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Sammanfattning

Inom ekonomistyrning berdrs den betydande aspekten angaende foretags formulering och
implementering av en utformad strategi. Avsikten med strategier &r att de ska vagleda foretag
for att de pa lampligaste satt ska uppna sina ekonomiska mal. Det problem manga foretag ofta
bemater ar implementeringen av strategin. Foretag lagger stora resurser pa formuleringen av
strategier men kontrollerar inte sedan i vilken utstrdckning den utformade strategin faktiskt
implementerades i verksamheten.

For manga foretag har ocksa patent och immateriella tillgangar blivit en viktig faktor for att
konkurrera pa marknaden. Immateriella tillgangar innebér stora konkurrensfordelar, men
alldeles for manga foretag ar ouppmarksammade om dess styrkor. Vidare sa innebar
anvandning av patent att de bor innefattas i foretagets strategiska arbete for att pa basta satt
kunna uppna sin effektivitet. Genom uppsatsen kommer vi att presentera for er lasare om det
strategiska arbetet som enligt teorin borde tillampas i samtliga foretag samt utifran egna
observationer redogora for hur verksamhetsstrategin bor forenas med en patentstrategi.

Var undersokning baseras pa personliga intervjuer med fyra olika personer. Tva av dessa har
genomforts med personer som arbetar i féretaget som uppsatsen grundas pa. De resterande tva
intervjuerna har utférts med den patentbyran som anlitats av foretaget for radgivning kring
patent samt revisorn som ordnar verksamhetens bokslut. Avsikten med intervjuerna var att
utifran ett flertal personers stallningstaganden till foretaget kunna fa tillforlitlig information
géllande det strategiska arbetet samt patentférdelarna.

Uppsatsen syfte grundar sig i att vi vill lyfta fram och behandla de avgdrande delarna i det
strategiska arbetet som paverkar patent tillgangar. Utifran uppsatsen vill vi fa en djupare
forstaelse for hur det strategiska arbetet bor utformas och implementeras med fokus pa patent.
Darfor har vara fragestallningar formulerats enligt foljande; Hur bor patent implementeras i
ett foretags existerande verksamhetsstrategi for att astadkomma kraftiga konkurrensfordelar?
Har patent en betydande vikt i foretagets existens och utvecklande? Med utgangspunkt fran
teorin och den insamlade empirin har en analys framstallts som vidare har lyft fram vara egna
slutsatser.



Forkortningar

CES - Consumer Electronics Show

CTO - Chief Technology Officer

DTTL - Deloitte Touche Tohmatsu Limited
EPC - European Patent Convention

EPO - European Patent Office

HiFi — High fidelity

NDA — Non-disclosure agreement

OEM - Original Equipment Manufacturer
PBR — Patentbesvarsratten

PCT - Patent Cooperation Treaty

PRV - Patent- och registreringsverket
UCD - User-Centered Design

VD - Verkstallande direktor
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1 Inledning

Uppsatsen kommer redogdra for hur processen kring strategiskt arbete i ett foretag med agda
patent ar tillampat. Utgangspunkten ar att bedéma i vilken utstréackning patent och
immateriella tillgangar berdr ett foretags existens och hur dessa resurser bor implementeras i
den existerande verksamhetsstrategin. Som lasare kommer ni att fa en forstaelse for de
vasentliga aspekterna av strategi arbetet kring patent for att ett foretag ska erhalla kraftiga
konkurrensfordelar.

1.1 Bakgrund

Ekonomistyrning ar ett relativt brett begrepp som avser metoder och verktyg for att skapa
forutsattningar till Ionsamhet i ett foretag. Den priméra fasen gar ut pa att verksamheten har
en vision foljt av en affarsidé. Dérefter bor foretaget formulera och implementera anvandbara
strategier som ska tydliggora och vagleda organisationen i stravan mot ekonomiska mal (Ax
m.fl., 2005).

Strategi harstammar fran det grekiska ordet strategos och har sitt ursprung fran det militara
(Fasth, 2011). Ordet strategi inom det foretagsekonomiska omradet ar ett relativt nytt begrepp
som inte har funnits langre dn 30-40 ar (Bengtsson & skarvad, 2001). Utformade och
implementerade strategier ar standigt pagaende processer som bestar av planerade atgarder i
syfte att uppna foretagets 6nskade mal (Roos & von Krogh, 2004). Vidare ar formuleringen av
strategier ett sétt att kunna tdnka business och dédrmed avgora foretagets mojligheter genom att
analysera dess styrkor och svagheter (Jonathan Pugh, L. Jay Bourgeois I1l BARA, 2011). Det
har visat sig att vinnande strategier i foretag ar dem som tar sig tid att forstd kundens behov
for att sedan skapa produkter som ar ratt for marknaden. Produkter som intagit handeln pa ett
senare skede, men da med sadana kvalifikationer som behagar kunden, ar idag de
marknadsledande produkterna i jamforelse med dem som forst introducerades pa marknaden
(Tong, 1994). Det &r darfor viktigt att foretag framstéller strategier som skapar vérde for dess
kunder samt differentierar sig fran konkurrenter.

Vidare har intellektuella tillgangar och kunskap blivit en viktig faktor for att skapa tillvaxt
och vilstand i foretag (Malewicki & Sivakumar, 2004). Chefer har darfor inriktat sitt fokus pa
immateriella resurser som strategiska tillgangar. Immateriella tillgangar som patent,
affarshemligheter, varumérken samt "vet-hur” kan ge féretag betydande konkurrensférdelar
och vinster (Dolfsma, 2011). Intellektuella kapital, immaterialratt samt immateriella tillgangar
ar relaterade men distinkta begrepp. Kunskap med ett potentiellt vérde, t.ex. idéer anses som
intellektuellt kapital, men har inte nagot verkligt varde forran det ar skyddat och anvéands till
nagon nytta. Faststéalls kunskapen med definierade dgande, t.ex. genom patentskydd blir det
immateriella rattigheter. Kunskap som har ett definierat varde och specifik anvéndning, t.ex.
patent licensierade for ett visst andamal, blir en intellektuell tillgang for dgaren
(McConnachie, 1997). De foretag som utvecklar patentstrategier infor ett antal olika
frihetsgrader vilket de kan basera sina strategiska beslut pa. Patent och upphovsratt anses vara
de tva viktigaste immaterialrattsliga resurser for att fornindra plagiat av intellektuella
tillgangar och kunskaper (Dolfsma, 2011).



1.2  Problemdiskussion

Forverkligandet av den formulerade strategin ses som det fundamentala problemet géllande
strategiarbetet i de flesta organisationer. Manga foretag saknar helhetsbilden och lagger darfor
sitt fokus endast pa de strategiska besluten och mindre fokus pa sjalva genomforandet. Flera
studier visar att mer an 80 % av foretagen misslyckas med genomférandet av sin strategi. Det
kan bero pa en rad olika faktorer som menar att féretag ofta har otydliga planer och mal,
ingen gemensam bild av planen eller att planen &r alldeles for stor. Vid implementering av
foretagets strategier ar det darfor viktigt att ledningen formedlar planldggningen till de 6vriga
medarbetarna i organisationen samt att alla ar delaktiga i arbetet da detta anses vara lika
viktigt som att formningen av strategin (Fasth, 2011).

Enligt Merchant och Van der Stede (2007) maste foretaget losa tre olika problem inom
styrning. Det forsta problemet ar brist pa vagledning som uppkommer nar anstallda inte vet
vad som kravs av dem for att uppna foretagets mal. | syfte att undvika detta problem kréavs det
battre kommunikation och information i hela foretaget. Andra problemet ar brist pa
motivation bland medarbetarna som férekommer nér organisationens och anstalldas mal ar
olika. Det kan bero pa att malen anses vara for latta eller for svara eller att foretagets
incitament &r svaga. Det tredje grundproblemet handlar om personliga begrénsningar. Vilket
innebar att det ar omajligt for personalen att arbeta mot de uppsatta malen nar de inte har den
ratta utbildningen, kompetensen och skickligheter som krévs.

I dynamiska och turbulenta marknader som star infor sma teknikbaserade foretag, ar den
hastighet med vilken information kan likstallas i praktiken avgérande for deras éverlevnad
och framgang. Hufker & Alpert (1994) anser det viktigt att kunna sékerstalla vardet for
kunskap och idéer da de bor generera ett kapital for att tacka kostnader samt bidra till
formanliga vinster i foretaget. Produkter med en stor efterfrdgan pa marknaden samt som
skyddas under patent ses som varje chefs stora drom. Men for att kunna utnyttja patentens
fordelar maximalt maste chefer ha insikt i hur férmanen ska anvandas effektivt. Nar chefer
vill fa kunskap om patent gors detta ofta genom juridiska uppslagsverk, bocker om hur man
far patent samt genom att radfraga advokater. Den méangd och variation av immaterialrattsliga
lagstiftningar som idag finns har natt ofantliga dimensioner. En av lagstandardbdckerna inom
detta omrade innefattar mer an 500 sidor, vilket har skapat problem for uppfinnare, advokater
och i synnerhet for dem som utfor arbetet med att behandla all information ( Rowland, 1997).
Lagbdcker och litteratur angaende patent skiljer sig ofta med den afférsstrategi som foretaget
utformat vilket forsvarar arbetet ytterligare for att ta fram patentstrategier (Hufker & Alpert,
1994).

Utover fragan betraffande om kunskapen eller produkten kommer att tillféra en gynnsam
I6nsamhet genom patent foljer en andra fraga, vart ska skydd sokas? Da det inte gar att soka
patent som skyddar ens innovation 6ver hela varlden &r det grundldggande att ta reda pa i
vilka lander som den bor skyddas. Begaran om att en produkt ska definieras under patent &r en
pakostad investering och det ar da inte mojligt att skydda ens unika kunskaper 6verallt. Vidare
skiljer sig lagen angaende patent i olika lander, vilket kan géra de nastintill hopplost att fa
tillstand for sin produkt i vissa nationer (Rowland, 1997).



1.3  Problemformulering

Hur bor patent implementeras i ett foretags existerande verksamhetsstrategi for att
astadkomma kraftiga konkurrensfordelar? Har patent en betydande vikt i foretagets existens
och utvecklande?

1.4  Syfte

Uppsatsen syfte grundar sig i att vi vill lyfta fram och behandla de avgdrande delarna i det
strategiska arbetet som inverkar pa patent tillgangar. Genom ett antal olika intervjuer med
bade anstallda och foretagets anlitade radgivare vill vi belysa hur det strategiska arbetet bor
formuleras samt hur avgorande patenttillgangar ar for verksamhetens existens. Utifran
uppsatsen vill vi fa en djupare forstaelse for hur det strategiska arbetet bor utformas och
implementeras med fokus pa patent.



2 Teoretisk referensram

| denna del av uppsatsen kommer vi att presentera de teorier som anses vara relevanta for
var uppsats. Forsta delen kommer att klargora de centrala delarna som ingar i det
strategiska arbetet samt hur implementeringen av den utformade strategin bor genomféras pa
lampligaste satt. | den andra delen redogors teorier kring immateriella tillgangar och patent
samt ett flertal strategiska val inom patent omradet. Den teoretiska grunden kommer sedan
att anvandas som underlag i analysen, dar teorierna och det empiriska materialet fran
undersokningen stalls upp och jamfors.

2.1  Ekonomistyrning

Ekonomistyrningens huvudsyfte ar att skapa battre forutsattningar till att uppna de strategiska
malen som ett foretag har. Alla foretag som existerar har strategiska mal som de arbetar med
for att uppna. Foretagets vision, affarsidé och strategi ar utgangspunkten for det arbetet.
Amnet ekonomistyrning omfattar arbetet som &r inriktat mot bl.a. planering, koordinering,
kontroll och uppféljning av verksamheten i syfte att uppna foretagets mal pa ett effektivt satt.
Det kan dessutom vara ett hjalpmedel for implementering av strategi. Ekonomiska malen kan
delas in i finansiella och icke finansiella mal. Finansiella mal kan vara soliditet, likviditet,
I6nsamhet, kassaflode och vinst. Medan icke-finansiella &r kvalitet, tid och produktutveckling,
kunder och flexibilitet (Ax m.fl., 2005).

2.1.1 Vision & affarsidé

Vision uttrycks oftast som ett framtida 6nskvart tillstand och den ger dessutom en beskrivning
av vart bolaget ar pa vag och vad det ska astadkomma. Den anger aven hur foretaget vill att
kunden ska uppfatta det. Huvudsyftet med foretagets vision &r att motivera och engagera
medarbetarna (Roos & von Krogh, 2004).

Affarsidén beskriver hur bolaget planerar att utvecklas i forhallande till visionen. Den klargor
aven vad som skiljer foretaget fran andra foretag pa marknaden. En affarsidé innehaller
klargoranden for fragorna om vad foretaget ska erbjuda for varor/tjanster, vilket kundsegment
man vill rikta sig till, vilka marknader ska foretaget verka pa samt hur man ska utvecklas i
olika avseenden (Ax m.fl., 2005).

2.1.2 Styrmedel

Det kravs hjalpmedel eller s.k. styrmedel for att ett foretag ska kunna uppna sina ekonomiska
mal. Styrmedlen delas in i formella styrmedel, organisationsstruktur och mindre formaliserad
styrning. De formella styrmedel karakteriseras som harda och &r indelade i: resultatplanering,
produktkalkylering, budgetering, intern redovisning, standardkostnader, internprisséttning,
prestationsmattning, benchmarking, processtyrning, mal kostnadskalkylering. Nar det galler
organisationsstrukturen innehaller den manga aspekter som organisationsform,
ansvarsfordelning, beloningssystem, personalstruktur, beslutsprocesser. Det forekommer olika
typer av organisationsformer, t.ex. divisions-, funktions-, matris- och
linjeorganisationsformer. Foretag i de flesta organisationsformerna anses vara byggda som en
hierarki med 6ver- och underordnade enheter i olika organisatoriska nivaer. Det ar foretagets
agare som befinner sig hdgst upp i hierarkin och de enskilda anstéllda finns langst ner. Inom
detta perspektiv & ekonomistyrning ett hjalpmedel for 6verordnade att t.ex. styra och lara



underordnade enheter. Detta perspektiv kallas dven for ett vertikalt perspektiv pa
ekonomistyrning. Mindre formaliserad styrning ké&nnetecknas som mjuka styrmedel och delas
in i foretagskultur, larande, medarbetarskap, kompetensuppbyggnad och ledningsstdd (Ax
m.fl., 2005).

2.2  Strategi

Inom ekonomistyrningens struktur forekommer det tre olika nivaer som existerar i dem flesta
foretag. Strategiska planeringen kallas den dversta nivan och ar en planeringsprocess, dar
foretagets strategi definieras och olika satt att uppna foretagets mal beskrivs, analyseras och
faststélls. Denna niva handlar om att ta fram riktlinjer for verksamheten, omvarldsanalys och
sammankoppling av omvérldens forutsattningar med organisationens forutsattningar. Den
handlar dessutom om att bryta ner foretagets mal och 6verlata implementeringen av dessa till
verksamhetsstyrnings nivan. Varje dag sker det manga férandringar i omvarlden, darfor ar det
valdigt viktigt for ett foretag att halla sig uppdaterad med omvérlden med hjélp av
omvérldsanalyser. Inom den strategiska planeringen definieras foretagets strategier och for att
kunna gora det maste organisationen kanna till sin affarsidé. Detta innebér att verksamheten
vet varfor de existerar pa marknaden, vad de ar bra pa och vilken marknadssegment har de
valt. Det gors med hjélp av en SWOT-analys som innebadr att analysera verksamhetens
styrkor, svagheter, mojligheter och hot (Parment, 2010).

Verksamhetsstyrning som aven kallas for taktisk styrning befinner sig pa mellannivan i
styrningsmodellen, dér de dvergripande strategierna bryts ner och operationaliseras. Har sitter
mellanchefer, dar de har manga komplexa krav pa sig bade uppifran och nedifran. Pa
verksamhetsnivan ar styrsystemet lika i hela organisationen, eftersom det kravs en tydlig
centralisering for att kunna jamfora olika verksamhetsomraden (Parment, 2010).

Aktivitetsstyrningen ar den nedersta nivan och innebdr att den taktiska styrningen
implementeras i den verkliga verksamheten. Nivan kallas dven for operativ styrning. Det ar
linjechefer och avdelningschefer som arbetar pa denna niva. Den Gversta nivan stéller vissa
krav pa dessa chefer sasom att forverkliga riktlinjerna och strategierna som dem har skickat
for att sedan kunna klargora dem for personalen. Dessutom ska dem sammankoppla
medarbetarnas intressen och 6nskemal med de riktlinjer och 6nskemal som kommer uppifran
(Parment, 2010).

2.2.1 Strategin och de fem P:na

Henry Mitzbergs ramverk for strategi ar indelat i fem olika perspektiv och synsétt vilket han
menar skapar en grund for strategin. Dessa begrepp kallas &ven for strategins fem P och for att
kunna fa en 6vergripande bild av foretagets strategi bor tva eller flera av dessa begrepp
anvandas (Roos & von Krogh, 2004).

Plan
| syfte for att uppna de dvergripande malen bor foretagets strategi vara en formulerad och
utarbetad plan som innefattar tydliga riktlinjer (Melander & Nordqvist, 2008).



Mandver

Strategi som mandver kan ses som ett satt att 6verlista eller vilseleda konkurrenterna pa
marknaden genom strategiska spel. Priset ar ett exempel pa sadana strategiska spel, dvs. ett
foretag kan sénka sina priser kraftigt for att hindra konkurrenterna eller nya aktdrer att komma
in pa marknaden (Roos & von Krogh, 2004).

Madnster

Strategi ses har som ett monster av beteenden, handlingar och beslut eftersom det &r séllan
som planer genomfors som de var planerade fran borjan. Vissa strategiska planer gar aldrig i
uppfyllelse medan andra uppkommer utan att ha blivit bearbetande i forvég, vilket gor strategi
som plan och strategi som monster beroende av varandra. ”En plan &r ingenting, men god
planering betyder allt” enligt General Eisenhower (Roos & von Krogh, 2004).

Position

Till skillnad fran strategi som plan, manéver och ménster som ar inriktade pa den interna
miljon &r strategi som position inriktad pa den externa miljon, dvs. foretagets omgivning. Vid
strategi val ar foretaget beroende av sin marknadsposition och for- och nackdelar den har
jamfor med konkurrenterna (Roos & von Krogh, 2004).

Perspektiv

Slutligen kan strategi ses som ett perspektiv dvs. det gemensamma tankandet i foretaget.
Denna strategi riktar sig pa hur viktiga idéer delas av medarbetarna och lagger sedan fokus pa
syften och handlingar. Hamburgerkedjan McDonald’s &r ett exempel, dér deras viktigaste
grundtanke ar “kvalitet, service, enlighet och varde” (Roos & von Krogh, 2004).

2.2.2 Strategier pa organisatoriska nivaer
Begreppet strategi ar en plan eller en beskrivning av hur foretaget ska uppna sin affarsidé.
Strategier finns pa flera organisatoriska nivaer (Roos & von Krogh, 2004).

Overordnad strategi

Overordnad strategi &r den Gversta nivan dar centrala fragor faststalls med utgangspunkt i
organisationens Overordnade strategi, hur foretagets vision, uppbyggnad och olika enheter och
funktioner ska drivas. Alla dessa bygger pa foretagets affarsidé (Roos & von Krogh, 2004).

Affarsstrategi

Afférsstrategi kallas &ven for konkurrensstrategi. Ledningen ska har formulera och
implementera strategiska handlingsprogram som stammer med foretagets riktlinjer i syfte att
sakerstalla langsiktiga konkurrensfordelar i organisationens existerande affarsomraden (Roos
& von Krogh, 2004).

Funktionella strategier

Funktionella strategier visar de olika funktioner som foretaget arbetar med, t.ex.
inkopsstrategi, produktionsstrategi och forsaljningsstrategi. Dessa funktionsstrategier anses
vara viktiga for foretaget da de kan skapa en stark konkurrenskraft (Roos & von Krogh,
2004).



