunna locka foretag till en
etablering. Gemensamt for klusterinitiativ &r att det i hog grad handlar om
hdgteknologiska etableringar och att den framsta etableringsférdelen for foretagen ar att
bli en del av innovationssystemet. Med andra ord utgdrs den framsta mojligheten av att
kluster i rddande politiska klimat ses som I6sningen pa hur Sverige ska halla sig
konkurrenskraftigt i den allt mer globala konkurrensen och att det finns pengar att tillga
for att organiserat som kluster kunna jobba med att géra en region mer attraktiv for
etablerande foretag. Utifran slutsatsen att HVV ar den framsta mojliggoraren for att
locka till sig etableringar kommer de efterfoljande avsnitten att ga in pa behoven som
HVV har att uppfylla med etableringarna samt hur man ska jobba for att fa dessa till
stand.

5.2 Behov

Nedan avsnitt utgors av en analys av de behov som identifierats for att avgora vilka som
kan vara strategiskt viktiga for HVV att satsa mer pa, vilka som man eventuellt ska
overlata till andra aktorer att jobba med och sa vidare. For att klara 6vergangen fran
fodelsefasen till tillvaxtfasen ar det viktigt att ha i atanke att vaxande foretag ar viktigare
an ett okat antal foretag sa etablering av foretag utifran ar langt ifran dnda sattet att skapa
tillvaxt i ett kluster. Ut6ver att fa foretag utifran att vilja etablera sig handlar det ocksa
om att utveckla befintliga foretag samt att skapa mojligheter for nya foéretag att startas
genom att stimulera entreprendrskap. FOr nya foretag, oavsett om de ar etablerade utifran,
ar nystartade eller utgors av nya verksamheter i befintliga foretag sa ar hemmabasen
viktig. Marknaden ar av stor betydelse och hér har HVV framforallt ABB och den
globala marknad som foljer med att erbjuda i dagslaget. Har finns ett generellt behov i att
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bredda basen for att pa sa satt 6ppna upp for 6kad tillvaxt.

| genomgangen av de olika behoven framtrader ett antal fragestallningar som fordjupas
ytterligare i ndsta avsnitt om strategi for etableringar. De behov som identifierats ar
tredjepartslogistiker, konstruktion och design av emballage, lokala leverantorer for
strategiska samarbeten med ABB, montor och distributdr av anlaggningar for distribuerad
generering och lagring av energi.

5.2.1 Tredjepartslogistiker

Gallande tredjepartslogistiker sa finns det behov i regionen samtidigt som
transportmojligheter och transportkostnader ar viktiga faktorer for att locka etableringar.
ABB har behov av olika logistiklésningar for att kunna hantera deras 6kade andel av
inkop fran langvéga leverantorer och FBR har i deras forstudie identifierat en stor
tillkommande potential av transporterat gods i Dalarna. Bada dessa aspekter talar for en
etablering, men det beddéms dock finnas flera skal till varfér HVV inte bor vara drivande i
arbetet med etableringen. | forsta hand sa jobbar redan Naringslivskontoret i Ludvika
med ABB i denna fraga och ocksa FBR ligger i startgroparna for att starta ett projekt pa
omradet som da dessutom skulle tacka in stora delar av évriga Dalarna. Ur det
perspektivet finns det ingen anledning for HVV att vara drivande i denna satsning, utan
HVV bor snarare vara en resurs for de 6vriga aktorerna vid behov. Dessutom &r det inom
HVV bara ABB som beddms ha sa pass stora volymer att det skulle ga att basera ett fall
for etablering pa det, och da bor det ifragasattas om HVV ska satsa de resurser det
handlar om pa denna etablering. En fragestallning att lyfta ar huruvida HVV ska arbeta
pa fall som baseras pa en av de ingaende aktorernas verksamhet eller om det kravs ett
bredare behov for att legitimera att HVV ska satsa. | detta fall med en
tredjepartslogistiker kan flera verksamheter ha nytta av etableringen om den kommer pa
plats, d&ven om deras verksamheter inte ar av en sadan omfattning att deras behov pa egen
hand ar tillrackliga for att fa en etablering till stand. Sa satt kan HVV har bidra med nytta
for flera aktorer genom att verka for denna etablering. Det & med andra ord relevant for
HVV att bevaka arbetet med denna etablering som drivs av Néringslivskontoret och FBR
for att sakerstélla sina intressenters intressen samt att vid behov kunna bidra med
resurser.

5.2.2 Konstruktdr och designer av emballage

Behovet av konstruktion och design av emballage har en utgangspunkt i att HVVs
region begrénsas till Ludvika. Krylbo dar den verksamheten som ABB nyttjar idag &r
lokaliserad, ligger knappt 10 km fran Ludvika och bada orterna ligger i Dalarna. Flera
aktorer har gett sin syn pa vilken relativt liten region Dalarna utgdr sa det bor
ifrdgasattas vad det ligger for varde i en sadan etablering i Ludvika, atminstone ur
HVVs perspektiv. Speciellt som HVV nu ska expandera och satsa pa
internationalisering, da bér man ta stéllning till samma fraga som RD, om inte Sverige
ar for litet for att det ska vara vart att flytta verksamhet inom landet, och att
etableringar darmed ska likstallas med etableringar fran utlandet. Denna service &r
dessutom mer enkelriktad mot ABB och det finns inte samma nytta for 6vriga
intressenter. Darfor bor inte HVV vara drivande aktor i denna etablering heller, &ven
om de inte heller behdver stanga alla maéjligheter for att kunna vara ett stod om ABB
sjalva eller nagon annan aktor vill driva etableringen.

5.2.3 Lokala leverantorer for strategiska samarbeten
ABB har behov av lokala leverantérer som de kan ha néra strategiska samarbeten med
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for en gemensam utveckling. Detta ar ett relativt brett behov som samtidigt har en mer
direkt koppling till HVVs kéarnverksamhet. Utover detta talar dven att ABB pa detta satt
oppnar upp for samarbeten som kan starka innovationsférmagan i regionen for att HVV
ska satsa pa sadana etableringar. Detta skulle ocksa paverka flera av de parametrar som
ar viktiga for etablerande foretag, exempelvis okad konkurrens fran andra industrier,
vilket anses 6ka den framtida konkurrensférmagan dven pa storre marknader, en 6kad
marknad och nérhet till leverantdrer. Det som istéllet talar mot att HVV ska driva
sadana etableringar ar det faktum att det &r svart att bygga ett fall for etablering utifran
att ABB kan bli foretagets enda kund och da de dessutom inte kan lova nagra
bestéllningsvolymer. En annan strategi kan vara att istéllet fortsatta jobba med att
utveckla det befintliga néaringslivet, och de mindre foretag som levererar till ABB idag
for att pa sa satt utveckla en etableringsfordel i form av ett samarbete leverantorer
emellan som fokuserar pa att starka leverantorerna och utveckla deras metoder for att
bli mer konkurrenskraftiga. Det ar viktigt att fa naringslivet runt HVV att blomma ut
och fa mer bredd. Med fler hdgteknologiska foretag breddas arbetsmarknaden for
ingenjorer i regionen vilket gynnar alla foretag som vill rekrytera ingenjorer, da
arbetsmarknaden inte ter sig lika isolerad.

5.2.4 Montér och distributér av anlaggningar for generering och lagring av
energi

Det fjarde och sista av de behov som identifierats utgdrs av en innovation som resulterat
fran ett HVV-projekt, SmartGrid. Som sadan kan denna etablering ses som ett potentiellt
flaggskepp for HVV. Smarta elnét ar just nu aktuella och mojligheterna till omfattande
tillvaxt pa omradet &r goda. Denna produkt kan utgdra en pilot for hur HVV ska hantera
produkter som skapas genom deras projekt och bli ett test i utvecklingen av processerna
for att strukturera och formalisera HVVs innovationsférmaga. Detta behdver dock inte
drivas som en etablering utan kan bli en bas till ett nytt foretag eller som en ny
verksamhet i ett redan etablerat foretag, som exempelvis Stombergs férslag med Midroc.
Utdver mojligheten for HVV att visa pa sin formaga att utifran den forskning man
bedriver visa hur man kan tillampa den i form av att etablera ny verksamhet utifran de
forskningsresultat man uppnar, utgor det ocksa en mojlighet till ekonomisk diversifiering.