2.2.3 Strategiska processen

Strategiprocessen indelas i tre olika faser, dvs. analysfasen, strategiformuleringsfasen och
genomfdrandefasen (Bengtsson & Skarvad, 2001). Samspelet mellan olika nivaer i
organisationen och mellan olika steg i processen &r en central utgangspunkt for en effektiv
och lyckad strategisk process. Det &r oerhdrt viktigt att engagera medarbetarna i
strategiprocessen redan fran borjan. Strategiprocessen anses vara en successiv formulering av
en langsiktig plan for bolaget. Alla existerande foretag arbetar for att skapa sin process utifran
det de vill uppna (Roos & von Krogh, 2004). Nar ett foretag ska arbeta med sin
strategiformulering brukar det i vanligtvis bryta ner huvudmalen till delmal. Huvudmalen ar
en definition av foretagets vision och affarsidé och med hjalp av strategin uppnar foretaget
sina huvudmal (Ax m.fl., 2005). Ett bra satt att inleda strategiprocessen ar att forst formulera
sin vision, affarsidé och mal (Bengtsson & Skarvad, 2001). Sedan bor foretaget identifiera
och analysera sitt nul&ge, dvs. sina hot och mojligheter, for- och nackdelar, for att i sin tur
utforma planer for implementeringen (Bengtsson & Skérvad, 2001).

Foretagets nuldge indelas i externa och interna analys. Né&r det géller den interna miljon
analyserar foretaget hur det &r i nuldget medan den externa miljon bedéms i framtiden. Att
forutse framtiden ar givetvis svarare an att granska hur det ser ut i dagslaget. Darfor maste
organisationen gora bésta tdnkbara undersokningar av framtiden eftersom strategin &r kopplad
till framtiden (Fasth, 2011).

Nér det géller de externa analyser &r branschanalys ett bra exempel. En bra analysmetod &ar
SWOT- analys, som granskar foretagets resurser i forhallande till dess omgivning. Genom
affarsidén kan foretaget kartlagga sina viktiga val av faktorer och med hjélp av externa
analyser kan bolaget fa en bild av faktorerna som omfattar foretaget. Detta gor det majligt for
bolaget att identifiera sina hot och méjligheter som sedan skapar grund for de strategiska
valen (Roos & von Krogh, 2004). Inom den externa miljon ar det valdigt viktigt att undersoka
omvarlden och branschen. Ordet omvarld &r handelser som kan paverka foretagets framtid
och externa faktorer som omfattar branschen. Verksamheten behdver ha koll pa den sociala
och kulturella utvecklingen vid framtidsplanering for att ha storre chans att 6verleva. Politisk
utveckling ar ocksa ett viktigt moment att 6vervaka, eftersom nya forandringar i den politiska
varlden kan leda till stora konsekvenser som kan paverka branschen. Det ar dven viktigt att
forhalla sig till den teknologiska utvecklingen eftersom férandringarna i den pagar
kontinuerligt och i allt snabbare takt. Internet ar ett exempel pa stor teknik utveckling, dar alla
verksamheter i nuléget &r beroende av natet. En annan viktigt utveckling ar den ekonomiska
dér ledare bor vara medveten om. For att veta vilken ekonomisk data som anses vara
vasentligt bor verksamheten koppla de ekonomiska forandringarna till de konsekvenser som
den medfor for foretagets intakter och kostnader. Branschférandringar paverkar alla
verksamheter. Dessa forandringar kan bl.a. vara 6kad konkurrens mellan existerande foretag,
nya konkurrenter som etablerar sig, nya sitt att tillfredsstalla kundernas behov pa, nya
leveranssystem, forandringar i kdparnas forhandlingsstyrka och utveckling av nya
distributionskanaler. Nar bolaget ska jobba med det strategiska arbetet ar det oerhort viktigt
att ha bra kunskaper om branschen och dess utveckling.



Den externa miljo analysen maste kompletteras med en bearbetning av den interna analysen i
syfte att identifiera mojligheter och hinder som uppkommer (Fasth, 2011). I de interna
analyserna kartlaggs foretagets starka och svaga sidor och anses vara en uppféljning av de
externa analyserna (Roos & von Krogh, 2004). Dem interna omraden &r kund, erbjudande,
marknadsforing, leveranssystem och ekonomi. Nu géller det att besluta om vilka mojligheter
foretaget ska ta tillvara och vilka hinder den ska undvika for att uppna de uppsatta malen. Har
ska verksamheten tanka pa tillvagagangssattet och handlingsménstret sa att resurserna kan
anvandas pa ett effektivt satt som gor att de 6vergripande malen uppnas. Kunden &r det
centrala verktyget for ett framgangsrikt foretaget darfor ar det viktigt att kunna tillfredsstalla
deras behov. Darfor ar det bra att bérja med att analysera kunderna, dvs. (Fasth, 2011).

e Vilka typer av kunder existerar?

e Varfor koper kunderna foretagets produkter?

e Ar det ndgot kunderna ar missnéjda med?

e Hur stor & marknaden som verksamheten befinner sig i?
o Vilken tillvéxt ska foretaget forvénta sig?

Det ar viktigt att dela in kunderna i olika segment eller grupper innan foretaget paborjar
genomforandet av kundanalysen, eftersom olika kundgrupper har olika behov och 6nskningar.
Nasta steg ar att analysera respektive grupps kop motiv eftersom det finns manga skal till att
kunder koper foretagets produkter och darfor galler det att ta reda pa vad dessa skal ar och hur
viktiga de &r. FOretagen bor undersdka mojligheterna att gora en bra produkt till béattre.
Dessutom ar det viktigt att undersoka vilka kundbehov som inte uppfylls. Hur stor &r den
totala marknadens storlek, nu och i framtiden, &r en grundlaggande fraga. Bolaget bor
undersoka vilka kundgrupper som véxer mest och hur stor marknaden blir. Att ha kolla pa
sina konkurrenter ar ett annat viktigt moment for ett foretag, eftersom det finns manga foretag
som konkurrerar pa samma marknad med liknande produkter. Darfor &r det viktigt att kunna
skaffa en mer fordelaktig position an sina medtavlare genom att erbjuda unika produkter som
skiljer sig fran andra foretags produkter. Att ha en bra produkt ar inte tillrackligt for ett lyckat
foretag utan en bra produkt behdver dessutom marknadsforas pa ett bra satt for att kunderna
ska bli medvetna om produkten och dess unik het. Med leveranssystem menas vad
organisationen gor och vilka resurser som anvands for att kunna leverera produkterna till
kunden. Leveranssystemet utgors av anstéllda, underleverantorer, partners, tekniska och
fysiska resurser, processer och system. Har ar det ocksa viktigt att identifiera vilka aktiviteter
och resurser som anses vara viktiga for foretaget. Alla foretag har nyckelresurser som de
satsar pa for att lyckas. Aktiviteter dr det centrala i allt foretagande. Valet av aktiviteter och
séttet att implementera de ar avgdérande for hur verksamheten utvecklas, darfor ar det viktigt
att kanna till sina nyckelaktiviteter for att leverera ett kundvarde. Aven inom branschanalys
bor foretag ha koll pa den kontinuerliga ekonomiska utvecklingen. Efter att foretaget har noga
genomsokt den externa miljon pa mojligheter och hinder géller det att prioritera dem. Detta
innebér att:

e Veta hur mycket det kommer att paverka foretaget?



e Vad ar sannolikheten att den forverkligas?
e Vilka drivkrafter ligger bakom utvecklingen?

Det blir lattare att folja utvecklingen och bli mer uppméarksamma pa nya forandringar nar
verksamheten kanner till sina drivkrafter (Fasth, 2011).

Vidare bildar den interna miljon grunder for foretagets konkurrensférdelar och som sedan
skapar varde i organisationen. Formulering av vision, affarsidé, mal samt identifiering av
nuldget ar beroende av foretaget formaga att realisera och kontrollera att bestamda planer
fungerar som planerat. Detta innebar att nédr foretaget har klargjort sina strategiska val géller
det da att genomfora de. Efter strategiimplementeringen &r det ar viktigt att granska och méta
utvecklingen och dess resultat for att faststalla om den har tillampats pa ett tillfredsstallande
sétt eller om det kravs nodvandiga forandringar. Foretaget bor vid genomfdrandet dessutom ta
hansyn till tidigare planerade och realiserade strategier eftersom processen bestar av olika
faser som paverkar varandra vid olika tidpunkter. Eisenhower papekade att om foretagets
avsiktliga strategi inte forverkligas innebar det inte att bolaget saknar strategi. Foretag bor
aven ta hansyn till olika dimensioner i strategitankandet da det kan forekomma manga
faktorer som kan paverka utvecklingen och genomforandet av de planerade strategierna.
Dessa forandringar eller utvecklingar kan leda till att foretag inte realiserar sina avsiktliga
strategier och nya oplanerade strategier kan istéllet forekomma. En viktig utgangspunkt ar att
engagera hela organisationen i denna process och att alltid dra nytta av kunskapen om
branschen, kunden och konkurrenter. Pa detta vis kommer strategiprocessen att betraktas som
ett standigt satt att tdnka organisations- och foretagsméssigt (Roos & von Krogh, 2004).

2.2.4 Misslyckad strategi

Foretagsstrategi ar en viktig aspekt for att skapa varde for kunden samt differentiera sig fran
konkurrenterna pa marknaden. En god strategisk implementering inom organisationen innebar
att foretaget inte bara formulerar strategin, utan dven forvekligar den. Flera studier visar att
mer an 80 % av foretagen misslyckas med genomférandet av sin strategi. Det kan bero pa en
rad faktorer som (Fasth, 2011);

e Otydliga plan och mal

e Saknar helhetsbild av planen

e Planen ar alldeles for stor

e Planen existerar endast hos ledaren eller ledningen

e Medarbetarna k&nner inte till planen

e Fokus laggs pa ovasentliga aktiviteter som saknar koppling till organisationens
overgripande mal

e Genomforandet av planen far inte tillrackligt med tid

e Medarbetarna har inte tillgang till ratt resurser for att kunna implementera planen

Implementering av en formulerad strategi ses som de mest centrala problem i strategiarbetet.
Manga foretag saknar helhetsbilden och lagger darfor sin fokus endast pa de strategiska
besluten och mindre fokus pa sjalva genomférandet. For realisering av foretagets strategier ar



det oerhort viktigt att ledningen formedlar strategin till de évriga medarbetarna i
organisationen. Dessutom ar det bra att skapa en gemensam bild och att alla ar delaktiga i
processen da det ar lika viktigt som att formulera strategin (Fasth, 2011).

Misslyckad strategi kan dessutom bero pa andra faktorer. Den 6vergripande fragan som
forskningen sedan 1980 — talet har borjat koncentrera sig pa ar: Varfor lyckas vissa foretag
battre &n andra? Svaret indelas i tre perspektiv (Roos & von Krogh, 2004).

Konkurrenskraftsperspektivet

Eftersom de flesta foretag befinner sig i en konkurrensutsatt marknad ar det viktigt att begripa
hur konkurrenskraften fungerar och hur det inverkar pa foretaget. Michael Porter har skapat
konkurrenskraftens teori som handlar om att avkastningsnivan i en bransch avgéras med hjalp
av fem faktorer: kundernas forhandlingsmakt, leverantérernas forhandlingsmakt, hot fran
ersattningsvaror, hot fran nya aktorer och konkurrensen mellan existerande foretag. Nivan pa
avkastningen blir lagre ju starkare dessa faktorer ar (Roos & von Krogh, 2004).

Resursbaserade perspektivet

Skillnader som uppstar i foretags resultat beror ofta pa olikheter i bolagets interna formagor,
dvs. resurser och kapacitet. Framgangsrika foretag har betydelsefulla strategiska resurser som
innehaller konkurrensfordelar. Dessa resurser avser inte varor och tjanster utan resurser som
brukas i foretagets operativa verksamhet, t.ex. patent och varumérken. Kapacitet innebar
bolagets kompetens att implementera en aktivitet som medfor ett invecklad samverkan mellan
individer och andra resurser i verksamheten. FOr att foretagets resurser och kapacitet ska
foretrada existerande konkurrensférdelar maste foretagets resurser kunna tillfredsstélla
kundernas behov battre an konkurrenterna, de ska vara svara att ersatta, imitera och dessutom
ska de vara stabila (Roos & von Krogh, 2004).

Evolutionsperspektivet

For att klargora skillnader mellan olika foretags succéser anvénder evolutionsperspektivet
teorier fran biologin. I syfte att uppna en metafor mellan biologiska och strategiska processer
brukas en kraftfull approach pa strategi. En utgangspunkt i evolutionsperspektivet ar att
omvérlden &r mycket invecklad for att bolaget ska kunna begripa den, vilket gor det oméjligt
for foretaget att framstalla framtidshypoteser. Detta gor att foretaget inte sjalv kan anpassa sig
till den externa miljon utan blir ett offer for det ”naturliga urvalet” i omgivningen. En
utgangspunkt ar da att foretaget kan utnyttja sin ”6verlevnad” som ett matt pa framgang (Roos
& von Krogh, 2004).

2.3 Immateriella tillgangar

Immateriella tillgangar ar tillgangar utan fysisk substans som betyder att det inte gar att ta pa.
Detta innebér inte att de &r mindre viktiga an de fysiska tillgangarna utan i manga foretag ar
det storsta vardet oftast i de immateriella tillgangarna (PRV — Immateriella tillgangar). Denna
faktor ar dessutom det enda som avskiljer immateriella fran materiella tillgangar. Det existerar
manga finansiella tillgangar som egentligen ar immateriella, men eftersom de inte
karakteriseras som icke-monetara tillgangar som saknar fysisk substans raknas de darfor inte
som immateriella (ESV - Immateriella anlaggningstillgangar, 2002). Det férekommer dven
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vissa immateriella tillgangar som hor till ett fysiskt &mne eller bestar av nagon fysisk form,
t.ex. en film, en CD-skiva eller ett dokument (FAR komplett — Immateriella tillgangar). Nagra
vanliga exempel pa immateriella tillgangar ar goodwill, programvaror, affarsidéer,
licensrattigheter och patent. En viktig utgangspunkt inom immateriella tillgangar ar att kanna
till och begripa de huvudsakliga egenskaperna i omradet. Forst och framst galler det att en
immateriell tillgang uppfyller en tillgangs allmanna definition (ESV — Immateriella
anlaggningstillgangar, 2002). Med en tillgdng menas en resurs som foretaget kontrollerar som
en konsekvens av intraffade handelser och som forvéantas ge framtida ekonomiska fordelar i
foretaget (FAR komplett — Immateriella tillgangar).

Ett foretag kan skydda sina immateriella tillgangar pa ett antal existerande satt som ingar i det
immateriella rattsskyddet sdsom upphovsratter, monsterratter, varumarkesratter och
patentratter. Utdver det immateriella réattsskyddet kan ett foretag dessutom ta stdd i annan
lagstiftning som kompletterande skydd. Dessa regler liknar och 6verlappar immaterialratten
till viss del och finns inom konkurrensratt, konkurrensklausuler, foretagshemligheter,
marknadsforingsratt och sekretessavtal (PRV — Immateriella tillgangar).

Inom immateriella tillgangar bor alla existerande foretag aven ha en dvergripande strategi for
att kunna ta hand om dessa tillgangar dvs. IP-strategi (PRV — Immateriella tillgangar).
Immaterialratten bestar av designskydd, varumarkesskydd, upphovsratt och patent. Ett foretag
kan med hjélp av en immaterialrattsstrategi hantera dessa immateriella tillgangar for att
erhalla konkurrensfordelar och skapa storsta affarsnytta. Inom immaterialréttstrategi
forekommer det ett antal fragor som foretagare kan stélla sig sdsom (PRV —
Immaterialrattsstrategi):

e Vilka uppfinningar kan fOretaget ansoka patent for?

e Har foretaget patent som licensieras ut eller avyttras?

e Existerar det patent produkter som foretaget bor forvarva?
e Vilka marknader bor foretaget soka skydd i?

Det innebér att en genomarbetad immaterialrattstrategi bor beakta foretagets langsiktiga affars
mal och den ska dven besta av riskanalyser och konkurrentanalyser. Denna strategi kan
dessutom innehalla en plan som talar om i vilken utstrackning och pa vilket satt foretaget ar
redo att skydda sina immateriella tillgangar om intrang forekommer (PRV -
Immaterialrattsstrategi).

Den nyligen utforda kartlaggningen och analysen klargor att i bade sma- och medelstora
svenska organisationer forekommer det ett stort behov av att 6ka kunskapen om hur foretaget
strategiskt ska hantera sina immateriella tillgangar. Foretagen blir mer affarstrategiska nar
kompetensen inom omradet har 6kats da risken att tappa kontrollen 6ver patent, varumarke,
know-how, design eller upphovsrétt minimeras. | omvérlden expanderar kunskapsflodet
valdig snabbt. Darfor kan det forekomma nya affarsmodeller for olika omraden och
branscher, vilket i sin tur kan leda till fordndrade forutsattningar for hur foretaget hanterar
sina uppfinningsprocesser samt forbattring och utveckling av de immateriella tillgangarna.
Analysen tydliggor dessutom att affarsradgivaren bor 6ka sina strategiska kunskapsnivaer
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inom omradet for att 6ka vardeskapandet i bolaget. | syfte att 6ka kunskapen hos bade
foretagen och affarsradgivaren rekommenderar Patent- och registreringsverket (PRV) och
VINNOVA riktade utbildningsinsatser. De foreslar dven att informationsflodet bor vara
lattillganglig for foretaget och modernisering av domstolsordningen for immateriell- och
marknadsratt i syfte att hoja tids- och kostnadseffektiviteten (PRV — Foretags immateriella
tillgangar — en konkurrensfordel, 2011).

2.4 Patent

Inom immaterialratten har nastan alla lander valt att erbjuda ensamrétt som innebadr att
foretagen har mojligheten att skydda sina kvalificerade uppfinningar. De allra viktigaste
immaterialréattigheterna ar patent, upphovsratt, monster och varumérken (Domeij, 2007).
Patent innebar att innovatdren kan hindra andra foretaget att exploatera den nya tekniken
under tjugo ar. | utbyte kravs det att uppfinnare offentliggor innovationen sa att andra foretag
kan ta del av den och fa mojligheten att utveckla den vidare (Bernitz m.fl., 2011). Patentratten
anses likna ett kontrakt mellan samhéllet och en innovation. Den forsta patentlagen
formulerades ar 1474 i Venedig dar myndigheten beviljade ensamrétt till en hantverkare. |
England ar 1632 medforde Statute of Monopolies kronans ratt att bevilja formaner
avskaffades och patent fick tillhandahallas enbart pa nya innovationer. Kommunikationerna
forbattrades i samband med industrialismen i slutet av 1800- talet, vilket ledde i sin tur till
béattre distributionsmojligheter for produkter. Detta 6kade behovet och utvecklingen av
patentlagar. Ar 1883 férenklade Pariskonventionen, dvs. ett internationellt avtal,
patentansokan i utlandet bade for foretagen och innovatorer (Lindgren, 2008). Den forsta
patentlagen infordes i Sverige 1819. Det finns inget varldspatent, men ett foretag eller
uppfinnare kan ha patent i andra lander i varlden. Ans6kan om patent granskas av nationella
patentverk och bedémningar om intrangs-ogiltighetstvister gors av nationella domstolar. Det
existerar ett antal internationella patentverk sa som Patent Cooperation Treaty (PCT),
European Patent Convention (EPC) och European Patent Office (EPO) (Domeij, 2007).