5.3 Strategqi

Detta avsnitt behandlar olika strategiska ansatser for HVVs arbete framat med
etableringar. En utgangspunkt ar benchmarkingen gentemot RD och FOV och vad de
gjort for att arbeta med etableringar. Nedan lyfts ocksa nagra av de fragestallningar som
framtrétt i tidigare avsnitt, for att har diskuteras ytterligare.

Det tals att diskutera nar klustret i Ludvika startade, om det var i och med att
utvecklingen av kraftoverforingstekniken i Ludvika paborjades ar 1900, om det var nar
HVV etablerades 2005 eller om det var nagon gang daremellan. Oavsett vilken av ovan
namnda tidpunkter som forutsatts vara startpunkten maste den utveckling som skett och
som nu sker kategoriseras som ett klusterinitiativ, det vill sdga ett organiserat
utvecklingsarbete. Det finns ingen rod trad av tillvaxt i den utveckling som skett, utan
snarare sa har Ludvika lange praglats av avfolkning och rationaliseringar. Det handlar
alltsa snarare om att genom arbetet med HVV verka for att vanda en nedatgaende trend,
an att forsoka rida pa en vag av tillvaxt som man forstarker med hjalp av det
formaliserade samarbete som HVV innebar. Dicken skriver om en kumulativ,
sjalvutvecklande process som involverar ett antal parametrar. Enligt de resultat som detta
arbete utmynnat i handlar arbetet med HVV alltsa snarare om att med hjélp av olika
aktiviteter stimulera dessa parametrar, exempelvis attraktion av lankade aktiviteter och
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ekonomisk diversifiering, genom olika projekt och satsningar som HVV och andra
aktorer i regionen driver, snarare an att det ar nagot som barjat leva pa egen hand.

I en jamforelse av HVV relaterat RD och FOV sa finns en betydande skillnad i deras
olika ekonomiska forutsattningar. Bade RD och FOV &r med i Vinnovas program
Vinnvéxt vilket resulterar i en stabil finansiell grundplat under en langre period. Den
finansiering HVV har ar dels mindre och dels finns inte samma langsiktiga trygghet. En
langsiktig finansiering mojliggor stérre satsningar som stracker sig 6ver en langre
tidsperiod, och aven i investeringar dar avkastningen inte faller ut direkt. Att satsa pa att
fa andra foretag att vilja etablera sig kraver just en sadan langsiktig investering med
dedikerat och kontinuerligt arbete under en lang period. Samtidigt finns det inte nagra
garantier for att avkastningen kommer och oavsett resultat kan det vara svart att
identifiera och mata vinsthemtagningseffekterna. FOr en organisation som HVV som
drivs i projektform med finansiering och avrapportering l6pande 6ver tvaarsperioder blir
det en utmaning att gora en langsiktig investering i att fa foretag utifran att vilja etablera
sig. 2 ar ar kort tid for att uppna resultat da det exempelvis for RD tog flera ar att forst
paketera sin verksamhet och de resultat man uppnatt dittills for att sedan kommunicera
detta utat och pa sa satt bygga upp ett intresse fér RD och vad en etablering inom deras
region kan fora med sig. Forsta steget for HVV for att kunna arbeta mer proaktivt med
etableringar och ga ut och soka reda pa intressanta foretag ar dels en ny paketering av
verksamheten med ett fokus inom omraden med goda méjligheter till tillvaxt sa att man
kan jobba med prickskytteprecision och dels en utékad operationell organisation som har
tilldelade resurser for att jobba med etableringar.

| arbetet med att paketera sin verksamhet och kommunicera den utat behdver man alltsa
identifiera den nisch inom vilken tillvaxt kan uppnas. Idag profilerar man sig framst som
en varldsledande region inom elkraftteknik. Har bér HVV ta till sig av RDs erfarenheter
kring hur de beméttes utifran deras slogan att de var en varldsledande region inom
Robotik, da de pabdrjade sin internationalisering. Detta véacker fragan om HVV bor stélla
om marknadsforingen av klustret redan nu, innan man har kommit langre i med den
internationalisering som star for dorren, for att slippa den omvag som RD tog. Nasta steg
skulle vara att avgransa verksamhetsomradet genom att liksom RD och FOV hitta och
definiera ndgra karnomraden eller fokusomraden. Aven om elkrafttekniken ar ett omréade
inom vilket det i allra hogsta grad finns en stor innovationsférmaga och tillvéxt sa ar
omradet brett och tekniken som sadan ar i sin helhet inte ny. Utifran den verksamhet som
bedrivs inom HVV idag skulle exempel pa karnomraden eller fokusomraden till exempel
vara smarta elnat och utveckling av leverantorer for strategiska samarbeten med ABB.
Genom att begransa det omrade man jobbar med 6kar man méjligheterna att bli
framgangsrik i det man faktiskt gor och det blir dessutom mer trovardigt utat och minskar
risken for att kommunikationen hindras av diskussioner om huruvida man lever upp till
att vara varldsledande inom elkraftteknik i sin helhet eller inte. Malet maste vara att hitta
en paketering som gor det méjligt att méata eller pa annat satt gora de resultat som uppnas
synliga. En profil som en varldsledande region inom elkraftteknik ar ett typexempel pa en
profil som &r svar att synliggdra och backa upp med faktiska matvarden. Har man
begransat sitt verksamhetsomrade blir det lattare att kommunicera vad man gor och att
effektivare presentera vad man har att erbjuda.

For att lyckas med fokuseringen och paketeringen av verksamheten bor den goras
tillsammans med de aktérer som &r del av samverkan inom HVV tillsammans med all den
input som kommit utifran fran tankbara etableringar, som exempelvis Boston Power. Det
som Boston Power lyft fram som de frdmsta etableringsfordelarna med Ludvika &r:

e Den mojliga affarsrelationen med ABB
e Forskningen inom HVV och dess forskningsprogram pa batterisidan i samarbete
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med Uppsala universitet och KTH
e Stadsstodet for utlandska investerare i Ludvika, som ingar i stddomrade B

Den forsta punkten, med affarsrelationen med ABB &r nagot man skulle kunna bygga
vidare pa inom fokusomradet eller karnomradet utveckling av leverantorer for strategiska
samarbeten med ABB. Inom detta omrade ar det ocksa kritiskt att jobba med de foretag
som finns i regionen idag, ha en tat dialog med dem om deras behov, utmaningar och de
mojligheter de ser. Aven om inputen utifran, fran foretag som utgor méjliga etableringar,
ar extremt viktig for att sékerstélla att den verksamhet som bedrivs inom klustret gar i
linje med vad externa aktorer anser vara attraktivt maste man hela tiden jobba med de
foretag man har for att pa sa satt kontinuerligt férbattra och utveckla. Detta lagger dven
fokus pa de existerande foretagens tillvéxt snarare an att skapa tillvaxt genom externa
tillskott, vilket &r en av de fyra djupa regelbundenheter som Bresnahan och Gambardella
hittade for att det ska skapas tillvaxt i kluster i fodelsefasen.