PCT ér ett gemensamt granskningssystem for patentansokningar som undertecknades ar 1970
i Washington och har underskrivits av mer dn 120 ldnder (Bernitz m.fl., 2011). Ar 1977
inférdes EPC som ar ett avtal mellan trettio europeiska lander och den ger individer mojlighet
for patentansokning vid det europeiska patentverket, EPO (PRV — Europeisk patentansokan).
Det europeiska patentverket skapades 1973 genom EPC och har sitt huvudkontor i Miinchen
(Domeij, 2007). Den undersoker och prévar patentansékningar samt har befogenhet att bevilja
patent (PRV — Europeisk patentansokan).

Hundratusentals patent, varumérken och ménster har sedan borjan av 1900-talet registrerats i
endast Sverige. Nagot som egentligen borde varit mycket fler och dar ingen kan rakna pa hur
manga som forlorat ensamratten till sina innovationer da de inte skyddat dem (Listan.se —
Hansson Thyresson Patentbyra AB, 2012).

Det finns tre utgangspunkter som maste vara uppfyllda for att patent ska meddelas enligt en
innovation.

1. Det forsta grundldggande kravet innebdr att innovationen har en teknisk karaktéar.
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Innovationer som inte uppfyller detta kravet &r exempelvis affarsplaner, spelregler,
matematiska algoritmer med mera.

2. Foljande kvalifikation innebdr att innovationen ar ny och inte redan tillganglig for
offentligheten. Uppfinningen maste bevaras hemlig till dess att en patentansokan
lamnats in da kravet pa att innovationen ska vara en fullstandigt ny idé ar oerhort
strang.

3. Det sista kravet ar oftast det mest svaruppfyllda dar forutsattningen for innovationen
ska skilja sig vasentligt fran det som redan ar kant for allmanheten. Desto storre
framsteget ar fran den redan kanda tekniken desto storre ar mojligheten till att patentet
accepteras (Hansson Thyresson Patenrbyra AB — Nar ar patent mojligt? 2012).

2.4.1 Patentstrategier

Foretags patentstrategier kan vara en central aspekt i den dvergripande afféarsstrategin.
Vasentligt vid formulerandet av patentstrategier ar vilka konkurrensfordelar som foretaget far,
inte hur langt utvecklat tekniksteg de har. Det ar viktigare att skydda ett lite framsteg i
potentiella vinstinriktade omraden &n ett storre tekniksprang som verkar inom ett ointressant
omrade (Hansson Thyresson Patenrbyra AB — Strategier for patentskydd, 2012).

Det ar viktigt att arbetet med patent foljer enhetligt med en forutbestdmd strategi i foretaget.
For att patent ska vara vinstindrivande bor kostnader vagas upp gentemot de
konkurrensfordelar som det potentiellt kan leda till. Strategiska beslut kring patent innebar
ocksa i vilket land som den forsta ansokan ska gora. Foretag bor innan de bestammer sig for
vilka lander ansokan ska lamnas, undersdka vart utveckling och produktion finns samt var
deras konkurrenter redan opererar (Hansson Thyresson Patenrbyra AB — Strategier for
patentskydd, 2012).

Nar foretaget bedriver en vinstinriktad verksamhet kan patent i foretagets strategiska arbete ge
gynnsamma fordelar (Lindgren, 2008). Ur en chefs perspektiv kan olika patent strategier visas
vara fordelaktigt. Dessa strategier kommer att definieras i foljande kapitel.

2.4.2 Defensiva strategier

Ackumulera relaterade patent

Om ett patent skyddar en ny produkt som hotar en befintlig produktgrupp, kan det vara i
foretagets basta intresse att kopa réttigheterna till patentet d&ven om de inte avser att fora den
nya produkten ut pa marknaden. Den har strategin kan forhindra andra foretag fran att komma
in i direkt konkurrens genom inférandet av en ny ersattningsprodukt. Det innebar att sdka
patentrattigheter for alla patent som &r relaterade till de viktigaste produktgrupperna i
foretaget. Genom att forhandla fram licensavtal och andelar med &garna av sadana patent samt
ackumulera patenten genom egen forskning och utveckling bildar féretaget en "vagg av
patent” som kan anvandas for att starka sin stallning pa marknaden. Det &r viktigt att
observera att strategin inte bor tas for langt. Patentlagstiftningen kompenserar inte helt
konkurrenslagstiftningen. Konkurrenshammande beteende kan vara i strid mot landets skrivna
lagstiftning (Hufker & Alpert, 1994).
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Patent processer och forbattringar

Ett satt att forsvara sig mot konkurrenter &r att i forvag optimera sina idéer kring forbattringar
eller modifieringar pa foretagets befintliga produkt. Genom effektiva patenterings
forbattringar kan skyddstiden forlangas pa produktens livscykel. Patenterings processer gar ut
pa strategier for att skapa ytterligare lager av skydd runt en produkt. For att en patentprocess
ska ge optimala konkurrensfordelar kréavs det att foretagets produkt kan produceras pa det
mest kostnadseffektiva sattet, eller skapar konkurrensfordelar genom att producera en produkt
med hogre kvalitet. Foretag kan dven anvanda den har strategin mot sina konkurrenter genom
att optimera forbéattringar i processer och produkter for produkter som redan har patent. For att
i tid motverka svagheter i ett foretag kan de gora betydande iakttagelser som ar nédvandiga
for att framstalla framtida generationer av en produkt och utifran dessa sok patent (Hufker &
Alpert, 1994).

2.4.3 Prospekterings strategier

Bibliometri

Foretag kan vara sékra pa att om de infor en [6nsam produkt pa marknaden kommer
konkurrenter vara snabba med att tillverka en storre och férbattrad produkt for att inta sin del
pa marknaden. Det ar vanligt for foretag att 6vervaka konkurrenternas patent aktiviteter for att
halla sig uppdaterade om deras utveckling och prestationer i verksamheten. En aktuell term
for att beskriva sadana aktiviteter ar "bibliometri". Den innebar en modell av statistisk analys
som anvands for att skanna patent och vetenskapliga artiklar for att sortera ut vilka som ar
viktigast. Nastan alla teknik drivna foretag anvander ndgon modell inom det har
tillvagagangssattet. Bibliometri kan aven uppenbara viktig information till chefer. Aven om
de inte upptacker nagot som experter inom ett visst omrade inte intuitivt satt vet, kan den
tillhandahalla konkreta uppgifter som befattningshavaren behdver for att bedoma deras
tekniska personal (Hufker & Alpert, 1994).

Benchmarking

Nackdelen med patentskydd ar att den fullt ut offentliggor ens uppfinning. Patentet i sig ar en
allmén egendom, och beskriver i detalj de nya kunskaper som anvands i uppfinningen, men
som nu blir tillganglig genom direkt sokning och bibliometri. Idéer som ingar i en
konstruktion kan da konkurrenterna dra fordel av och skapa kring eller forbattra. Lite kan
goras for att forhindra detta, &ven utan patentskydd. En konkurrent kan alltid kdpa foretagets
produkt for att sedan lata sina ingenjorer och designers granska den noga. Denna praxis kallas
"benchmarking". Benchmarking innebar konsten att pa ett helt lagligt satt kunna ta reda pa
hur andra foretag gor nagot béattre an vad ens egna gor, sa att man kan imitera och mojligtvis
forbattra deras tekniker (Hufker & Alpert, 1994).

2.4.4 Kooperativa strategier

Omsesidig licensiering

En annan strategi som anvands i vissa branscher ar "6msesidig licensiering”. Exempelvis
inom bilindustrin kan tillverkarna dela med patent som avser bil tekniker med deras
konkurrenter i utbyte mot lika anvandningssatt. Dessa samarbeten mojliggor standardisering
samt snabbare spridning av innovationer och ligger darfor ocksa i allmanhetens intresse.
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Resultatet blir att samtliga tillverkare framstéller en battre bil som &r till fordel for
allmanheten. Ett potentiellt konkurrensbegransande samverkan problem uppstar nar en
omfattande gransoverskridande licensiering utesluter nykomlingar fran en bransch. Nar R.
Terren Dunlap ville producera en dubbel videobandspelare blev han genom sina ansatser
frustrerad och menade att Sony och tva andra konkurrenter forfogade dver de betydande
patenten. "Vad de gor &r att férena sina patent och det ar olagligt”.

Nar nagon har en ny idé passerar de namnda patent runt mellan alla deras medlemmar
antingen for nagon royalty eller en nominell avgift. Tillhor man inte en del av gruppen kan du
glomma att nagonsin far tillgang till den tekniken (Hufker & Alpert, 1994).

2.4.5 Marknadsforingsstrategier

Licensering
Ett allméant kant alternativ av patent &r licensiering. Da patent betraktas som en personlig
egendom kan den bade kopas och siljas men patentrattigheterna kan dven licenseras utan att
behdva avyttras. Foretag kan vid lansering av en ny produkt dra nytta av att kopa eller
licensiera ett patent som utvecklats av nagon annan. Da forskning och utveckling redan gjorts
av den som &ger ensamrétten samt att kostnaderna som utvecklingen gett ar uppskattade,
minimerar detta risken till oférutsedda utgifter for det foretag som koper eller licensiera
patentet. Den som ager patentet far sin vinst i form av royalty eller i det forsaljningspris som
koparen betalar. Pa detta sétt kan foretag delas upp i specialister (Hufker & Alpert, 1994):

e innovations specialister, som genererar patent

o framstallnings specialister, som specialiserar inom teknik och produktion

o marknadsforings specialister, som ar specialiserade pa distribution och

marknadsforing
e marknadsforing/tillverknings specialister, som bygger och strava efter vinst produkter
e utveckla produkter genom egen forskning

2.4.6 Patent planering och marknadsmixen
Att implementera patentskydd som en del i foretagets marknadsplan kan analyseras med hjalp
av ramverket for de 4P: na (Hufker & Alpert, 1994).

Pris

Patentskydd kan ge foretag ett privilegium pa produkten under en langre tid. Foretag ar
patagligt i lage for att krava en bonus for sin unika produkt. Patent &r en viktig del av den s&
kallade "skummiga™ prisstrategin. Det finns darfor ett antal grundlaggande punkter som bor
beaktas vid faststallandet av prisstrategier. Framforallt bor foretaget utover de
utvecklingskostnader som produkten medfor &ven klara av att tdcka kostnaderna for
eventuella misslyckade forsok. En valkand Boos, Allen & Hamilton studie (1982)
rapporterade ett genomsnitt pa sex misslyckade produktidéer for varje ny slagkraftig produkt.
Darfor &r priset for Ilonsamhet i den strategiska affarsenheten inte bara vinstgivande av en
enda produkt. Ett problem sérskilt i USA ar den for hoga troskelrénta, vilket ofta kan leda till
ett alltfor hogt onskat pris pa produkten. Daremot kan frestelsen av ett hogt pris skapa
svarigheter for foretag. Ju hogre foretaget satter priset och marginalerna pa produkten, desto
storre blir initiativet for konkurrenter att utforma runt patentet, infora en forbattrad produkt,
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eller till och med gora intrang pa patentet med risk for att drabbas av pafoljder och boter. Pa
den fria marknaden, diktera lagstiftningen for risk och avkastning att om férdelarna med att
bestrida ett patent &r storre &n riskerna, bor foretagen vara forberedda pa utmaningar fran
konkurrenter. Ekonomer anvénder termen "begransad prissattning" dar de redogor for det
pristak dar konkurrenter skulle kunna ha som incitament for att betrdda ens marknad. Dagens
konsumenter &r mer medvetna om vardet och de forvantar sig darfor sjunkande priser inom
speciellt hogteknologiska kategorier, vilket innebdr att de ofta vantar ut en produkt som
prissatts for hogt. De statliga och federala konkurrensbegréansande lagarna som forbjuder
orimlig prisséttning géller aven for patenterade produkter. Ju mer aggressiv ett foretag ar pa
att driva in sina vinster, desto storre ar chansen att en konkurrent eller den federala
handelskommissionen kommer att 6verklaga patentet i domstolen. En hog marginal &r inte till
nagon nytta om den upptas av juridiska kostnader, missriktad uppmarksamhet och en massa
andra storningar. Darfor maste prisstrategin for en patenterad produkt reflektera en 6mtalig
balans mellan hoga marginaler under en effektivare men begréansad period gentemot mattliga
marginaler under en langre effektivare period genom att uppratta varumérkeslojalitet mot ett
storre antal konsumenter (Hufker & Alpert, 1994).

Plats

Det foreligger inget sadant som en internationell patentansokan. Patentrattigheter maste
tillampas i varje land dar innovatéren vill sakra skyddet. Till skillnad fran USA kraver manga
lander att en uppfinning maste utvecklas lokalt for att erhalla patentskydd. Detta kan krava
framstallning i kommersiell omfattning inom landet, eller kan tillgodoses genom import av
varor som omfattas av patentet, beroende pa respektive lands lag (Patentverket, 1991). Det
finns vissa som foresprakar for att uppratta arbetes krav inom det amerikanska patentsystemet.
Detta skulle hjalpa till att kontrollera teknik som lases upp av stora foretag som koper
patentrattigheter utan syfte att framstéalla de fordelar patentet skyddar till marknaden. Det
finns ingen genvadg till globalt patentskydd, men det forekommer vissa 6verenskommelser och
internationella avtal for att underlétta inlarningsprocessen av ansokningar i flera lander.
Pariskonventionen som skyddar den industriella &ganderéatten faststéller miniminormer for
skydd och utgor tva sarskilda formaner: ratten till nationell behandling, och réatten till
foretradesrétt. Den nationella behandlingen hanfor sig till utévandet att 1ander inte
diskriminera utlandska att bevilja patentskydd. Fortursratten ar avsedd for att eliminera de
problemen en sokande skulle ha for att préva flera ansokningar samtidigt. Eftersom
patentsystem i manga lander kraver att patentansdkan lamnas in fore offentliggérandet av en
idé, skulle inlamnandet for ansokan i det forsta landet ogiltigforklara patentansokans
behorighet i 6vriga lander eftersom det anses vara offentliggdrande av information.
Parisunionens medlemmar kan dven delta i PTC vars huvudsyfte ar att frambringa ett
internationellt patentsystem. Detta for att forenkla det omfattande arbete som férekommer
med ansokningar av patent i manga olika lander och istéllet lamna in en enda hos PCT och
darefter valja vilka lander dar patentet ska sokas. Ratten till denna prioritet tillater
uppfinnaren ett ar fran det datum da den forsta ansékan lamnas in i ett konventionsland, att
ansoka i andra lander. Darfor, bor innovatoren sa snart som mojligt efter att den forsta
ansokan lamnats in behandla den internationella registreringen. Undersékningen bor ske i
forvag, for att bestdamma i vilka lander den potentiella marknaden for produkten finns och
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vilken kapacitet eller avsikt man har att marknadsféra den i det landet. Detta for att uppskatta
den tid och kostnad som med kommer vid ansékningar samt for att kunna betala de avgifter
som kravs. Om innovatoren véljer att inte ansoka i sma lander, kan produkten kopieras dar
(aven om liten skala av tillverkningen kanske inte ekonomiskt), men det innebar att ett sddant
foretag inte far exportera en kopia av din produkt till de lander dar man har erhallit patentet.
En stor betydelse for patentanvandningen i Sverige &r medlemskapet i Europeiska Unionen
(EU). Det europeiska patentsystemet, EPC som blivit till & motsvarande till PCT, har dven
harmoniserat patentlagstiftningen. EPO har &ven upprattats och &r en EU-motsvarighet till det
Svenska Patent-och registreringsverket. Pa sa satt ar det mojligt att lamna in en patentansokan
till EPO for att patentet ska beviljas i samtliga EPC:s medlemslander (Lag24.se — Patent - den
internationella regleringen, 2013).

Marknadsforing

Att vara forst pA marknaden ger en fantastisk méjlighet for att fa namn erkénnande varumarke
och skapa varumarkeslojalitet. Forlita dig inte pa att konsumenterna ska hitta din produkt.
Marknadsforingsutgifter som med kommer fOr att géra marknaden medvetna om produkten
kommer med all sékerhet att bidra till att stéarka de vérdefulla fordelarna med pionjér
varumarket. Patentet ger ocksa majlighet till att utnyttja andra fordelar ensamratten medfor.
Inkludera tydliga hénvisningar till sjalva patentet i marknadsforingen eller kampanjer samt
redogor dar den unika innovation produkten har och detta kan leda till storre
marknadsandelar. Exempel pa sadana fraser som har varit resultatrika ar: "den enda", att det
ar den senaste tekniken pa marknaden eller att den ar tillverkad av en "ny patenterad process"
(Hufker & Alpert, 1994).

2.4.7 Patent styrning

PRV é&r den instans som underréttar olika slags beslut. Skalet &r att det & PRV som ansvarar
for det mesta kring administrativa fragor om patent. Sedan ett patents tillkomst och under dess
levnadstid sa kommer PRV att faststélla olika beslut. Detta kan gélla att en patentansékan
under vissa forutsattningar ska skrivas av, att patent ska beviljas eller vissa begransningar av
patentkrav (Lag24.se — Domstolsprocesser i samband med patent, 2013).

Darefter att ett patent godkéants kan utomstaende parter gora erinringar mot patentet. Da ska
den som motsager patentet lamna in en skriftlig invandning till PRV med en tidrymd pa nio
manader fran och med att patentet tillkdnnagavs. Dérefter provar PRV fallet och kan valja att
antingen avsla invandningen eller att forklara patentet ogiltigt. Ett beslut som avslas av PRV
kan vidare dverklagas till Patentbesvarsratten (Lag24.se — Domstolsprocesser i samband med
patent, 2013).

Patentintrdng uppstar nar nagon utan tillstand tillverkar, anvander eller saljer den patenterade
innovationen. Patentverket och registreringsverket saknar behorighet 6ver fragor som ror
intrang i patent. VVarken patent, registreringsverket eller den federala regeringen ansvarar for
att bevaka om patentet foljs. Da ett patentintrang inte inleds pa egen hand utan patenthavaren
maste sjalv identifiera och ange brottet innebar att patentintrang ar sa kallat malsagandebrott.
Misstankta patentintrang leder vanligtvis inte enbart till en sa kallat brottmalsrattegang utan
aven till en civilrattslig rattegang dar den som gjort intrang pa patentet begars skadestand. Nar
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en rattsprocess inleds géllande patentintrang &ger den i forsta hand rum vid Stockholms
tingsratt (Lag24.se — Domstolsprocesser i samband med patent, 2013).

Da domstolen ska beddma om eventuella intrang forekommit granskar de speciellt det som
star skrivet i det aktuella patentets patentkrav. Patentkraven ar det framsta som definierar ett
patent. Patentintrang kan leda till straffrattsliga pafoljder som boter eller fangelse och dven
civilrattsliga konsekvenser som skadestand. Den som gjort intrdng pa ett patent kan fa hogst
tva ars fangelse. Skadestandens omfattning bedoms efter skéliga erséttningar for forfogandet
av uppfinningen och hur stor skada patentagaren har fatt i och med intranget. Vid berakningen
utgar domstolen fran uteblivna vinster for patentdagaren samt hur stora vinster den démda har
fatt genom anvandandet av patentet. Skadestandet kan endast ge kompensation for fem ar
tillbaka i tiden, da intrang féregaende ar anses preskriberade (Lag24.se — Patentintrang, 2013).
Skulle en annan part pasta att den har starkare ratt till innovationen i jamforelse med den som
sokt patent kan det pabdrjas en rattegang kring malet. | och med detta kan PRV forklara
patentansdkan vilande tills det att domstolen avgjort tvisten. Skulle det visas att den andra
parten har ratt till den aktuella innovationen sa kan PRV 6verfora patentansokan till denna
(Lag24.se — Den svenska patentansokningsprocessen, 2013).
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2.5 Sammanfattning av teoretisk referensram

Overordnad
strategi

Funktionella
strategier

y

Implementering av
strategi

A
Uppfaljning och
kontroll

Figur 1: Strategimodell — sammanfattning av teoretisk referensram

Alla existerande bolag har strategiska mal som de arbetar med for att uppna genom foretagets
vision, affarsidé och strategi. Strategiprocessen indelas i tre olika faser, dvs. analysfasen,
strategiformuleringsfasen och genomfdrandefasen. Ett bra satt att inleda strategiprocessen &r
att forst formulera sin vision, affarsidé och mal. Sedan bor foretaget identifiera och analysera
sitt nulége, dvs. sina hot och méjligheter, for- och nackdelar, for att i sin tur utforma planer
for implementeringen. Foretagets nuldge indelas i externa och interna analys. Néar det géller de
externa analyser ar branschanalys ett bra exempel. I de interna analyserna kartlaggs foretagets
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starka och svaga sidor och anses vara en uppfoljning av de externa analyserna. En viktig
utgangspunkt ar att engagera hela organisationen i denna process och att alltid dra nytta av
kunskapen om branschen, kunden och konkurrenter.

Strategier finns dven pa flera organisatoriska nivaer. | dverordnad strategi faststalls centrala
fragor med utgangspunkt i organisationens dverordnade strategi, hur foretagets vision,
uppbyggnad och olika enheter/funktioner ska drivas. Funktionella strategier visar de strategier
som olika funktioner i foretaget arbetar med for att skapa en stark konkurrenskraft. |
affarsstrategi formulera och implementera ledningen strategiska handlingsprogram som
stammer med foretagets riktlinjer i syfte att sakerstalla langsiktiga konkurrensfordelar.

Immateriella tillgangar ar tillgangar utan fysisk substans som betyder att det inte gar att ta pa
t.ex. goodwill, programvaror, affarsidéer, licensrattigheter och patent. Inom immateriella
tillgangar bor alla existerande foretag ha en 6vergripande strategi for att kunna ta hand om
dessa tillgangar dvs. IP-strategi. Patent innebér att innovatdéren kan hindra andra foretaget att
exploatera den nya tekniken under tjugo ar. | utbyte kréavs det att uppfinnare offentliggor
innovationen sa att andra foretag kan ta del av den och fa méjligheten att utveckla den vidare.
Det finns inget varldspatent, men ett féretag kan ha patent i andra lander i vérlden. Det ar
viktigt att arbetet med patent foljer enhetligt med en forutbestamd strategi i foretaget. For att
patent ska vara vinstindrivande bor kostnader véagas upp gentemot de konkurrensférdelar som
det potentiellt kan leda till. Strategiska beslut kring patent innebar ocksa i vilket land som den
forsta ansokan ska gora. Foretag bor innan de bestdammer sig for vilka lander ansokan ska
lamnas, undersoka vart utveckling och produktion finns samt var deras konkurrenter redan
opererar. Ur en chefs perspektiv kan olika patent strategier visas vara fordelaktigt, dvs.
defensiva strategier, prospekterings strategier, kooperativa strategier och
marknadsforingsstrategier.

En god strategisk implementering inom organisationen innebér att foretaget inte bara
formulerar strategin, utan aven forvekligar den. Manga foretag misslyckas med
genomfdrandet av sin strategi pga. otydliga plan och mal, saknar helhetshild av planen, planen
ar alldeles for stor och medarbetarna kanner inte till planen. Formulering av vision, affarsidé,
mal samt identifiering av nulaget ar beroende av foretaget formaga att realisera och
kontrollera att bestdmda planer fungerar som planerat. Detta innebér att nar foretaget har
klargjort sina strategiska val galler det da att genomfora de. Efter strategiimplementeringen ar
det &r viktigt att granska och mata utvecklingen och dess resultat for att faststalla om den har
tillampats pa ett tillfredsstallande satt eller om det kravs nodvandiga forandringar. Foretaget
bor vid genomférandet dessutom ta hdnsyn till tidigare planerade och realiserade strategier
eftersom processen bestar av olika faser som paverkar varandra vid olika tidpunkter.
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3 Metod

| detta kapitel presenteras de relevanta metodval och tillvagagangssatt som anvants for
insamling av empiriskt material. Vidare kommer det ske en diskussion som klargor varfor de
valda metoderna bedémdes lampligast for att komma fram till uppsatsens syfte och
problemformulering.

3.1 Valavamne

Forfattarna har valt att fordjupa sig inom foretaget Anaviews strategiska val kring hur
utveckling av patenterade produkter har formulerats samt implementerats i verksamheten.
Grundmotivet till &mnesvalet &r att de blev véldigt fascinerade av hur ett hobby féretag har
kunnat utvecklas till ett framgangsrikt foretag med enastaende produkter. Darfor blev bade
forfattarna intresserade av att undersoka och analysera foretaget mer djupgaende for att sedan
kunna besvara uppsatsens syfte och problemformulering.

3.2  Sekundéardata och primardata

Nar det géller datainsamling existerar det tva olika typer av metoder, primar- och
sekundérdata. Sekundardata handlar om tidigare insamlat och sammanstéllt information, dvs.
nagon annan har samlat in denna information i ett annat sammanhang och syfte. Nagra
exempel pa sekundardata ar bocker, tidskrifter, artiklar. Fordelen med denna metod &r att den
ar billigare att genomfora, inte tidskravande och det finns mycket information att valja ifran.
Men det existerar dessutom ett antal nackdelar sdsom att data inte passar just forfattarnas
undersokning eller att informationen inte &r aktuell. Primardata ar ny information som
forfattarna samlar in for sin undersékning genom intervjuer, enkatundersékningar och
experiment. Fordelen &r att data ar insamlad just for studiens syfte, vilket gor den mer aktuell
och trovardig eftersom den kommer fran en direkt kélla. Nackdelen &r att den ar tidskravande
och dyr att implementera (Christensen m.fl., 2001). Forfattarna har valt att anvénda sig av
bade sekundar- och priméardata i syfte att hoja uppsatsens trovardighet, validitet och
reliabilitet. Nar det géller sekundérdata har de anvént sig av bocker, vetenskapliga artiklar och
tidskrifter for att forst kunna skapa ett grundlaggande insikt och forstaelse av amnet. |
uppsatsens empiri har de anvént priméardata i form av ett antal intervjuer med foretagets Chief
Technology Officer (CTO), anstalld pa foretaget, patentingenjor och revisor. Detta for att
kunna bygga upp deras grundlaggande kunskap med en mer djupgaende och detaljerad insikt i
amnet.

3.3 Intensiva och extensiva metoder

Utifran uppsatsens syfte och problemstallning varierar metoderna for insamling av data.
Jacobsen (2002) klargor inneborden for tva olika begrepp, intensiv samt extensiv
upplaggning. Med intensiv metod studeras ett fenomen djupgaende medan extensiv fokuserar
mer pa bredden &n djupet. Den ideala metoden bestar av bade intensiva och extensiva
undersokningar, men da detta medfor hoga kostnader och langa tidsperioder bor forfattaren
avgransa hur manga variabler samt enheter som ska undersokas.

Intensiva metoder anses vara anvandbara vid problemstéliningar som vill redogéra en
omfattande helhetshild av ett fenomen. Da forfattarna valt att specificera sig pa en enhet och
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som bestar av manga variabler ansags den intensiva upplaggningen mest lamplig for att utreda
uppsatsens syfte. Inom den intensiva utformningen féljer de tva olika metoder for insamling
av data; fallstudier samt sma-N-studier. Enligt Jacobsen (2002) &r en fallstudie lamplig nar
forklaringen om samspelet mellan en specifik kontext och ett fenomen vill redog6ras. Sma-N-
studier beskriver ocksa ett fenomen men utifran fler enheter och da endast en enhet kommer
att utredas i uppsatsen valdes anvisningarna for fallstudier.

Fallstudier definierar undersékning av en specifik enhet, men det férekommer dven flera olika
typer av enheter som kan begransas i rum och tid. Enskilda individer, grupper och
organisationer ar exempel pa enheter som kan utredas i form av fallstudier. Utover dessa
framfors &ven utredning av speciella situationer och handelser som enskilda fallstudier.
Jacobsen exemplifierar en beslutsprocess i en organisation som en speciell h&ndelse och vid
sadana undersokningar avgransas fallet i tiden. Utifran uppsatsens problemstallning vill
forfattarna klargéra Anaviews strategiska val och hur dessa forandrats med aren. Det innebéar
att fallet for uppsatsen ar avgransat i tid och inte rum. Vidare menar Jacobsen att studier som
avgransas i tid eller rum behandlar ett stort antal variabler som &r intressanta att utreda. Men
det forekommer dven en del problematik vid fallstudier, da informationen som utreds &r sa
specificerad till en enda enhet eller hdandelse medfor att den inte blir generaliserbar i 6vriga
kontexter. Jacobsen (2002) belyser dock att trots fallstudiers specifika utformning kan de
anvandas for flera olika fall och fokus blir da mer generellt.

3.4 Kuvalitativa och kvantitativa metoder

Det finns tva olika undersokningsmetoder som kan anvandas vid datainsamling. Dessa ar den
kvantitativa metoden som bestar av informationsinsamling pa bredden samt den kvalitativa
som gar pa djupet (Holme & Solvang, 1997). Den kvantitativa metoden anvands som regel da
generaliserbar information &r relevant och dar undersékningen utfors pa ett flertal enheter.
Kvalitativa metoden fokusera pa fa enheter och syftet ar att fa fram djupgaende och detaljerad
information. Da forfattarna har som avsikt att endast undersoka en enhet och det centrala &r
att fa fram detaljerad information valdes den kvalitativa metoden. Informationsinsamlingen
kommer att utféras genom ett antal intervjuer med personen som startat och utvecklat
Anaview, foretagets forsknings- och utvecklingsingenjor, patentingenjér och revisor. De
kommer genom dessa intervjuer fa en genomgripande bild av foretagets strategiska val och
hur de utformats samt implementeras i verksamheten.

3.5 Intervjuer

Det finns ett antal olika typer av intervjuer, t.ex. personliga intervjuer, fokusgrupp intervjuer,
telefonintervjuer och pastana intervjuer. | uppsatsen valde forfattarna att anvanda personliga
intervjuer och telefonintervjuer. Personliga intervjuerna innebdr att intervjuaren staller fragor
till en respondent som sker via ett besdk. Telefonintervjuerna handlar om att intervjuaren
staller forutbestamda fragor till respondenten via telefon. (Christensen m.fl., 2001) Nar
intervjufragorna var fardigstallda och godkénda av handledaren skickades de i forvag till
respondenterna i syfte att ge de en mojlighet att forbereda sig infér samtalen. Nar den galler
de personliga intervjuerna valde forfattarna att genomfora de pa respondenternas respektive
arbetsplatser dar de intervjuade varje person for sig sjalv i ungefar en timme. Detta gjordes for
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att de skulle fa ett fortroende for forfattarna samt skapa en battre miljo under intervjuerna, for
att sedan kunna bidra med den information som behdvdes. | syfte att fa en bra och detaljerad
intervju valde forfattarna att styra och leda intervjuerna, undvika slutna svarsalternativ dvs.
ja/nej fragor, ha 6ppna fragor dvs. beskrivande fragor som hur/vad/varfor, avsta fran
akademiska begrepp for att undvika missuppfattningar. Med ett godkdnnande av samtliga
respondenter valde de dven att spela in intervjuerna i syfte att inte forbise nagon viktigt
information samt att kunna koncentrera sig mer pa deras svar. Forfattarna skickade sedan den
sammanstallda informationen fran intervjuerna till respektive respondent i syfte att hitta
eventuella feltolkningar och ge de en chans att korrigera dessa missuppfattningar for att kunna
Oka materialets trovardighet.

Det existerar dessutom ett antal tillvdgagangssétt att genomfora intervjuer pa sdsom
strukturerade, semistrukturerade och ostrukturerade. En strukturerad intervju handlar om att
intervjuaren forbereder ett antal fragor géllande &mnesvalet innan samtalet med respondenten,
t.ex. en enkatundersokning. Har kan intervjuaren aven anvanda sig av filterfragor dvs. tidigare
besvarade fragor styr vilka fragor darefter skall besvara. En semistrukturerad intervju innebar
att intervjuaren har gjort en lista pa fragor kring den aktuella undersokningen som ska
behandlas under fragesamtalet dvs. intervjuguide. Har kan innehallet och ordningen pa
intervjufragorna vara olika fran intervju till intervju, med detta menas att alla individer inte
har en och samma frageformular. De ostrukturerade som dven kallas for djupintervjuer gar ut
pa helt informella intervjuer som saknar intervjuguider dar respondenter aven har mojligheten
att tala fritt (Christensen m.fl., 2001). | uppsatsen har forfattarna anvant sig av bade de
semistrukturerade och ostrukturerade tillvagagangssatten. Med detta menas att de forst
inledde intervjuerna med strukturerade intervjufragor gallande Anaviews strategiska val kring
hur utveckling av patenterade produkter har utformats samt realiserats i verksamheten. De
hade dessutom olika frageformularer till olika individer dvs. foretagets CTO och forsknings-
och utvecklingsingenjor hade egen fragemall gallande sjalva foretaget och revisor och
patentingenjoren hade sina egna frageformulérer angaende det juridiska perspektivet av
immateriella tillgangar och patent. Detta for att underlatta bade for forfattarna och
respondenterna eftersom det var ovasentligt att stélla fel fragor till fel personer da det inte
skulle bidra med nagon nytta. Vidare anvandes oppna intervjufragor, vilket bidrog till att
diskussioner fordes kring &mnet och inget relevant forbisags. Utifran den information som
framfordes kunde de sammanstalla ett detaljerat resultat som underlag for att besvara
uppsatsens syfte och problemstélining.

3.6  Validitet och reliabilitet

| syfte att 6ka undersokningens palitlighet och trovardighet ar det viktigt att tanka pa tva matt,
validitet och reliabilitet. Validitet eller giltighet gar ut pa att utnyttja ratt sak vid réatt tillfalle
dvs. kunna redogora i vilket sammanhang undersékningen ar giltig. Med hjélp av validitet kan
forfattarna méta hur bra undersdkningen och resultatet stammer éverens med verkligheten.
Nér det géller reliabilitet handlar det om tillforlitlighet dvs. det talar om ifall uppsatsens
material har analyserats och granskats pa ett palitligt satt (Holme & Solvang, 1997).
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Uppsatsens validitet och reliabilitet har 6kat eftersom den bestar av semistrukturerade och
ostrukturerade tillvagagangssatt. Detta innebar att intervjuerna har inletts med strukturerade
fragor géllande Anaviews strategiska val kring utformning och implementering av de
patenterade produkterna i verksamheten. Vidare har forfattarna anvént ostrukturerade fragor
dvs. 6ppna intervjufragor som forde diskussioner kring &mnet dar inget vasentlig missades
samt det gav de intervjuade chansen att prata fritt utifran deras kunskaper och erfarenheter
inom dmnet. Detta bidrog till ett detaljerat resultat som underlag for studiens syfte och
problemstéllning. Under intervjuerna forsokte forfattarna dessutom att stalla foljdfragor for att
inte missa betydelsefull information. En annan faktor som har starkt intervjuernas validitet
och reliabilitet &r att forfattarna utformade skilda frageformular till de olika personer beroende
pa deras ansvarsomrade inom amnet. Detta har gjorts for att underlatta bade for forfattarna
och de intervjuade samt for att undvika feltolkningar. Vilket innebdr att studiens kvalitativa
undersokning bestar av fyra personliga intervjuer och en telefonintervju. De personliga
intervjuerna utgjordes av tva intervjuer med foretagets CTO, en med foretagets forsknings-
och utvecklingsingenjor samt en med patentingenjoren pa patentbyran Hansson Thyresson.
Telefonintervjun har genomforts med en revisor pa revisionsbyran Deloitte. Dessa
frageformular har skickats till respondenterna i forvag for att ge de en chans att forbereda sig
infor intervjuerna. | syfte att 6ka uppsatsens validitet och reliabilitet samt undvika
missuppfattningar har forfattarna skickat det sammanstallda informationen fran intervjuerna
till respektive respondent dar de kunde korrigera eventuella feltolkningar. Forfattarna har
dessutom valt att spela in samtliga intervjuer i syfte att inte glémma viktig information.

3.7  Kallkritik

Forfattarna har dessutom anvant sekundar- och primardata for att hoja studiens trovardighet,
validitet och reliabilitet. | syfte att fa ett grundlaggande insikt och forstaelse av amnet har
forfattarna valt att forst utnyttja sekundérdata i den teoretiska referensramen i form av bocker,
vetenskapliga artiklar och tidskrifter. Uppsatsens litteratursokning har gjorts i Helsingborgs
stadsbibliotek och biblioteket pa Handelshogskolan i Goteborg. Kéallorna som informationen
har hamtats ifran har starkt trovardigheten i studien eftersom det har kommit fran palitliga
databaser som bl.a. GUNDA, LIBRIS, Business Source Premier, Emerald och FAR komplett.
Forfattarna har &ven varit forsiktiga nér det géller litteratursokning for att undvika litteratur av
aldre karaktar. De flesta vetenskapliga artiklar som har anvants i uppsatsen har varit pa
engelska darfor har forfattarna varit noga vad géller dversattning for att inte skapa
misstolkningar. Sedan har forfattarna byggt upp deras grundlaggande kunskap med en
genomgripande och detaljerad insikt i &mnet genom att anvanda primardata i studiens empiri.
Primardata har varit i form av fem intervjuer varav tva ar med foretagets CTO, en med
forsknings- och utvecklingsingenjor i féretaget, en med patentbyrans patentingenjor och en
med revisorn pa revisionsbyran. Intervjuerna har 6kat trovardigheten i studien eftersom
informationen har kommit fran en direkt kalla som har réatt kompetens inom amnesomradet.
Sokord som forfattarna har anvént &r strategi, ekonomistyrning, strategy, strategy
implementation, patent, immateriella tillgangar.
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3.8  Avgransning

Denna uppsats &r avgransad till att endast granska foretagsstrategi eftersom strategi ar ett
valdigt brett omrade. Darfor ansag forfattarna att det inte var relevant att skriva om andra
delar i strategi da det inte ansags var av vasentligt betydelse for uppsatsen. Med anledning av
att Anaview ar ett svenskt foretag har forfattarna dessutom valt att endast fokusera pa svenska
och europeiska patent lagar och regler.
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4 Empiri

| detta kapitel redogors resultatet av intervjuerna med foretagets agare, revisor, advokat samt
anstalld. | forsta delen kommer en presentation av samtliga foretag och personer som
medverkat i informationsinsamlingen att beskrivas samt en allman bild av hur uppsatsens
valda foretag utvecklats genom aren. Andra delen kommer redogora for de strategiska valen
som gjorts samt fordjupad information kring hur immateriella tillgdngar och patent beror
dessa.

4.1 Anaview AB

Foretaget Anaview AB &r den centrala enheten for uppsatsens innehall och syfte.
Verksamheten ligger etablerad i Helsingborg med fyra antal anstéallda. Dessa ar en teknisk
chef som ansvarar for deras teknologi och utveckling, en utvecklingsansvarig som ser till att
produkterna blir fardiga enligt specifikation och att de gar producera, en ingenjor som testar,
forbattrar och utvecklar produkterna samt en saljare i USA. Anaview grundades ar 2003

med dndamal att designa klass-D forstarkare och nataggregat. Idag ar Anaview ett av de
ledande foretagen for tillverkning samt utveckling av analog klass D-forstérkare och
stromforsorjning. Foretaget konstruerar samtliga forstarkare och stromforsérjningar pa sina
egna patent samt egenutvecklade I6sningar for att uppna ledande prestanda men med sa lite
reservdelar som mojligt. De tva patent som foretaget nu ager ar APC (Adaptive Pole Control)
och AMS (Adaptive Modulation Servo) har tagit foretagets teknologi till en ny niva. Med
Anaviews omfattande erfarenheter inom omradet mojliggor de for audioforetag att tillgodose
marknadens efterfragan pa ljudkvalitet, kostnadseffektivt samt miljovanligt och med den
kortaste tankbara tiden till marknaden. Foretaget ingar numera i Kamic Group AB som ager
ytterliggare 30 stycken foretag varav ett av dessa ar Etal AB dar Anaview ingar som ett
virtuellt foretag.