For det operationella arbetet med att etablera foretag till HVV ar det en mojlighet att
starta ett projekt med etableringar som huvudsyfte och dar minst en halvtidstjanst &r
dedikerad till att driva arbetet vidare utifran de identifierade fokusomradena for att
darefter identifiera foretag att satsa pa. Arbetet med att identifiera foretag omfattar bade
kontakten med de befintliga foretagen for att i dialog med dem utveckla bilden av de
behov som finns samt att verka externt pa den internationella arenan i form av massor och
konferenser som samlar foretag inom HVVs fokusomraden. Utifran kontakterna bade
med interna och externa aktorer géller det att utnyttja alla tillfallen och all input for att
vidareutveckla HVVs erbjudande och att fa input kring vilka parametrar som &r
strategiskt viktiga att utveckla vidare och vilka som ska anvéndas for att locka olika typer
av foretag. RDs erfarenhet av att narvara pa internationella massor och konferenser var
att de relativt snabbt byggde upp en insikt i vilka aktérer som var att rakna med och inte
och de gick relativt snabbt dver till att kontakta dem direkt, efter att ha fatt en grundkoll
pa vilka aktorer som finns. For att ga vidare med etableringsarbete i projektform maste
detta vara forankrat hos dvriga aktorer som jobbar med etableringar och det bor aven utga
ifran samarbeten med till exempel IDA och SBA.

Flera av de intervjuade aktorerna lyfter fram bristande samarbete som en utmaning i
arbetet med etableringar. Speciellt med tanke pa att denna typ av arbete kraver mycket
resurser blir det extra viktigt att de insatser som goérs ar koordinerade och inte motverkar
varandra. Da en enkelhet i att komma i kontakt med lokala myndigheter kan betraktas
som en etableringsfordel blir det sarskilt viktigt att det finns en tydlighet i vilken aktor
som hanterar vilka fall, vem ager fragan att jobba med etableringar och vilka andra bidrar
med vad? Om inte detta &r tydligt for de inblandade aktrerna kommer det aldrig att te sig
tydligt for de foretag som &r intresserade. Har kan olika strukturer vara aktuella, antingen
gors en uppdelning sa att en aktor dr ansvarig och att denna sedan tar hjélp av de Gvriga
dar det behovs och dar de bedéms kunna bidra med mervérde alternativt att man gor en
uppdelning baserat pa vilken typ av etablering det ar fragan om och/eller via vilken kanal
den formedlas. Det kan vara nodvandigt att etablera nagon form av forum for att hantera
etableringar, i vilket arbetet med etableringsfordelarna drivs, dar nya intressanta foretag
diskuteras sa att en anpassad strategi kan tas fram for respektive fall och dar fordelningen
av ansvar gors. | ett sadant forum bor alla intressenter gallande etableringar i regionen
finnas representerade, HVV, Néringslivskontoret (och darigenom SBA), IDA och FBR.

Ett stort problem med samarbetet mellan aktérerna inom HVV som kommit fram under
intervjuerna ar de skilda uppfattningarna om den geografiska omfattningen av regionen.
Aktorerna tenderar att begransa HVVs verksamma region till densamma som deras
respektive verksamheter omfattar. Detta tyder pa att det an sa lange aterstar en hel del
arbete nar det kommer till att ensa HVV och att ha en gemensam malbild. Samtidigt
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verkar denna problematik pa intet satt vara unik for HVV vilket indikerar att det inte ar
den inneboende strukturen i HVV som sadan, utan snarare i klusterinitiativ i allmanhet.
Problemen verkar dock g att dverkomma, med entréaget arbete dver tid. Framforallt ar
det viktigt att alla aktorer inser att arbetet med etableringar &r teamwork och att det inte
finns utrymme for prestige. Samtidigt far det inte heller glommas bort att individen &r
viktig i denna typ av organisationer. En stor del av arbetet och kontakterna ar beroende av
informella natverk och eldsjalar och att det i sig inte &r ett problem, utan en vég till
mojligheter. HVVs organisation &r fortfarande begrénsad och det for med sig att det
maste finnas en balans mellan arbetet baserat pa personer och deras kompetens och
natverk relativt att skapa personoberoende processer.