4.2  Medverkande i informationsinsamlingen

Vid informationsinsamling genomfdrdes intervjuer med foretagets grundare Patrik Bostrém
samt anstalld Jonathan Norman. For att fa fordjupad kunskap kring Anaviews immateriella
tillgangar och patent utfordes intervjuer med revisor Herbert Sallméns som arbetar pa Deloitte
AB i Anderstorp, samt grundaren till Hansson Thyresson patentbyra AB, som ar verksam
inom olika patentfragor.

4.2.1 Anaview AB

Patriks befattning i Anaview bendmns under namnet CTO. Han ansvarar for foretagets
strategiformulering samt &r foretradare i Product Management, dar han och en ansvarig i USA
delar pa rollen. Jonathan Normans har arbetat i foretaget i cirka sju ar och hans roll gar under
ben&dmningen research and development engineer som innebar forsknings- och
utvecklingsingenjor. Hans arbetsuppgifter innebér att ta fram och utveckla foretagets
forstarkarmoduler. Jonathan spendera mestadels sina arbetstimmar i foretagets laboratorium
dar han att testar olika satt och metoder for att pa basta genomforbara satt framstélla
produkterna enligt miljokraven och stralningskraven.
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4.2.2 Deloitte AB

Deloitte AB i Anderstorp tillhor Deloitte Touche Tohmatsu Limited (DTTL) som ar det
storsta revisions- och konsultforetag i varlden. Varje firma som ingar i DTTL erbjuder sina
klienter tjanster inom verksamhetsomradet och som lyder under nationella lagar och regler for
gallande geografiska omrade. (Deloitte AB — Om oss, 2013) Deloitte i Anderstorp
tillhandahaller tjanster inom redovisning, revision, riskhantering, skatteradgivning, Business
Consulting och foretagsutveckling (Deloitte AB — Deloitte Anderstorp, 2013). Herbert
Sallméns ar en auktoriserad revisor och partner i foretaget Deloitte AB i Anderstorp. Arbetet
innebadr att revidera aktiebolag och dven att hjélpa till med konstitutioner som ar nérbesléktat
med revision. Anaview har varit klient hos Deloitte AB i nastan 15ars tid.

4.2.3 Hansson Thyresson patentbyra AB

Hansson Thyresson patentbyra AB fokusera huvudsakligen pa patent, varuméarken och design.
Anders Hansson och Lars Thyresson som grundade byran ar 1994 har bada goda erfarenheter
av branschen samt engagerade kollegor, partners och specialister med lamplig kompetens
inom immaterialratts omrade. Syftet med deras verksamhet ar att erbjuda skydd till sina
klienters innovationer och immateriella tillgangar i Sverige saval utlandet. (Hansson
Thyresson Patentbyra AB — Foretaget, 2012) Deras juridiska och tekniska tjanster bestar av
(Hansson Thyresson Patenrbyra AB — Idé att skydda?):

e Upplysning inom immateriell- och marknadsrétt
e Patent-, varumérkes- och designskydd

e Kontroller och granskningar

e Sekretess- och licensavtal

Anders Hansson ar som tidigare ndmnt en av stiftarna men dven deldgare i Hansson
Thyresson Patentbyra AB. Hans kunnande grundar sig i en civilingenjor utbildning med
specialkompetens inom datateknik och elektronik. Anders har erfarenhet av
patentverksamheter sedan ar 1985 och har dels behandlat patentansokningar pa nationell och
internationell niva, utfort nyhetsundersokningar inom elektronik, maskinteknik,
byggnadsteknik, datateknik samt medicinsk teknik. (Hansson Thyresson Patentbyra AB —
Anders Hansson, 2012) For Anaviews rakning har Anders bistatt vid patentansokningar.

4.3  Anaviews borjan

Patrik Bostroms intresse for att skapa teknologi borjade redan som tonaring. Da han vid 14 ars
alder borjade lyssna mer pa musik bestamde sig Patrik for att bygga sina egna forsta
hogtalare. ”Jag vill alltid ha full kontroll 6ver sadant jag gillar” menar Patrik.

Redan pa gymnasiet gick han fran hogtalarteknologin till att i ett special arbete i skolan bygga
sin forsta forstarkare. ’Under min tonarstid var inte internet tillgangligt som det ar idag.
Darfor fick jag ta hjalp av olika elektronik tidningar med ritningar 6ver hur forstarkare och
hogtalare skulle byggas” sager Patrik.

Direkt efter gymnasiet sokte han in till utvecklingsingenjors programmet vid hégskolan i
Halmstad. Anledningen till att Patrik valde detta programmet var da intresset for att lara sig
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lite av allt var starkare an mycket av lite. ”Jag kunde lara mig elektronik sjalv och hade redan
da som mal att bli chef eller starta eget” sager Patrik. Efter avslutade studier pa hogskolan
fick han sitt forsta jobb som elektronik konstruktor pa Ericsson stromfarsorjnings division.
Det betydande skalet till att Patrik fick jobbet trots att han saknade kompetens fran utbildning,
var hans starka intresse for elektronik. P& Ericsson larde han sig svischad elektronik, som
sedan skulle komma att bli en betydande kunskap for Patriks framgang.

Efter att Patrik lamnat Ericsson flyttade han till Skane och startade ar 2001 sitt konsultforetag
Anaview AB som innebar arbete av svischad kraft. Nar fragan om vilken strategi och vilka
mal som fanns vid starten, menar Patrik att det enda han fokuserade pa var att kunna forsorja
sig pa elektronik. Foretaget startade som en konsultverksamhet inom kraftelektronik.
Svischade stromfdérsorjningar innebar spannings omvandlare med en hog verkningsgrad och
vars syfte ar att den inte ska bli fér varm. Patriks forsta kunder var Telecom som arbetar med
radiobasstationer och tillverkade dven militarapplikationer sasom latsasvapen osv. Under det
forsta 1,5 aret arbetade Patrik ensam men da jobben blev allt fler anstallde han senare en
medarbetare. Ar 2003 vécktes drdmmen om att f& arbeta med Hifi till liv igen, d& Patrik fick
en forfragan fran Audio Pro att utveckla en klass D forstarkare. Som dgare och beslutsfattande
i foretaget sdg han en mojlighet att kunna arbeta med sitt storsta intresse. Ar 2004 hade Patrik
kommit en bit med forstarkarna och fick da ett uppdrag hos ICEpower (Bang&Olufsen) att
hjalpa dem med deras klass D forstarkare. Under samarbetet med Bang&Olufsen larde sig
Patrik enormt mycket och da de inte skrevs under nagot non-disclosure agreement (NDA),
kunde han sedan vidareutveckla sina egna idéer. Ar 2005 hade Patrik anstallt ytterligare och
de var da sammanlagt fem konstruktorer pa foretaget. Tack vare sin extrema drivmekanism
inom elektronik och lusten att vilja utveckla saker, blev hans roll dominant och medarbetarna
fanns dar som hjalp for att l6sa eventuella problem. Ar 2006 slutade Anaview samarbetet med
Bang&Olufsen for att istallet fokusera pa att utveckla egen teknologi. ”Tanken var att vi ville
hjalpa kunderna att utveckla produkter med var teknologi’ menar Patrik. Darigenom fick
foretaget in utvecklingsintakter och licensintakter. Alpine Electronics blev en stor kund och
de utvecklade aven forstéarkare till en lyxbil i England, men som &r sekretessbelagd och kan
darfor inte namnges. Ar 2007 bérjade foretaget utveckla kretskort for Mitsubishi, dér deras
forstarkare sedan skulle séttas in i VVolvos bilar. Denna elektronik lanserades med Volvo S60
2010.

Nagot som Patrik hela tiden oroade sig 6ver var om kunderna var arliga nar de licenserade
deras teknologi. Foretaget hade inga patent, men kom istallet upp med en idé att utveckla sin
egen komponent som var tvunget att anvandas i det kretskort som licenserades till kunder. De
var darfor tvungna att kdpa denna komponent av Anaview for att teknologin skulle fungera.
Pa sa vis kunde foretaget rakna hur manga kretskort som tillverkades och kunderna kunde inte
lura dem. Detta anvandes som ett alternativ for patent. Trots den geniala idé k&nde Patrik hela
tiden att han ville utveckla teknologi som kunde patentskyddas. Det skulle gora deras
teknologi helt skyddad och foretagets skulle kunna ta ut hogre licensavgifter fran kunder.
»Ofta sd ifragasatter dven kunder produkter som inte ar patent” siger Patrik. Ar 2009
lamnade Anaview in tva stycken patentansokningar och har idag tre stycken &gda patent.
Foretaget sysslar annu med produkter som inte &r patentskyddade men dessa ger inte lika stor

28



sékerhet som de med patent. Idag ar deras storsta kunder konsumentféretag dar de levererar
halvfabrikat. De verkar i marknaden business to business, vilket innebar att de inte sjalva
séljer direkt till slutkonsument.

Ar 2009 startade Anaview ett samarbete med foretaget Abletec och i borjan av 2010
genomfdrdes en sammanslagning vilket innebar att de blev en del av Abletec. | borjan av
2013 salde Abletec ut audioverksamheten efter att ha brant av allt riskkapital som tagits in
utan att ga med vinst. Anaview saldes da till Kamic Group AB som &ger 30 stycken foretag
varav ett av dessa ar Etal AB dar Anaview ingar som ett virtuellt foretag. Som ett virtuellt
foretag i Etal AB kommer Anaview att fa 100 % av den inkomanade vinsten under fyra ars
tid.

4.4  Strategi

Sedan sammanslagningen med Etal AB har strukturen i foretaget andrats men Patrik gar
fortfarande under namnet CTO. Hans roll som CTO har emellertid 6vergatt till en starkare
stallning &n tidigare. Patriks roll innebar att ansvara for att foretagets teknik &r bland de
varldsledande pa marknaden samt att teknologin standigt fortsatter att utvecklas. Han ansvarar
aven for anstéliningar av kompetent personal, eventuella framtida samarbeten med universitet
samt att mojligen inleda samverkan med andra firmor om det skulle behdvas. ’Jag ska aven
ansvara for att marknadsféra foretagets teknologi till kunder och ratt marknader” sager
Patrik. Sa rollen kommer vara betydande inom hur foretaget marknadsfor sig. Patrik ar aven
foretradare i Product Management, dar han och en ansvarig i USA delar pa rollen. De
bestammer gemensamt vilka produkter som ska utvecklas samt vilken prestanda de ska ha.

4.4.1 Vision, affarsidé och mal
”Vart mal ar att designa och tillhandahalla hog kvalitet och "latt att anvanda™ 16sningar for
effektforstarkare till konsumenten och studio marknaden™

”Var passion for musik gor oss till valet for Original Equipment Manufacturer (OEM) ledare
inom ljudbranschen genom att tillhandahalla forstarkare med éverlagset ljud och
funktionalitet i ett kompakt format™

Anaviews framgang ska byggas upp genom att leverera kvalitet och funktionalitet. Detta
kommer att underlatta oerhort for kunderna att uppna sina egna mal med hjalp av Anaviews
produkter. ’Det ska underlatta och vara enkelt att implementera for kunderna’ menar Patrik.

Nar frdgan om Anaviews finansiella mal stalls forklarar Patrik att foretaget inte har nagra
specifika sadana mer &n att de vill sélja sa mycket som méjligt och darmed tjana mycket
pengar. Anledningen &r att foretaget fortfarande ar relativt ungt sa det finns inte riktigt nagon
track record att basera de finansiella malen pa. "’Vi kan idag inte saga att vi har som mal att
oka var marknadsandel med 20 % varje ar, det &r inget vi annu har gatt in pa” menar Patrik.
Foretaget har upprattat en budget som ska féljas under aret och for 2013 ligger malet pa
omkring 27 miljoner i omsattning och med en vinst pa cirka en miljon. For nastkommande ar
raknar foretaget med att fa en vinst pa cirka 4 miljoner, detta &r beroende pa hur fort de
kommer att utvecklas.
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Under gemensamma bestammelser har det beslutats att Anaview endast ska fokusera pa ett
segment och utbud de narmaste aren, vilket innebar aktiva hogtalare inom studio och
konsument varlden. Anledningen till att féretaget fokuserar pa endast ett segment &r for att
produktutvecklingen ar véldigt tung och kostsam. Patrik menar att férdelen med att
koncentrera sig pa att ha farre produkter och inte stressa fram nya produkter hela tiden &r att
de kan anvanda sina resurser béttre. Till exempel genom att optimera prisbilden pa varje
produkt, forhandla med leveranttrerna och kanske till och med byta ut vissa komponenter for
att hitta nya leverantorer som é&r billigare. Detta innebér att produkten hela tiden maste testas
med de nya komponenterna. Sa det ar en av fordelarna med att inte stressa fram nya produkter
hela tiden, man kan optimera dem som redan finns. En av strategierna de har, att de ska ta de
lugnt med nya produkter och det passar bra in att halla sig till ett segment.

4.4.2 Strategiformulering

Anaviews revisor Herbert Sallmén anser att genom strategier kan foretag frambringa néjda
kunder, kvalitativa produkter samt att det indirekt kan uppfora ett gott varumérke, dvs. en
immateriell tillgang. ”Leverera foretag kvalitativa produkter sa leder detta till ett bra
varumarke” forklarar Herbert. Han menar att Anaviews kunder ar ett starkt bevis pa att
foretaget levererar ansenliga produkter. ”Skulle Anaview inte erhallit kvalitativa och unika
produkter sa hade foretaget inte haft goda kunder” beréttar han.

"FOretagets strategi innebar att standigt framstalla enastaende produkter inom elektronik
som uppfyller kundernas efterfragan och behov” forklarar Jonathan. Han menar att det inte
egentligen har skett nagra direkta forandringar kring de langsiktiga strategierna i foretaget
utan de har alltid haft sasmma tankesatt och mal att utveckla enastaende produkter som
uppfyller kundernas behov. Dock har mestadels av foretagets strategier varit extremt
kortsiktiga hittills pa grund av de ekonomiska problemen i Abeltec men Anaview siktar nu pa
att uppratthalla mer langsiktiga mal. Foretaget har aven genomfort manga forandringar kring
de kortsiktiga strategierna som dels innebér att 6ka forsaljningen. De kommer att formulera en
forsaljningsstrategi men de har &nnu inte kommit igang med den. ’Det ar nagot som absolut
maste gora, men vi har under de senaste tre aren inte haft tillrackligt med resurser for det”
forklara Patrik. Vidare ska &ven det strategiska arbetet kring foretagets marknadsforing.
’Marknadsforingsstrategin gar ut pa hur vi ska fa ut vart namn och 6ka forsaljningen™ sager
Patrik. Jonathan anser det viktigare att fokusera pa de langsiktiga strategierna kring
framstallandet av kvalitativa produkter som ar bra i det langa loppet.

Foretagets strategier ska som tidigare sagt utarbetas av Patrik men Jonathan forklarar att detta
inte bara forklaras pa ledningsnivan utan alla medverka med sina nya idéer och synpunkter.
De anstéallda har blivit oerhdrt motiverade av att far vara delaktiga i formuleringen av
strategin samt att det finns en god kommunikation mellan féretags samtliga nivaer. Patrik
menar att anledningen till att strategierna ska formuleras tillsammans beror pa att foretaget ar
sa pass litet. Vad han anser kan vara véldigt negativt med detta ar att ingenjorerna egentligen
inte ska behdva blanda sig i det, da de har tillrackligt att tdnka pa. Positiva med det ar att alla
kanner sig delaktiga. Det blir &nda alltid en diskussion nar Patrik lagger fram en idé om hur
nagot ska utvecklas, da de anstallda alltid har sina asikter och de lyssnar han saklart pa.
Jonathan forklarar att samtliga anstéllda har ett starkt intresse for vad de utveckla och har

30



aven arbetat i foretaget under en langre tid vilket har lett till goda erfarenheter av branschen.
Vidare menar revisorn Herbert att det mest vardefulla i Anaview ar medarbetarna eftersom de
har hég kompetens inom branschen och kan producera kvalitativa hogteknologiska produkter.
Samtidigt kan detta anses vara en nackdel da personalen kan saga upp sig av olika skal och pa
sa vis kan de inte bindas fast i foretaget

Vid utformandet av marknadsforingsstrategi sd kommer foretaget anlita en
marknadsforingsbyra specialiserad pa business to business. Patrik anser att det inte gar att 6sa
pa med resurser utan det maste tas stegvis genom att forst géra kunderna medvetna om att
foretaget finns. Vid formulering av marknadsforingsstrategin kommer foretaget studera
konkurrenters erbjudande till kunder, hur de profilerar sig samt deras eventuella brister.
Anaview vill profilera sig pa ett satt som inte konkurrenterna gor. ”’Det som konkurrenterna
ar samre pa ska vi vara bra pa, plus att vi dven ska vara bra pa allt annat, men det maste
sjalvklart vara sannenligt™ menar Patrik. Idag har foretaget tva anstéllda séljare men Patrik
menar att det inte ar tillrdckligt och har darmed tankar kring att anstélla en innesaljare som
verkar pa forum, bloggar och gor reklam for Anaview pa internet. Personerna som sitter hos
foretagets kunder och utvecklar produkterna som Anaviews fabrikat sitter i, & dem som har
stor makt. Sager de till sin chef att de vill anvanda just den har forstarkaren sa kommer de bli
horda. Detta & manniskor som &r oerhort teknik intresserade manniskor och anvénder
internet, forum, laser bransch tidningar osv. Den sortens marknadsforing tror Patrik skulle
fungera for att skapa en méarkeskannedom for Anaview. Han menar att foretaget inte gjort
nagot ratt de senaste tre aren.

Foretaget far hela tiden kdmpa mot Kina som erbjuder liknande produkter men till ett billigare
pris. ’Det vi alltid sager till kunderna ar att Anaviews produkter har en betydligt battre
kvalitet i jamfort med andra, men vi hitta reglagen att vrida pa hos kunden sa de betalar mer”
menar Patrik. Situationen med Kina gor att de hela tiden far n6ja sig med en marginal pa 30 %
sa fort volymen Gverstiger 10 000 om aret vilket Patrik anser ar for lite. Vi skulle garna vilja
ha 35 - 40 % marginal™ sager han. Detta ar ocksa en del som kommer att inga i foretagets
strategi som Patrik ska formulera. Hur de ska marknadsfora sig for att kunna fa ett Price
premium. Det finns alltid en sadan ratt att vrida pa hos kunder och det géaller att hitta den™
anser Patrik. Produktkvalitet &r en av de rattarna som kan vridas pa hos kunden och dar
Anaview kan sdga att kOp av deras forstarkare kommer innebdra mycket férre returer. Kunden
blir genom detta mer intresserad, da deras varuméarke kommer halla sig starkt och de tjanar
mer pengar.

Foretaget verkar i princip 6ver hela varlden, USA, Asien samt Europa. Tidigare har de haft
saljare som springer runt och traffar kunder for att sedan bli be fragade produktutveckling av
foretag for omkring 30 000 dollar. D& Anaview tidigare var i stort behov av pengar tackade de
alltid ja till forfragningarna. Vi snurrade runt i ett ekorrhjul dar vi aldrig larde oss
marknaden som vi befann oss pa da vi befann oss pa alla marknader’” menar Patrik. Han
forklarar att det kostar jatte mycket att utveckla produkterna och att de aldrig blir fardiga i tid
vilket leder till missntjda kunder. Den nya strategin skall darfor innebéra djupare kunskap &n
bredare kunskap. Nar foretaget upplever att de har ett tillfredsstallt segment och inte kan 6ka
sin marknadsandel mer, blir nasta steg att 6ka pa bredden. Det ar viktigt att ta sma steg. ’Man
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maste lara sig att krypa innan man kan g4, och lara sig ga innan man kan springa” menar
Patrik.

De senaste aren har det inte hant mycket inom just denna bransch. Han forklarar dven att
branschen som foretaget verkar i ar relativt liten och darfér hor de direkt om ett nyetablerat
foretag skulle vara pa vag in i marknaden. De haller sig aven uppdaterade om vad som sker pa
marknaden genom forum och liknande. Foretaget slass hela tiden med den éldre tekniken da
den &r billigare, men med mycket sdmre verkningsgrad. Tack vare EU:s Energy Star program
och energibesparings standarder som inforts blir det svart for den gamla tekniken att klara
dess krav. | Europa maste foretagens produkter idag vara Europé markta for att fa séljas. Den
gamla tekniken ses inte direkt som nagot for foretaget, utan mer irriterande sager Patrik. Det
ar inget som kommer 6ka men ibland kan det vara svart att sla dem.

Skulle en stor konkurrent ovantat betrada marknaden sa forsoker Anaview analysera deras
produkter, vad de erbjuder i samma upphandling som deras egna. De befinner sig nu i en
sadan sits, dar ett danskt foretag erhaller en forstarkare som de havdar ar en 1000 watts
forstarkare, desamma som Anaviews. Konkurrenten séljer forstarkaren for 15 dollar mindre
vilket ar cirka 12-13 % billigare an Anaviews forsaljningspris. ’Det vi da forst och framst
forsoker gora ar att fa tag pa konkurrentens forstarkare sa att vi kan se om deras &r battre”
séger Patrik. Utan att smutskasta konkurrenten visar de sedan kunden att Anaviews produkt
haller en mycket hogre prestanda. Vill kunden inte betala ett hdgre pris &n konkurrenternas
maste de sldppas, da foretagets marginaler inte far understigas. Ett stort misstag som Abletec
begick var att de holl stora lager med produkter som sedan fick reas ut nar lagkonjunkturen
slog till. Detta skulle tillfora ett kassaflode men da de saldes billigare an
tillverkningskostnaden 6kade forlusterna annu mer. Att halla stora lager visste Patrik var en
dalig idé, men ingen lyssnade pa honom. ’Vara kunder har lika lang produktutvecklingstid
som vi sjalva har. Nar vi forsta gangen kommer och visar en produkt for kunden, kommer det
tar lang tid innan de bestammer sig for att stoppa in var produkt i sin egna” forklarar Patrik.
Nar kunden paborjar utvecklingen av en ny produkt sa tar det cirka atta manader. Detta
innebar att Anaview har upp till 16 manader fran den dagen produkten visades for kunden
forsta gangen fram till dess att de faktiskt koper den. Foretaget behdver darfor inget lager av
produkter. M6jligtvis kan det finnas ett lager pa cirka 1000 moduler om en féretagskund
kanske okar sin order och vill ha extra.

4.4.3 Konkurrensfordelar

Anaview startade som ett konsultforetag for att utveckla produkter utifran kundernas
onskemal. Efter ett antal ar andrades detta och foretaget borjade istallet framstalla sina egna
produkter och detta har med tiden blivit mer och mer. Patrik férklarar att beslutet om
framstallning av egna halvfabrikat var nédvéndigt for foretagets 6verlevnad. Halvfabrikaten
bestar av fardiga forstarka moduler som kunderna sedan direkt kan stoppa in i sina egna
produkter, men foretaget har dven kunder som endast licensierar sjalva tekniken. Dessa saljs
eller licensieras sedan till kunderna. Dock ar licensiering svart, det funkar mestadels endast
till stora foretag som har en egen elektronik avdelning, vilket de flesta av Anaviews kunder
inte har. Majoriteten av deras kunder arbetar ocksa med hogtalare och kan darfor inte
elektronik inom forstarkare, vilket gor det svart for foretaget att endast licensera sin teknologi.
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"Vi vill darfor sélja nagot som ar latt for dem att bara fora in i sina egna produkter” menar
Patrik. Néasta steg kommer innebéra att de ska leverera all elektronik, inte bara forstarkare och
stromforsorjning utan allt som kunden behdver i ett komplett paket av elektronik. Enligt
Jonathan ar foretagets konkurrensfordelar tekniken att kunna framstélla kompletta produkter
som ska vara latthanterliga for kunden samt dess enastaende kvalitét. Herbert menar ocksa att
en av Anaviews fradmsta konkurrensférdel de professionella och standigt uppdaterade
anstallda som kanner till den nya tekniska utvecklingen pa marknaden. Denna
konkurrensfordel har varit avgorande for verksamhetens utveckling da de har framstallt
enastaende produkter som kunderna efterfragar.

Ytterligare konkurrensfordelar som foretaget har &r teknologi massiga, dar Anaview anses
som nast bast i véarlden av avancerad teknologi i prestanda. Daremot &r de ganska mycket
billigare an de som &r etta just i de produkterna som &r sa avancerade. Funktionsmassigt, det
vill sdga hur mycket funktioner de har i sina produkter som ar till nytta fér kunder ar foretaget
varldsledande. ’Det ar nagot som vi har fokuserat mycket pa” forklarar Patrik. Kunderna ar
lyriska dver alla funktioner som foretagets produkter har idag. Nagot som foretaget har
implementerat nu och som de & ensamma om att ha &r att deras produkter kan kopplas in
overallt i varlden utan att behdva stéllas om. | konkurrenters produkter sa ar kunden tvungen
att manuellt ga in och koppla in en extra komponent samt att byta sakringar for att den ska
funka, vilket forvérra logistiken for kunden. En av foretagets konkurrenter har nyligen skapat
ett extra kretskort som gor att deras produkter ocksa funka i hela varlden och som kunden.
Detta kretskort &r gigantiskt, lika stort som hela férstarkaren, medan Anaview har
implementerat sitt i samma kretslopp. Vi vill utveckla produkter som kunden inte kan
jamfora med vara konkurrenters™ menar Patrik. Det blir som att jamféra applen och paron
och pa sa vis kan de inte jamfora priserna. Foretaget har inget patent pa denna teknologi, men
Patrik menar att det kostar valdigt mycket att utveckla dessa produkter, sa det kommer ta lang
tid for konkurrenter att utveckla likvardiga. Anaview har darfor ett forsprang att erhalla stora
marknadsandelar for att sedan fortsatta att forbattra produkten hela tiden samt gora dem
billigare.

Det &r tyvarr sa sma premium i den har branschen sa foretaget maste lara sig att leva pa
marginaler kring 30 %. For att 6ka marginaler ska de forsoka fa ner komponent priserna samt
tillverkningspriserna. Genom att fa upp storre volymer far de ocksa storre forhandlingskraft
hos kontrakts tillverkare, da de kommer kénna att Anaview ar en viktig del i deras omséttning.

4.4.4 Implementering av strategi

Startskott for varje nytt verksamhetsar ska ske i januari manad nar de besoker Las Vegas for
hemelektronikméssa Consumer Electronics Show (CES). Alla nya lanseringar,
produktlanseringar och marknadsmetoder ska utféras i samband vid massan. ”Det kommer ske
en lopande uppfoljning efter att strategierna implementerats, sa att de féljs eller om de
behover andras” menar Patrik. Da foretaget ar sa pass litet hander det ofta att méten sker via
Skype och det kan vara allt fran smaprat till ledningsgruppsmoten. For nagra veckor sedan
berattade en sdljare i USA att han hittat en kund som ville kdpa stromférsorjningar. Hans
forslag var att eftersom foretaget inte sjélva hade tid att utveckla stromforsorjningen till
kunden, sa skulle Anaview kunna kopa den av SM Power i Stockholm, da de &r snabba pa att
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utveckla denna typ av produkter. Detta for att Anaview sedan skulle salja SM Powers
framstallda stromforsorjning till kunden som efterfragat dem. "Jag fick totalt spel nar detta
kom pa tal. Har vi inte sjéalva utvecklat produkten kan vi inte garantera kvalitén” forklarar
han. Varumarkets vérde byggs nedifran och skulle kvalitén brista sa drabbas Anaviews
varumérke eftersom de saldes stromforsorjning som inte holl. Det ar svart att bygga upp ett
starkt varumarke men latt att rasera det. Motargumentet var da att kunden ville ha Anaviews
produkter. Det finns manga foretag i varlden som séljer stromforsérjning och hur lange skulle
kunden vilja samarbeta med Anaview nar de efter 5 manader hittar ett billigare alternativ i
Kina. Det &r helt meningslést anvandande av tiden och det &r darfor béattre att séljaren direkt
skicka kontaktuppgifter till SM Power for att sedan agna sig séljaren at att salja forstarkare
som ar verksamhetens karnprodukt.

445 Anaviews framtid

Patrik tror att om fyra ar sa kommer omséttningen i foretaget vara tre ganger sa stor an vad
den ar idag. Anaview har redan ledande teknologi s vad de ska fokusera pa &r att underlatta
for kunden sa att de kommer &lska deras produkter. Idag finns det cirka 7-8 foretag i hela
varlden som arbetar inom Anaviews bransch. Patrik menar att det &r véldigt jobbigt arbete
som tar manga ar samt ger lite pengar. Det som kommer férandras &r att kinesiska
kontraktstillverkare som idag bygger elektronik at andra foretag sjalva kommer bérja utveckla
forstarkare. Detta kommer bli ett hot mot Anaview, men foretaget har redan en strategi som
innebar att inom 1-2 ar hitta en kontraktstillverkare som vill anvanda deras teknologi.
Fordelaktige kan det bli ndgon av de kontraktstillverkare som foretaget redan idag samarbeta
med, men det kan handa att de maste hitta nya. ”’Anaviews storsta konkurrent har nyligen
inlett ett sadant samarbete med ett jattestort kontrakt tillverkare inom high fidelity (HiFi)
branschen” forklarar Patrik. Det ar darfor ytterst viktigt att vi sjalva inleder sddana arbeten
inom snar framtid. De nya miljokraven som utfardades nu under aret 2013 har haft en viktig
paverkan for Anaview. For att vara redo pa framtida krav som kan forekomma pa foretagets
produkter sa har de anstalla forsokt halla sig uppdaterade genom att delta pa nya
miljoutbildningar.

45 Immateriella tillgangar

Herbert berattar att i Anaviews arsredovisning finns det &nnu inga redovisade immateriella
tillgangar utan dessa gar under namnet varulagers pagaende arbete. Detta innebar att foretaget
redovisar projekt som de sjéalva utvecklat for att sedan sélja vidare. | Anaviews arsredovisning
star det darfor kvantiteten av vad som salts av produkten. ’Om ett bolag inte redovisar nagra
immateriella tillgangar sa kan det dock finnas dolda immateriell tillgang. Dessa dolda
immateriella tillgangar kan innebéra kostnader som inte varit sarskilt hoga vid tillverkning
utan har framstallts med ett seridst arbete samt att foretaget levererar kvalitativa produkter
eller tjanster och pa sa satt bygger upp ett kant namn” forklarar Herbert.

45.1 Fordelar & nackdelar med immateriella tillgangar

Enligt Herbert &r den stérta nackdelen med immateriella tillgangar att det inte gar att ta pa
dem och kan darfor snabbt bli vardelosa. | jamforande med materiella tillgangar som t.ex.

maskiner blir inte dessa vardeldsa pad samma satt som en immateriell tillgang som i princip
kan bli till luft véldigt snabbt om exempelvis varumérket forstors av nagon anledning.
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Fordelen med materiella tillgangar sdsom lastbilar, maskiner etc. &r att de lattare kan avyttras
om ett foretag skulle paverkas av samre tider medan en verksamhet som till mestadels dger
immateriella tillgangar far det oerhort svart att silja dessa. ”’En fordel med immateriella
tillgangar ar att den kan bli valdigt vardefull utan att kosta foretaget sarskilt mycket” menar
Herbert. Ett bra exempel pa detta ar varumarket Coca Cola som sakerligen skulle séljas for en
ofantlig summa idag men som inte alls kostade mycket nér verksamheten startades. Herbert
menar att foretag kan anvanda sina immateriella tillgangar korrekt men daremot inser de inte
alltid véardet som finns i dem. Foretag kan bygga upp en immateriell tillgadng som inte kostar
mycket genom att leverera kvalitativa produkter vilket i sin tur skapar ett ként féretagsnamn.
Nar ett foretag starker sin immateriella tillgang eller varumarke pa sa vis inser de inte alltid
det stora vérdet som det medfor. Ett foretag kan arbeta upp ett kdnt namn genom att kopa en
immateriell tillgang och sedan erbjuda kunderna unika produkter eller tjanster” forklarar
Herbert. Verksamheter som inte uppfattar eller inser vardet i deras immateriella tillgangar kan
ga med forluster nar tillgangen en dag ska séljas.

46 Patent

Anders Hanssons arbete pa patentbyran innebér till storsta del att fa klienters innovationer
presenterade. Det kan vara nagon form av idé som ett foretag har och hans uppgift ar att
utifran den gora en bedémning om idén kan ansdka och fa patentskydd. Anledningen till att
idéer maste granskas &r de forekommande regelverk kring vad som éverhuvudtaget far
patenteras. Anders forklarar att han redan fran forsta borjan genomfor forundersokningar i
syfte om att fa en klar bild av vad som redan ar kanda innovationer. Efter det klargora han
sina synpunkter for klienterna, dels om hur mycket den nya idén skiljer sig fran tidigare
innovationer. Detta gors eftersom uppfinningar som ar patenterbara ar patenterade i
forhallande till nagon kand teknik. Skulle férundersokningen visa att det inte tidigare finns
hindrande kand teknik eller om klienten sjélv har bra uppfattning om den sa kallade teknikens
standpunkt formulerar Anders en patentansokan. Beroende pa hur underlaget ser ut, det kan
exempelvis vara en form av doktorsavhandling, satter han sig med klienten och gar igenom all
nddvandig information for att sedan konstruera kring det. Efter detta ldamnas en patentansdkan
in till myndigheten som ska granska den och Anders verkar har som en lank mellan
myndigheten och klienten. ’Mitt arbete innebar att 6versatta eller tolka myndighetens
pastaenden och revidera uppfinnarens svar samt kommentarer pa ett satt som patentverkets
granskare kraver’ forklarar Anders.

Patentansokningar kan ses som ganska luriga menar Patrik. Trots mycket hjélp av Anders
Hansson hanger det mesta pa honom som uppfinnare, i alla fall nar man haller pa med sadana
invecklade saker som klass D forstarkare. Det har gjort att Patrik sjalv har fatt sitta mycket pa
patentdatabaserna och trots manga timmar bland sokandet har han sakerligen endast sett en
brakdel av allt inom klass D forstarkare. Néar en patentansokan godkéants ar det svart att
ogiltigforklara den. Ibland férekommer det att sddant som blivit patentgodkant inte ar nagon
ny uppfinning, men trots detta s ar det princip omajligt for nagon att hejda den. Processen for
att ogiltigforklara ett patent ar nastintill domd for att misslyckas. Motivet till att nagon skulle
vilja ogiltigforklara ett patent ar formodligen for att de sjélva vill anvénda tekniken eller redan
anvander den. Sa skulle ett foretag lamna in en argumentation om att de for lange sedan sett
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en krets och hanvisa till att det patentet nastintill &r likadant som det nya, satter de sig sjéalva i
en svar situation. ’De kan inte havda efterat att de inte visste att patentet fanns och da kan
foretaget bli stamda fran det datum da forsta produkten saldes med den teknologin® forklarar
Patrik. Da kan de kravas pa licens retroaktivt i flera ar vilket ar en 1ang process. Vill de
chansa och anvanda patent anda ar det béttre att inte forsoka ogiltigforklara det. Blir de senare
upptackta kan de havda att de inte visste att det fanns ett patent och da far foretaget betala
licens fran och med da det datum som de blev upptéackta. Patent ar oerhort vardefulla att ha da
ingen vagar bestrida dem.

4.6.1 Patentstrategi

Anders forklarar att patent &r en viktig del av foretags strategiska arbete. Han menar att det
nastan ar skrammande hur daligt dagens foretag hanterar immaterialratternas mojligheter samt
risker i allmanhet och i synnerhet patent. ”"Foretagen har ofta brist pa kunskap kring patent
och vad de kan anvandas till” menar Anders. Patent kan dessutom férekomma i féretag men
det ar da vanligt att den inte har placerats i nagon affarsplan eller 6verhuvudtaget i
verksamheten. Han menar att nér foretag bedriver ett utvecklingsarbete och har konkurrenter
bor de aktivera mojligheterna och riskerna redan fran borjan genom att infora en strategi som
foljs upp under hela processen samt att i tidigt skede lata ett patentombud bedéma om det
finns nya produkter eller tjanster som &r patenterbara. Det &r viktigt att ledningen tanker
strategiskt for att pa basta mojliga satt kunna uppréatta en strategi om foretagets
framtidsutsikter, konkurrenter och inkludera patentportféljen. "Féretag vill ibland inte ansoka
om patent pa grund av de medférande kostnaderna som uppkommer till ombud och diverse
ansokningsavgifter” forklarar Anders. Ur ett strategiskt perspektiv kan detta vara en nackdel
for foretag da konkurrenter kan sla ut dem valdigt latt genom att kopiera deras produkter.
Anders anser darfor att det ar viktigt att ha ett skydd pa vagen dvs. patent. Han menar att
alldeles for lite foretag ar medvetna om de véarden och mdéjligheter som patent kan tillfora
verksamheten och att manga inte inser riskerna med att inte ha nagot skydd alls.

Idag dger Anaview tre stycken patent. ’Det kénns alltid tryggt att &ga patent pa en teknik som
gynnar foretaget ekonomiskt samtidigt som organisationen vet exakt hur den ska anvandas™
menar Jonathan. Patrik anser att det &r viktigt att utveckla patent i den bransch Anaview
befinner sig. ”Grundteknologin &r egentligen inte ny, pulsmoduls forstarkare har funnits i 50
ar men den har inte varit intressant att anvanda foérens de senaste 15 aren”” menar han. All ny
teknologi, speciellt i business to business branschen sa ar slutkonsumenten helt ointresserad
av om det han koper ar patenterat. Om t.ex. motorn i flygplanet som kunden sitter i eller om
bil motorn &r patenterad ar ju helt irrelevant for dem. Konsumenten ar intresserad av hur bra
produkten ar och vad den kan gora. | business to business branschen ar det en annan
angelagenhet da de som kdper teknologi &r mer intresserade av att samarbeta med foretag som
ar i framkant och har patent som beldgg for det. Patrik forklarar att Anaview anvander sina
patent genom att licensera dem till kunder men de framstéller &ven halvfabrikat sjélva.
Tidigare licenserade foretaget endast ut sina patent och kunden framstallde produkterna som
Anaview sedan fick royaltys for nar de saldes.
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4.6.2 Fordelar med patent

En vasentlig fordel med patentsystemet &r att innovatoren far en ensamratt kring det som
utvecklats. En ytterligare nytta ar att uppfinnaren kan astadkomma fordelar genom att
konkurrenterna maste hitta alternativa I6sningar for att inte gora intrang pa patentet och som
férhoppningsvis &r samre, dyrare eller inte minst mer tidskrdvande att utveckla. Det ar viktigt
att verksamheten parallellt skapar en patentportfolj kring produkterna sa att det pa sa vis laggs
ett varde i foretaget som kan bli intressant for en tredje part. ”Om en kompetent person
utvecklar en ny innovation sa sitter kunskapen endast i produkterna och innovatérens huvud”
forklarar Anders. Skulle innovatoren sluta arbeta pa foretaget har de inget storre vérde da
endast produkterna kommer att finnas kvar, men ingenting omkring dem. Det innebér att
foretaget har ett storre varde av en patentportfolj an utan en.