I en jamforelse ar likheterna mellan FOVs strategi och den Taiwanesiska klustermodellen
som Mathews beskriver slaende och det blir tydligt varifran FOV hamtat sin inspiration.
Det offentliga forskningsinstitutet motsvaras av de offentliga laboratoriemiljoerna som
byggts upp samt att de byggt en variant av foretagsparken Hsincu Science-Based Industry
Park i form av ett ’teknikhus” med specifikationer anpassade till htgteknologiska
foretag. Pa FOV sag man ocksa ett behov motsvarande den taiwanesiska satsningen pa att
erbjuda attraktiva bostader med hog serviceniva i anslutning till foretagsparken och till
och med engelsksprakig skola. Allt detta, offentliga laboratoriemiljoer, teknikhus och
attraktiva bostader med narhet till engelsksprakig skola &r olika typer av
etableringsfordelar. Annu har inte FOV haft en sadan utveckling inom etableringar som
motiverar utvecklingen av dessa inom HVV utan de bor snarare betraktas som mojliga
vagar framat som maste verifieras med de foretag som finns i HVVs region idag och
potentiella etableringar for att validera huruvida sadana satsningar skulle gagna HVV.

En fordel med att anvénda denna Taiwanesiska modell ar att svenska kluster liksom
Hsinchu Science-Based Industry Park generellt ar baserade pa offentliga medel, medan
den entreprendrsdrivna utveckling som skett i exempelvis Silicon Valley kan framsta som
svarare att efterlikna da den i storre grad drivs av entreprendrskap och stor tillgang till
riskkapital, vilket ligger langre ifran de svenska férutsattningarna. Det finns dock inga
som helst garantier for att den taiwanesiska modellen fungerar i Sverige med svenska
forhallanden, trots att vissa forutsattningar finns pa plats. Modellen baseras pa Taiwans
sena industrialisering medan Sverige snarare industrialiserades tidigt och har en helt
annan industriell struktur. Problemen visar sig i att FOV inte lyckats fa till samma
forflyttning fran den offentliga sektorn till den privata, i vilken mycket av den
utvecklingskraft som uppstatt i det taiwanesiska klustret ligger.

| arbetet med att ta fram en strategi géllande etableringar &r det viktigt att denna strategi
blir HVVs och inte ABBs eller ndgon annan av de ingdende aktorernas. Framforallt
gallande ABB blir det viktigt att hitta en balans for att pa ett bra satt nyttja ABB som
ingdende aktor och att se till att de kan nyttja det som HVV driver, utan att for den sakens
skull helt styras av ABB. Med tanke pa den struktur som nu finns inom HVV, med en
aktor som dr sa mycket storre an alla andra och sa pass central i HVVs erbjudande, blir
det viktigt att HV'V hittar en egen vag och framforallt skapar sig ett eget namn utat. Som
det ar idag sa ar kopplingen mellan ABB, Ludvika och kraftéverforingsteknik betydligt
starkare an nagon av dessas koppling till HVV. Utan egen riktning och langsiktig strategi
finns det ocksa en risk att verksamheten hela tiden styrs av var pengarna finns, istallet for
dar tillvéxten finns.
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6. Slutsatser

Infor redogorelsen for slutsatserna av detta arbete kommer har en kort tillbakablick
till syftet och dess tre punkter:

o Kartldgga och identifiera vilka etableringsfordelar som existerar eller kan
utvecklas i HVV-omradet med sarskild inriktning mot foretag inom eller med
koppling till den existerande elektrotekniska industrin i regionen samt att
undersoka vilka utmaningar som finns eller kan uppsta.

¢ Identifiering av behov av etableringar vilka bedéms gagna regionens utveckling
i enlighet med HV V-initiativet.

e Benchmarking gentemot lampliga klusterinitiativ med sarskilt avseende pa
etableringsstrategier.

6.1 Etableringsfordelar och utmaningar

En av de framsta slutsatserna utifran arbetet med att identifiera etableringsfordelar
utgdrs av deras relativa natur och nédvéandigheten av att jobba kontinuerligt med att
samla input om existerande och majliga etableringsfordelar fran saval interna som
externa aktdrer. Den inputen ger i sin tur input kring vilka etableringsfordelar man
bor anvanda i sin kommunikation samt vilka som har storst potential och som darfér
bor utvecklas.

De framsta existerande etableringsférdelarna som identifierats ar den lokala
affarsrelationen med ABB, de stora méjligheterna till livskvalité som finns pa orten

i form av tillgangligt friluftsliv och korta avstand samt maéjligheterna till ekonomiskt
stod, dels utifran att Ludvika tillhor stodomrade B och dels utifran de majligheter till
finansiering som erbjuds av V&sman Invest.

Bland de etableringsfordelar som bér utvecklas finns att det befintliga naringslivet
som &r i stort behov av att diversifieras. Aven en utékning av samarbetet med de
universitet och hogskolar man jobbar med till att &ven innefatta en riktad satsning
for rekrytering av studenter och forskare till HVVs region har identifierats som en
etableringsfordel som skulle kunna utvecklas. Slutligen vore det vardefullt att
forenkla kontakten med de lokala myndigheterna vilket i forlangningen innefattar att
fortydliga d4gandet av fragan om etableringar. Utvecklingen av dessa parametrar
kommer alla bidra till att adressera utvecklingen av innovationssystemet i sig.

De utmaningar som HVV star infor handlar om att skapa en mer dynamisk
arbetsmarknad, vilket gar hand i hand med en 6kad diversifiering. Dessutom maste
tillgangen pa arbetskraft tryggas i ett Iangsiktigt perspektiv vilket dven detta hanger
ihop med punkten ovan samt mojligheten att utveckla de befintliga samarbetena
med universiteten och hégskolorna. Vidare maste man sprida bilden av varumarket
HVV och den tata kopplingen till de hdgteknologiska méjligheter man kan erbjuda i
manniskors medvetande och slutligen foreligger en utmaning i att satta HVVs
geografiska omfattning sa att denna delas av alla inblandade aktorer och i sig
mojliggora ett battre samarbete.

6.2 Behov av etableringar

Av de behov som identifierats ar det framforallt tva som bedoms strategiskt viktiga
for HVV att jobba vidare med. Dels handlar det om en mojlighet att utveckla en
etableringsférdel i form av utékade kommunikationer och da sarskilt transporter,
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genom att jobba for att etablera en tredjepartlogistiker. Denna etablering skulle dels
vara till nytta for det befintliga naringslivet i regionen, saval stora som mindre
aktorer, och daven bidra till att 0ka regionens attraktivitet utat. Det andra behovet
handlar om att HVV ska ta fasta pa de resultat som uppnas genom forskningen i
Klustret, hér i form av anléaggningar for distribuerad generering och lagring av
energi, genom att verka for att kommersialisera dessa. Detta kan astadkommas
genom en etablering, som en ny verksamhet i ett redan befintligt foretag eller genom
att ett nytt foretag startas. Det primara ar att HV'V tar fasta pa de mojligheter som
uppstar genom det arbete som drivs. Ytterligare ett behov som betraktas som
strategiskt for HVV att verka for att uppfylla &r lokala leverantorer for strategiska
samarbeten for ABB. | detta fall bedéms dock grunderna for en etablering &nnu sa
lange vara for svaga sa som forsta atgard bor man istéllet jobba mer aktivt med att
utveckla redan befintliga lokala leverantorer for att pa sa satt skapa béttre
forutsattningar for klustrets utveckling och framtida etableringar utifran.