Anders menar att det finns fordelar med att marka produkter som &r patentskyddade da
kunderna ofta uppfatta det som kvalitét, &ven om den inte dverldgsna en produkt som inte &r
patenterad. Anledningen ar att kunderna ofta relaterar patenterade produkter som moderna
och sakra uppfinningar med hdogt varde. Detta papekar dven Patrik och Jonathan som menar
att Anaviews patent varit mycket betydande for foretaget. Ar produkten patentskyddad har
den en viss egenskap som &r ny i forhallande till redan kand teknik. Patrik berattar att det
skulle vara svart att havda till kunden att produkterna var unika och aven fa dem att betala
licens avgifter. Kunden skulle formodligen betalat licensen under en kort tid for att sedan tagit
teknologin sjalv, men med patent vagar de inte gora sa. Dessutom ar patent en styrka som
Klingar hogt i 6ronen.

4.6.3 Nackdelar med patent

“En valdig nackdel som forefaller med patent ar att uppfinnaren blir tvungen att avsléja
innovationen eftersom det gjorts en Gverenskommelse med staten” beréattar bade Anders och
Patrik. Det innebar att innovatoren blir tvungen att redogéra for sin uppfinning till
allmanheten i avsikt att fa ensamratt i 20 ar. Darefter kan nasta uppfinnare utveckla vidare pa
det forsta patentet. Godkanda patent gar att lasas av alla och konkurrenterna kan lara sig fran
patentet och komma pa smarta forbéattringar for att sedan patentséka dessa. ”’Detta ar dock
ganska ovanligt forklarar Patrik. Om jag t.ex. uppfann hjulet och det var ndstan runt men
med en massa raka linjer och patent ansokte det, skulle konceptet som begéardes vara sa pass
brett. Skulle ndgon komma pa idén att gora hjulet helt runt istallet och som ar annu béttre for
anvandarna, sa kan de hindra mig som forst uppfann hjulet att ndgonsin gora det runt, men de
far inte heller anvanda idén sjalva da det bygger pa mitt patent. Patent soks inte inom valdigt
komplexa omraden da det inte finns maéjligheter att utfora reverse engineering eller det kan
till och med vara nere pa fingertoppskansla hur sjalvfallet ndgonting fungerar. Darfor bryr sig
inte foretag om att patentskydda dessa typer av produkter eller idéer som exempelvis kan vara
en verksamhets komplexa process dar ingen utifran har mojlighet att fa en 6verblick 6ver hur
allt fungerar. Patrik menar ocksa att nackdelar med patent &r sjalva processen som kraver
mycket tid och pengar.

4.6.4 Patentskydd geografiskt
Hanssons Thyressons klienter bestar till mestadels av foretag i Sverige men de arbetar dven
som en mellanhand med myndigheterna i andra l&nder. Detta innebar att om en klient énskar
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soka patentskydd i USA sa kan patentbyran via ett samarbetande ombud och kontaktnat flytta
over klientens ansokan till USA. Genom Europa patentverket som ar ett regionalt
patentsystem kan patentbyra direkt arbeta med patentansokningar som omfattar de 37 olika
landerna. Vi kan daremot inte handlagga patentansokningar i Tyskland, England och
Frankrike eftersom det kravs nationell auktorisation dar” berattar Anders.

Inom varje bransch férekommer det specifika lander eller marknader som verksamheter bor
skydda sina produkter i. N&r det avser lakemedelsindustrin brukar dessa vilja skyddas i de
flesta landerna. Var ett foretag bor soka patent geografiskt beror pa hur verksamheten
utformat det strategiska arbetet dvs. var foretaget har nytta av patenten? var finns
konkurrenterna samt vilket varde patenten medfér i ett specifikt land? ”Ar det produkter som
telefoner eller pennor ska innovatdren soka patent dar tillverkningen sker for att hindra det
eller s& kan man soka patent dar marknaden &r stor for att forhindrar forsaljning och
marknadsforing” férklarar Anders. Anaview har utvecklat tre innovationer och dessa har
medfort cirka tio ansokningar som godkénts utan problem. Patrik berattar att patenten som
Anaview &ger ar skyddade i Europa, USA och de har &ven lamnat in ansdkningar i Kina.
Enligt Anders ar det inte nodvandigt for Anaview att ansoka om patent i manga lander
eftersom deras produktlinje av audioforstarkare ar ett relativt smalt omrade och utgor en nisch
inom tekniken. Foretaget behover emellertid nagon form av skydd inom de marknader som
deras konkurrenter verkar i. Det gors inga aktiva kontroller for eventuella intrang pa patenten
men Patrik forklarar att borjar de missténka ett koper de produkten for att sedan méata och
jamfora dess prestanda med sin egna.

4.6.5 Intrang pa patent

En ytterligare arbetsuppgift som Anders utfor &r granskningar for att ta reda pa om det
forekommer nagot inom klientens patent omrade. Det genomfors aven bedémningar nar
klienter misstanker eventuella intrang fran konkurrenter som kanske marknadsfor eller
tillhandahaller en produkt som anses falla under nagot som &r patenterat. Skulle bedomningen
visa pa intrang kan Anders rekommendera olika sétt att agera pa, exempelvis att skriva
varningsbrev eller till och med stdmma den parten som utgor intrang. Intrdng pa ett patent kan
endast leda till en réttslig process om foretaget sjalva stimmer den skyldige. | normala fall &r
det parten som genomfort intranget som far sta for de réttsliga kostnaderna. ”’Svenska foretag
ar inte bendgna av att stdmma varandra om man gor en jamférelse med USA och Tyskland
som ar betydligt mer strikta med sina patent™ férklarar Anders. Skulle det forekomma att en
av hans klienter fatt ett varningsbrev om intrang pa patent sa granskar han fallet. Visar det sig
att risken ar stor for intrang kan foretagen uppratta nagon typ av licensférhandling men skulle
risken anses vara valdigt liten kan verksamheten istéllet besvara tillbaka hart.

4.6.6 Rattsprocess

Nér Patrik borjade undersdka Klass D teknologin som éven ar tamligen narbeslaktat med det
han tidigare arbetade med pa Ericsson, tog det inte lang tid tills han snubblade 6ver
teknologin User-Centered Design (UCD). Patentégaren till denna teknologi var Philips i
Belgien och uppfinnaren var Bruno Putzeys. Patrik kontaktade da Bruno for att prata om
denna teknologi, da han ansag den sa brilliant enkelt och sdg omedelbart hur fantastisk den
var. ’Jag tankte att det var valdigt synd att den var patenterad” forklarar Patrik och menar att
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han redan da tyckte att det var konstigt hur en sadan enkel teknologi kunde vara patenterad.
Patrik hade flera ar tidigare undersokt samma fraga inom stromforsorjningsvarlden.

Nagra ar efter att Patrik funnit UCD slutade Bruno pa Philips och bérjade istéllet arbeta for
Hypex i Holland. Darmed hade patentet tagits med pa sa satt att Hypex kdpt en licens av
Philip for att fa anvanda teknologin och Bruno flyttade med for att istallet borja tillverka
halvfabrikat da Philips inte ville syssla med det. Anaview hade da borjat arbeta mer med klass
D forstarkare och funnit foretag som var intresserade av att testa detta. “’Efter ett tag sa fick
jag ett infall att ringa till Hypex och prata med dem om Anaview kunde fa anvanda UCD
teknologin genom att licensera den av Hypex” forklarar Patrik. Detta var egentligen indirekt
helt fel och olagligt da det var Philips som &gde patentet men faktum var att Hypex gick med
pa detta och salde licenser till Anaview. Nagot ar senare fick Anaview ett kontrakt med
Alpine i USA om att gora en jattestor forstarkare och da anvande foretaget UCD teknologin
samt Hypex fick royalty for detta.

Patrik upptéackte senare av en ren slump ett patent sedan ar 1967 eller natt liknande av en
person namnd Clayton Sturgunt i Texas. Detta patent gick ut pa exakt samma syfte som UCD
patent, vilket innebar att teknologin var 6ppen for allmanheten att anvanda sedan ar1987.
Philips patent var egentligen inte giltigt. I det har laget kontaktade jag Hypex och beréttade
for dem att UCD patentet ar ogiltigt men att vi nu hade en gyllene mojlighet till att starta ett
djupare samarbete” beratta Patrik. Forslaget innebar att de skulle patentera alla forbattringar
de kunde komma pa kring UCD teknologin. Da hela branschen trodde att UCD &r patenterad
sa hade ingen jobbat pa att forbattra den. Det skulle innebéra att de var tvungna att fa licenser
fran Philips for att sjalva kunna anvanda sina egna forbattringar vilket ar ointressant. Anaview
och Hypex hade darfor ett gyllene lage att patentera alla forbattringar de kunde komma pa.
”Jag gjorde da en specifikation pa vad en sadan forstarkare skulle kunna klara for att i
framtiden bli en séker klass D teknologi’” forklarar Patrik.

Darefter sa borjade Bruno pa Hypex arbeta pa en forstarka teknologi och skickade efter cirka
4-5 manader matningar pa den till Patrik som ansag den jattebra. Bruno forklarade dven att de
kommit pa en ny teknologi och att de ska lamna in en patentansokan pa den. Patrik blev dar
inspirerad av vad Bruno kommit fram till. I den tillhérande texten beskrev Bruno sin
teknologi och namnde pa atskilliga stéllen att det inte kunde goras pa det viset och darfor
gjorde han pa det sattet och darefter sa kom han fram till sin 16sning. Men i de punkterna dar
Bruno angav att det inte kunde goras pa det viset kom Patrik pa satt att faktiskt gora det. I
min snabba hjarna kandes det som att da kunde jag patentera det som Bruno ansag inte gick
men som jag kunde gora, for da hade ju Bruno inte uppfunnit de” beréattar Patrik. Darmed
sokte han patent for detta hos Patentverket och ansékningarna gick igenom hur smidigt som
helst. En aning senare kom Patrik pa en ytterligare forbattrad idé som dven var oerhort enkel.

Né&r Hypex senare fick se de patentansdkningar som Patrik ldmnat in menade dem att Patrik
inte sjalv hade kommit pa den teknologin om det inte hade varit for att han tidigare fatt ta del
av deras uppfinnings beskrivning. ”’Sjalvklart blev jag inspirerad vilket gor det jattesvart att
bedéma om vad som egentligen ar rétt eller fel”” forklara Patrik. Problemet lag i att Hypex
ansag att Patrik aldrig hade kommit fram till hans idéer om han inte hade kéant Hypex.
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Foretaget ville direkt avbryta samarbetet med Anaview efter att de sett Patriks
patentansdkningar. Det blev ett stort grél och Hypex krévde att Anaview skulle drar tillbaka
sin ansokan annars skulle de stamma foretaget pa en miljon om dagen. Patrik papekade att
han inte tankte dra tillbaka ans6kan och det var sa hela rattsprocessen borjade. Hypex kravde
att Patrik skulle betala dem om han ville behalla patenten, men Patrik hade da inte rad med
det och visste samtidigt att patentet var oerhort vardefullt och att det faktiskt var han som
uppfunnit det. " Visst fick jag inspiration av arbetet med Hypex men det &r priset man far
betala i ett sddant samarbete. Jag larde dem mycket ocksa, det var ju jag som gav forslaget
att utveckla den har nya teknologin som skulle vara en forbattring av UCD”” menar Patrik.

Det forsta Hypex gjorde var att 6verklaga patentansfkan och menade att de hade storre ratt till
patentet vilket innebar att foretaget sjalva ville anvénda det som Patrik hade utvecklat. PRV
avslog deras begéran da de inte alls ansag att Anaview anvant samma sak. Hypex 6verklagade
da arendet igen men da till patentbesvarsratten (PBR) dar de dven lamnade in en massa nya
argument till varfor patenten skulle vara deras. Samtidigt inleddes en civilrattslig process mot
Patrik som person for att ha stulit foretagshemligheter. 1 det har laget holl Abletec pa att ga i
konkurs och Anaview var tvungna att hitta nya agare” forklarar Patrik. Det dr svart att hitta
nya &gare och forklara for dem att teknologin de har &r varldsledande men att den inte &r deras
an pa grund av en rattsprocess mot dem. De flesta foretag menar da att de kan aterkomma néar
processen ar lost. Att Abletec gick med pa att kdpa Anaview trots processen var ganska
forvanande™ menar Patrik. Sa det som stod med i kdpeavtalet mellan Abletec och Anaview
var de patenten som saldes samt att det fanns en process mot det ena patentet men att
Anaviews advokater och jurister har bedémt att det finns ingen risk att de skulle forlora. ’Det
var darfor valdigt obehagligt sen nar Hypex dverklagade for da menade Abletec helt plotsligt
att jag hade gjort fel och darmed bérjade hitta massa skal till att klaga pa mig fast an jag
hade forsokt vara jatte 6ppen med det har’” berattar Patrik.

For att Anaview skulle kunna hitta en ny &gare gjordes det istallet en uppgdrelse mellan
foretagen vilket innebar att Anaview betalade 100 000 euro till Hypex och fallet lades da ner.
Anaview saldes darefter till Kamic Group AB vars huvudkontor ligger i Vallingby
Stockholm. Patrik beréattar vidare att nar han i oktober forra aret traffade Hypexs verkstéllande
direktor (VD) och Bruno pa en massa i San Fransisco satte de sig alla ner och pratade och det
var da de aven gjorde uppgorelsen. Bruno forklarade da for Patrik varfor Hypex inte hade gett
sig och anledningen var helt enkelt att Patrik inte sett Hypex patentanstkan innan han sjalv
lamnade in sin egen patentansokan. Detta ledde till att nar Patrik lamnade in sin
patentansdkan var hans krav sa omfamnade att det intog pa Hypex teknologi. Jag gjorde
kraven sa breda vilket ju inte var med meningen, jag hade inte sett Hypexs ansokan sa jag
visste inte var dem kravde™ forklarar Patrik. Tyvarr satte detta Hypex i en konstig sits da dem
uppfann sin teknologi fore Anaview. Patrik forklarar att om foretag A uppfinner en sak och
darmed lamnar in patentansokan sa ar patentet konfidentiellt under ett ar och om féretag B
under samma ar lamnar in en ansokan som néstan ar likadan sa bedéms den ansékan mycket
mildare an om den hade lamnats in efter konfidentiell tiden hade gatt ut. De menar da pa att
foretag B omajligt kunde veta att den teknologin redan var uppfunnet av foretag A, da
inlamnade ansokningar under ett ars tid halls hemligt for allméanheten. ’Men nu &r det ju s&
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att jag faktiskt kande till teknologin och det har Hypex anvant som grund for att stamma
Anaview”, beréttar Patrik. De patent som han ldmnade in blev endast godkanda darfor de
skedde inom konfidentiellt aret vilket sticker i 6gonen pa Hypex, vilket man kan forsta. Skulle
Patrik daremot lamnat in sina patentansokningar efter att den konfidentiella tiden gatt ut sa
skulle kraven i ansokan fatt andras da de skulle ha inkraktat pa Hypex patent. Patrik ar dock
saker pa att han skulle fatt igenom patentet i alla fall men att det sannolikt inte sett likadant ut
som de idag gor. Hans krav hade fatt bli mycket smalare. Samarbetet mellan Anview och
Hypex varade fran borjan av 2008 till och med mitten av 2009.

4.6.7 Patenttroll

| framforallt USA forekommer det sa kallade trolls eller patenttroll vilket betyder att foretag
koper upp patent fran andra foretag som av olika skal inte kommit igang med en egen
produktion. Dessa patenttroll kdper oftast inte bara ett utan flera tusentals patent och skapar
pa sa vis enorma patentportfoljer. I USA beviljar myndigheterna patentansokningar lattare till
skillnad fran andra lander vilket ha till foljd att inga noggranna granskningar gors for att hitta
tidigare kand teknik. Manga patent beviljas darfor aven da de inte borde goras de.
Patenttrollen kan da skicka ut varningsbrev till foretag som blivit beviljade patent i nagon
form av inbjudan att betala licens pa deras existerande produkter. Verksamheter som bedrivs
av patenttroll har som avsikt att tjana pengar pa befintliga patent som andra foretag eventuellt
gor intrang pa, ofta utan att sjalva varit medvetna om det. Anti patentrolls bestar av ett flertal
foretag som forenats i syfte att kopa upp konkursdrabbade foretags patentportféljer och pa sa
vis forhindra patentrollens férfogande av dem. ”Det har till f6ljd att Anti patenttrolls inte
aktivt anvander dessa patentportfoljer” forklarar Anders. Verksamheter som passivt sitter pa
rattigheter utan att sjalva bruka den ses som ett stort problem da det hindrar andra foretag fran
att anvanda tekniken. Lagstiftarna i manga lander har insett detta problem och darfor infort
tvangslicens och foretag som inte anvander tekniken aktivt kan till och med forlora sina
patentréattigheter.
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5 Analys

| detta kapitel framgar en sammankoppling av det empiriska resultatet med den teoretiska
referensramen som beskrivits till uppsatsen. Med utgangspunkt i den framforda modellen for
den strategiska processen med avseende for immateriella tillgangar och patent kommer vi att
analysera resultaten fran genomforda intervjuer.

5.1  Strategins utformning i foretaget

Enligt teorin bor alla existerande foretag ha strategiska mal som de arbetar med for att uppna.
Dessa mal kan uppnas med hjélp av foretagets vision, affarsidé och strategi (Ax m.fl., 2005).
Nar Anaview grundades fanns det ingen utformad strategi eller nagra uppsatts mal da Patriks
enda prioritet var att kunna forsorja sig. Da foretaget utvecklats genom aren har ocksa en
vision och affars mal vuxit fram och darmed har Anaview insett att storre fokus bor laggas
kring olika strategier och implementering. Vidare ska en affarsidé klargora vad som skiljer
foretaget fran andra foretag pa marknaden. Den ska aven innehalla klargéranden for fragorna
om vad foretaget ska erbjuda for varor/tjanster, kundsegmntet, vilka marknader foretaget
verka pa (Ax m.fl., 2005). Anaviews affarsidé bygger pa teorins forklaringar da deras mal ar
att tillhandahalla hog kvalitet och funktionalitet som é&r latta for kunderna att implementera.
Dessutom é&r foretaget idag ledande inom ljudbranschen genom att tillhandahalla sina kunder
forstarkare med 6verlagset ljud och funktionalitet i ett kompakt format.

Foretagets strategier har hittills varit véldigt kortsiktiga pga. ekonomiska problem, men
Anaview arbetar nu med att formulera mer langsiktiga mal, sarskild inom marknadsforing.
Foretagets langsiktiga strategi gar ut pa att framstalla enastadende produkter inom elektronik
som uppfyller kunderna efterfragan.

Alla bolag bor avgora vilka mojligheter den ska ta tillvara och vilka hinder den ska undvika
for att uppna de uppsatta malen. Kunden ar det centrala verktyget for alla framgangsrika
foretag darfor ar det viktigt att kunna tillgodose deras behov. Foretagen bor analysera
mojligheterna att gora bra produkter till battre. Dessutom &r det viktigt att granska vilka
kundbehov som inte uppfylls. En annan viktig faktor &r att ha kolla pa sina konkurrenter,
eftersom det finns manga foretag som konkurrerar pa samma marknad med liknande
produkter. Darfor ar det oerhort viktigt att kunna erbjuda unika produkter som skiljer sig fran
konkurrenternas. En bra och unik produkt behover dessutom marknadsforas pa ett bra satt for
att kunderna ska kanna till produkten. En av Anaviews strategier &r att ta det lugnt med att
utveckla nya produkter, vilket innebar att Anaview endast fokusera pa ett segment och utbud
eftersom produktutvecklingen ar valdigt tungt och kostsam. Patrik anser det vara en fordel att
koncentrera sig pa att ha farre produkter eftersom foretaget kan optimera dem som redan
finns. Aven revisorn Herbert Sallmén anser att ett foretags strategi ar viktig utgangspunkt for
att leverara kvalitativa produkter for att frambringa néjda kunder samt skapa ett gott
varumarke. Han anser dessutom att foretaget Anaviews kunder &r ett bevis pa dem
tillhandahaller bra och unika produkter.