6.3 Etableringsstrateqi

HVV bor som ett forsta steg paketera om sin verksamhet och det erbjudande man
har gentemot sina intressenter. Konkreta aktiviteter ar att identifiera sina
kdarnomraden for att avgransa verksamheten till nagra omraden med stark potentiell
tillvaxt for att sedan definiera, méata och kommunicera dessa. Paketeringen bor goras
tillsammans med interna och externa intressenter. Har &r det viktigt att utvéardera alla
etableringsprocesser — bade lyckade och sadana som inte lyckats och stalla fragor
som vilka som var de viktigaste faktorerna for att gora regionen intressant som
etableringsort? Vad saknades? Vad blev avgérande? Man bor byta slogan till nagot
som mer konkret formedlar HVVs erbjudande och som kan backas med data. Tva
stora fragor aterstar, dar bada ar relaterade till varandra; Vilka typer av foretag bor
ligga i fokus for etableringsarbetet och ar HVV den aktor som ar bést lampad att dga
etableringsstrategin? Resultaten pekar pa att HVV inte & moget for en satsning pa
att etablera strategiskt viktiga foretag som ar verksamma inom HVVs
karnverksamhet i mer malinriktad form. Detta skulle exempelvis kunna réra sig om
en satsning drivet som projekt med dedikerade resurser och en projektplan. Forsta
stegen handlar snarare om att forst identifiera vilken som ar HVVs karnverksamhet
och att jobba med att specificera och utveckla sitt erbjudande tillsammans med
befintliga aktorer i regionen. FOr att komma ytterligare lite langre &ar det under
radande forutsattningar battre for HVV att verka for en ekonomisk diversifiering i
regionen genom att etablera andra typer av foretag och att framforallt utnyttja
erfarenheterna i det etableringsarbetet for att utveckla sitt erbjudande. Det kan réra
sig om allt fran foretag i handeln till turism eller andra tjansteforetag vars tjanster
kan 0ka HVVs attraktivitet. FOr att kunna bygga infor en framtida
internationalisering av HVV och en forflyttning fran fodelsefas till tillvéaxtfas bor
HVV ta en aktiv roll i etableringsarbetet i regionen. HVV har en position dar
flertalet av de tunga aktorerna i regionen, saval fran myndigheter som fran
naringslivet finns representerade, sa mojligheterna till att lyckas ensa bilden av
regionen och att driva fragan om etableringar vidare.

6.4 Fortsatta studier

Denna studie har fokuserat pa hur man kan locka nya foretag till regionen, men som
namnts tidigare i kapitel ett hanger detta ihop med att attrahera kompetent arbetskraft
och kapital. For att komplettera denna studie skulle det darfor vara intressant att &ven
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undersoka de andra tva ”benen” i hur en attraktiv region blir till. Detta galler sarskilt
den kompetenta arbetskraften, da denna under studiens gang lyfts fram av valdigt
manga olika aktorer som HVVs storsta styrka. Det handlar om den samlade
kompetensen inom kraftoverforing vilken lyfts fram som vérldsunik. Samtidigt ar det
redan i dagsléget problematiskt fér de existerande foretagen att rekrytera folk, vilket
dessutom kan komma att forsvaras ytterligare nar de stora pensionsavgangarna satter
igang. For att forsakra tillgangen pa kompetent arbetskraft skulle en studie baserad pa
en enkat bland studenter pa strategiskt viktiga utbildningar kunna utforas. Enkéaten kan
innehalla fragor om hur studenterna ser pa mojligheten att arbeta i Ludvika och vad
som ar viktigt for dem i deras val av arbetsort.

Ett annat dmne som bor utredas vidare &r att jobba vidare med de behov som
identifierats som strategiskt viktiga i denna studie och att matcha dem mot en analys av
utvecklingen inom kraftoverforingsbranschen och dess tillvaxtomraden. Denna analys &r
ocksa en nodvandighet for att kunna gora proaktiva satsningar inom etableringsomradet.
Finns det mer specificerade behov som dessutom verifierats som behov externt skulle
detta kunna mojliggéra kunskap om hur externa aktorer, tankbara for etablering, ser pa
mojligheterna och utmaningarna inom HVV. Detta var ursprungligen tanken med detta
projekt men blev inte mojligt att genomféra pa grund av att det blev omajligt att salla
fram de relevanta foretagen.

Slutligen har arbetet med detta examensarbete véckt tankar om klusterinitiativens
framtid. Annu s lange ar inga av de Klusterinitiativ som skapats i Sverige
sjalvforsorjande. Vad skulle kréavas for att uppna ett sjalvforsorjande kluster och ar det
ens majligt? Om det i sin tur skulle visa sig omajligt att utifran den svenska
klustermodellen uppna sjalvforsorjande klusterinitiativ kan man sedan fraga sig om
detta ar ett problem eller om de investeringar som nationella och lokala myndigheter och
till viss del aven privata foretag gor kanske betalar sig pa andra, mer indirekta satt
genom att trygga den ekonomiska tillvéxten i de regionerna dar klustren verkar.
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