En viktig utgangspunkt i ett foretag ar att engagera hela organisationen i strategiprocessen och
att alltid dra nytta av kunskapen om branschen, kunden och konkurrenter. Nar medarbetarna
kanner dig delaktiga i bolagets strategiprocess kommer de att vara mer motiverade att prestera
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battre for att uppna foretagets mal. Anaviews strategier utarbetas inte bara pa ledningsnivan
utan alla far komma med sina idéer och synpunkter. Foretagets anstéllda ar valdigt motiverade
att uppna malen och att utveckla foretaget eftersom de ar delaktiga i formulering av startegin
och for att det finns en god kommunikation pa alla nivaer i foretaget. Ett annat viktigt moment
ar att medarbetarna har ratt kompetens och erfarenhet inom omradet for att uppna malen pa ett
effektivt satt. Enligt Patrik, Jonathan och Herbert har foretagets anstallda ratt kompetens och
erfarenhet inom branschen och har ett starkt intresse av foretagets hogteknologiska produkter.
Men samtidigt anser Patrik det vara en nackdel da ingenjorerna redan har tillrackligt att gora
och att de inte ska behova belastas med mer. Aven Herbert anser det vara en nackdel att ha de
anstallda som den viktigaste resursen i bolaget da personalen inta kan bindas fast i foretaget.

Ett foretag bor kénna till sina starka och svaga sidor for att bilda sina konkurrensfordelar som
sedan skapar vérde i organisationen. Enligt Jonathan och Herbert ar foretagets
konkurrensfordelar tekniken att framstalla kompletta produkter som &r latthanterliga for
kunden samt de professionella och standigt uppdaterade anstallda. En annan
konkurrensfordelar som Anaview har ar avancerad teknologi i prestanda. En ny
konkurrensfordel som foretaget har implementerat nu och som de d&r ensamma om att ha ar att
deras produkter kan kopplas in dverallt i varlden utan att behova stallas om.

Vid strategiformulering &r det valdigt viktigt att studera konkurrenternas for- och nackdelar
for att pa sa satt profilera sig pa ett satt som skiljer sig fran dem. Patrik anser att det &ar valdigt
viktigt att halla sig uppdaterad till den marknaden foretaget befinner sig i. Nar en stor
konkurrent ovantat etablerar sig pa marknaden sa forsoker Anaview granska deras produkter.
Efter strategiimplementeringen ar det ar viktigt att granska och mata utvecklingen och dess
resultat for att faststalla om den har tillampats pa ett tillfredsstallande satt eller om det kréavs
nddvandiga forandringar. I Anaview sker det en 16pande uppféljning efter att strategierna
implementerats, sa att de foljs eller om de behover éndras.

5.2  Immateriella tillgangar

Immateriella tillgadngar omfattar inget fysiskt material vilket betyder att dessa inte gar att ta pa
(PRV - Immateriella tillgangar). Enligt revisorn Herbert foreligger det storsta hindret med
immateriella tillgdngar att de inte gar att ta pa och darfor kan bli vardeldsa valdigt fort. Vidare
menar han att immateriella tillgangar kan bli enormt vardefulla utan att fora till stora
kostnader for foretag. Enligt teorin éverensstimmer detta dd man menar att trots saknaden av
verklig substans ar de immateriella tillgangarna i manga foretag de mest vardefulla (PRV -
Immateriella tillgangar).

Vidare betyder tillgang en resurs som foretaget kontrollerar och som forvantas ge framtida
ekonomiska fordelar i affarsrorelsen (FAR komplett — Immateriella tillgangar). Herbert anser
dock att det forekommer problematik kring den hér aspekten da foretag kan anvéanda sina
immateriella tillgangar korrekt men inte alltid inser véardet som finns i resursen. Detta da en
immateriell tillgang kan byggas upp utan storre kostnader och féretagen far sedan problem
kring det har avseendet med att inse vilket stort varde den har resulterat i, vid t.ex. forsaljning.
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Det forekommer manga finansiella tillgangar som egentligen borde inga som immateriella,
men da de inte karakteriseras som icke-monetéra tillgangar som saknar fysisk substans
avviker dem fran det har avseendet i redovisningen (ESV — Immateriella
anlaggningstillgangar, 2002). Detta stammer dverens med Anaviews arsredovisning dar det
annu inte finns nagra presenterade immateriella tillgangar utan dessa framfors under namnet
varulagers pagaende arbete och kvantitet av vad som har salts av produkten. Foretaget
redovisar projekt som de sjalva utvecklat for att sedan sélja vidare till andra foretag.

5.3 Patent

Lindgren (2008) beskriver att nér foretag bedriver en vinstinriktad verksamhet kan
gynnsamma fordelar uppsta om det strategiska arbetet bestar av patent. En genomarbetad
patentstrategi bor uppméarksamma foretagets langsiktiga affars mal och aven besta av
riskanalyser samt konkurrentanalyser (PRV — Immaterialrattsstrategi). Aven Anders menar att
patent en viktig del av foretags strategiska arbete men att det nastan ar skrammande hur daligt
dagens foretag hanterar i synnerhet patent. Anledningen beror ofta pa att foretagen har
kunskaps brist kring patent, vilka fordelar de medfér samt att de ofta avstar pa grund av de
medfdrande kostnaderna som uppkommer till ombud och diverse ansokningsavgifter. Patrik
forklarar aven att patentansokningar kan ses som knepiga och om uppfinnaren verkar inom
invecklade omraden ar det upp till dem sjalva att granska tidigare innovationer och
anseenden. Ur ett strategiskt perspektiv kan detta vara en nackdel for foretag da konkurrenter
kan sla ut dem valdigt latt genom att kopiera deras produkter.

En betydande fordel med patentsystemet &r att innovatoren far en ensamrétt kring det som
utvecklats. Enligt Hufker & Alpert (1994) ar dock nackdelen med patentskydd att ens
uppfinning fullt ut offentliggérs. Detta menar dven Patrik och Anders &r den storsta nackdelen
som forfaller med patent da en éverenskommelse gors med staten om att innovationen ska
tillkannages for allmanheten for att erhalla ensamratten under 20 ars tid. Benchmarking
betyder konsten att pa ett helt lagligt sétt ta reda pa andra foretags forbattringar och dra
fordelar av dessa genom att producera kring eller forbéattra tekniken (Hufker & Alpert, 1994).
Patrik motiverar i enlighet med teorin om att konkurrenterna kan lara sig fran godkanda patent
samt komma pa smarta forbattringar for att sedan patentsoka dessa men att det emellertid ar
ganska ovanligt. Anledningen &r att konkurrenterna inte far anvanda sina egna uppfinningar
om det bygger pa ett annat foretags patent. Vidare forklarar han att uppfinnaren kan
astadkomma fordelar med patent genom att konkurrenterna maste hitta alternativa losningar
for att inte gora intrang pa och som da forhoppningsvis ar samre, dyrare eller inte minst mer
tidskravande att utveckla.

Hufker & Alpert, (1994) menar att om foretag i forvag optimera sina idéer kring forbattringar
eller modifieringar pa befintliga produkter kan de forsvara sig mot konkurrenter. En
patentprocess kraver att foretagets produkt kan produceras pa det mest kostnadseffektiva
sattet eller genom hogre kvalitet for att den ska ge optimala konkurrensfordelar. D& Anaview
har andrat sin strategi for att pa basta sétt anvanda sina resurser ska de endast fokusera pa ett
segment med féarre produkter. Anledningen till den omformulerade strategin ar att
produktutvecklingen ar valdigt tung och kostsam. Patrik menar att de nu kan férsoka optimera
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prishilden pa varje produkt, forhandla med leverantérerna och kanske till och med byta ut
vissa komponenter for att hitta nya leverantérer som ar billigare. Anaviews mal ar ocksa att
behalla sin varldsledande position inom kvalitet och en av fordelarna med att inte stressa fram
nya produkter hela tiden ar att man kan optimera de som redan finns.

Enligt Hufker & Alpert, (1994) kan fantastiska mojligheter uppsta genom att vara forst pa
marknaden for att fa namn erkannande varumarke och skapa varumérkeslojalitet. Foretag bor
aldrig forlita sig pa att konsumenterna ska hitta ens produkt. Marknadsféringsutgifter som
med kommer for att goéra marknaden medvetna om produkten kommer med all sakerhet att
bidra till att starka de vérdefulla férdelarna med en pionjar varumarket. Detta dr nagot som
Anaview nu ska satsa pa nar de ska formulera en marknadsforingsstrategi som ska ga ut pa fa
ut féretagets namn och 6ka forsaljningen. Vid utformandet av marknadsforingsstrategi sa
kommer foretaget anlita en marknadsforingsbyra som &r specialiserad pa business to business.
Da utgifterna for att marknadsfora foretaget ar kostsamma kommer de ska stegvis for att forst
gora kunderna medvetna om att foretaget finns. Anaview vill na ut till personer som ar oerhort
teknik intresserade och dessa anvander ofta internet, forum, laser bransch tidningar osv. Det
ar den sortens marknadsforing tror Patrik skulle fungera for att skapa en mérkeskannedom for
Anaview.

Vidare menar Hufker & Alpert, (1994) att patent ocksa ger majlighet till att utnyttja andra
fordelar ensamratten medfor. Inkluderas tydliga hénvisningar till sjdlva patentet i
marknadsforingen eller kampanjer samt redog6r dér den unika innovation produkten har och
detta kan leda till storre marknadsandelar. Anders yttrande stammer 6verens med teorins
antagande da han menar att det finns fordelar med att marka produkter som &r patentskyddade
da kunderna ofta uppfatta det som moderna, sékra uppfinningar med hogt véarde och kvalitet.
Aven Patrik och Jonathan menar att Anaviews patent varit mycket betydande for foretaget da
en patentskyddad produkt har en viss egenskap som &r ny i forhallande till redan kand teknik.
Det &r svart att havda till kunden att produkterna ar unika och dessutom &r patent en styrka
som klingar hogt i 6ronen. Aven produktkvalitet ar viktigt for kunden och genom Anaviews
hoga standard pa produkterna kan de havda att kop av deras forstarkare kommer innebéara
mycket farre returer. Kunden kommer da bli mer intresserad och foretaget kommer pa sa vis
dra fordelarna med ett starkt varumérke och tjana mer pengar.

Da patent betraktas som en personlig egendom kan den bade kdpas och séljas men aven
licenseras till andra foretag utan att behdva avyttras. Ekonomiska vinningar med att licensiera
ett patent ar att forskning och utveckling redan gjorts samt att kostnaderna &r uppskattade
vilket minimerar risken till oanade utgifter for foretaget som licensiera patentet. Den som dger
patentet far sin vinst i form av royalty eller i det forsaljningspris som koparen betalar (Hufker
& Alpert, 1994). Tidigare licenserade Anaview endast ut sina patent och kunderna framstallde
produkterna som Anaview sedan fick royaltys for nar de saldes. ldag anvands patenten bade
genom licensering till kunderna men foretaget framstaller &ven sina egna halvfabrikat.

Da det inte foreligger nagon internationell patentansokan maste patentrattigheter tillampas i
varje land dar innovattren vill sékra skyddet. Det forekommer dock dverenskommelser och
internationella avtal for att underlatta ansékningar i flera lander samtidigt (Patentverket,
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1991). Anders menar att det skiljer sig mycket mellan varje bransch och var verksamheterna
bor skydda sina produkter. Lakemedelsindustrin brukar vilja skyddas i de flesta landerna men
da Anaviews produktlinje av audioforstarkare ar ett relativt smalt omrade och utgor en nisch
inom tekniken &r det inte &r nédvandigt att ansoka om patent i manga lander. Vidare bor
foretagen i god tid framfora analysen for att faststélla i vilka lander den potentiella marknaden
for produkten finns, vilken kapacitet eller avsikt man har att marknadsfora den i det landet.
Detta for att uppskatta tid och kostnader (Patentverket, 1991). Anaview har utvecklat tre
patent som ar skyddade i Europa, USA och de har dven ldamnat in ans6kningar i Kina. Enligt
Patentverket (1991) kan produkten kopieras i de lander som foretaget ej har patentskydd i
men det innebér att ett sddant foretag inte far exportera en kopia av produkten till de lander
dar man har erhallit patentet. Enligt Patrik har de sokt patent i de lander dar de storsta
konkurrenterna samt kunderna existerar och skulle deras patent kopieras dar foretaget inte
forehaller nagot skydd, far dessa anda inte sljas till landerna dar Anaviews befintliga
kundsegment forekommer.

Genom patentskydd befinner sig foretag i ett patagligt lage att krava en bonus for sin unika
produkt. Frestelsen av ett hogt pris kan dock skapa svarigheter for foretag. Hoga priser och
marginalerna pa produkter bidrar till att konkurrenter borja utforma runt patentet, infor en
forbattrad produkt eller i samsta fall gor intrang pa patentet med risk for att drabbas av
pafoljder och boter (Hufker & Alpert, 1994). Anaview befinner sig i en sitts dér de hela tiden
fa kampa mot Kina som erbjuder liknande produkter men till ett billigare pris. Situationen
medfor att de far noja sig med en marginal pa 30 procent sa fort volymen dverstiger 10 000
om aret. Foretaget skulle gédrna vilja ha 35 — 40 procent marginal. Genom patenten och
kvalitén som Anaview erbjuder sina kunder kan de hitta reglagen att vrida pa hos kunder for
att kunna ta ut ett hogre pris. Hufker & Alpert, (1994) menar darfor att prisstrategin for en
patenterad produkt reflektera en omtalig balans mellan htga marginaler under en effektivare
men begransad period gentemot mattliga marginaler under en langre effektivare period genom
att uppratta varumarkeslojalitet mot ett storre antal konsument er.

Patentintrang uppstar nar nagon utan tillstdnd anvander den patenterade innovationen. Skulle
en annan part pasta att den har starkare réatt till innovationen i jamfarelse med den som sokt
patent kan det pabdrjas en rattegang kring malet. Misstankta patentintrang leder vanligtvis till
bade brottmalsrattegang och en civilrattslig rattegang (Lag24.se — Domstolsprocesser i
samband med patent, 2013). Da Hypex i Holland ansag att Patrik gjort intrang pa deras patent
och menade att de hade storre rétt till patentet inleddes en rattsprocess och en éverklagan
gjordes mot Anaviews patentansokan. D& PRV avslog Hypex begéran 6verklagade de arendet
igen till patentbesvarsratten (PBR) och darmed inleddes samtidigt en civilrattslig process mot
Patrik som person. | enlighet med teorin fastslogs Anaviews patentansdkan vilande av PRV
tills det att domstolen avgjort tvisten. Da Anaview var tvungna att hitta nya agare och att det
ar svart att forklara att for en potentiell kopare att teknologin de har ar vérldsledande men att
den inte &r deras an pa grund av en rattsprocess mot dem gjordes en uppgoérelse med Hypex.
Uppgorelsen innebar att Anaview betalade 100 000 euro till Hypex och fallet lades da ner.

Domstolen bedémer eventuella intrang genom att granska det som star skrivet i det aktuella
patentets patentkrav. Patentkraven &r det frdimsta som definierar ett patent (Lag24.se —
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Patentintrang, 2013). Da Patrik lamnade in sin patentansokan under samma ar som Hypex
bedomdes den mildare eftersom det forekom under konfidentiellt aret. De anser det omajligt
att Anaview kunde veta om teknologin da Hypex inlamnade ansokning halls hemligt under ett
ars tid. Patrik menar att de patent som han lamnade in blev endast godkanda darfor de skedde
inom konfidentiellt aret.

En defensiv strategi som enligt teorin kallas att ackumulera relaterade patent innebar att om
ett patent skyddar en ny produkt men som samtidigt hotar en befintlig produktgrupp, kan det
vara i foretagets intresse att kopa dessa rattigheter till patentet &ven om det inte finns nagon
avsikt att infora de nya produkterna ut pa marknaden. En sadan strategi kan forhindra direkt
konkurrens av ny ersattningsprodukt men den inte bor tas for langt da patentlagstiftningen inte
helt kompenserar konkurrenslagstiftningen. Konkurrenshammande beteende kan vara i strid
mot landets skrivna lagstiftning (Hufker & Alpert, 1994). Anders forklarar att lagstiftningarna
i manga lander har insett det stora problemet med verksamheter som passivt sitter pa
rattigheter utan att sjalva bruka den. Da det hindrar andra foretag fran att anvanda tekniken
har darfor tvangslicens inforts och foretag som inte anvander tekniken aktivt kan till och med
forlora sina patentréattigheter.
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6 Slutsats

| uppsatsens sista kapitel framgar de slutsatser som utvarderats utifran undersokningens
insamlade underlag. P& sa vis kan uppsatsens utgangspunkt med hénsyn till
problemformuleringen besvaras samt att vi far en djupare forstaelse for inneborden av det
som klargors i vara slutsatser.

6.1  Strategins utveckling i foretaget

Den forsta slutsatsen vi kommit fram till &r att strategins betydelse varierar beroende pa
foretagets struktur. N&r Anaviews startades erbjods endast konsulttjanster som innebar att
personalen i verksamheten blev inhyrd av ett annat foretag for att utfora arbete i deras
rékning. Vi anser att upprattande av produktstrategier i ett konsultforetag inte ar nédvandigt
da deras uppgift ar att forverkliga de strategier och mal som de anlitande verksamheterna har.
Vidare finner vi dock att en évergripande verksamhetsstrategi borde ha tillampats vid
upprattandet av Anaview vilket Patrik argumenterar emot da han ansag att ett litet foretaget
inte behdvde nagon strategi. Vi papekade att Anaview som konsultforetag inte behdvde nagon
form av produktstrategier men for att kunna 6verleva och konkurrera med andra
konsultforetag pa marknaden anser vi dock att foretaget borde ha tillampat nagon form av
strategi. Vi anser &ven att en strategi borde ha formulerats, uppréttats och implementerats nar
foretaget forandrade verksamhetens malsattning samt expanderades. Vi tycker att om en
strategi hade tillampats i Anaview tidigare hade foretaget kunnat undga vissa omstandigheter
som under de senaste aren paverkat dem daligt.

Vidare kan vi konstatera att ett foretag inte bor fokusera pa for manga segment vilket
Anaview har insett och darfor valt att minska utbudet av produkter for att istéllet optimera
resurserna de redan har. Nar Anaview endast fokuserar pa de befintliga produkterna kan
foretaget arbeta kontinuerligt for att forbattra produkternas kvalitet som sedan bidrar med
starka konkurrensfordelar och varumarkeserkannande. Slutsatsen vi kommit fram till ar att
foretag som sarskilt opererar i teknikbaserade branscher och som Anaview utgor en nisch for
sina produkter, &r den centralaste delen att ligga i framkant med modern teknik samt hdg
standard.

Genom understkningen har vi dven kunnat faststalla att det ar viktigt att ett foretag kanner till
sina egna samt konkurrenters styrkor och svagheter. Da Anaview nu pabdrjat en
marknadsforingsstrategi for att uppmarksamma kunder om deras existens, ska de analysera
sina konkurrenter och vad deras utbud bestar av. Tanken &r att de ska kunna bedoma
konkurrenternas svagheter och pa sa vis sjalva bygga upp konkurrensférdelar grundade pa
konkurrenternas brister. Detta tror vi kommer gynna foretaget positivt da konkurrenters
svagheter 6vergar till att vara Anaviews strykor, vilket i sin tur kommer uppmarksammas av
fler kunder.

En ytterligare slutsats vi kommit fram till &r att beroende pa vilken marknad foretag verkar i
ar betydelsen for att halla sig uppdaterad av omvarlden olika. Da Anaview befinner sig pa en
marknad som &r relativt smal i jamforelse med andra branscher sa uppstar inga storre
forandringar. Betydelsen for undersokningar av omvarlden ar darfor inte viktig i nagon storre
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utstrackning. Daremot ar det som vi tidigare namnt viktigt att fokusera pa befintliga
konkurrenter och deras utveckling for att inte plétsligt bli avvisande fran marknaden.

Anaview har redan nu borjat utforma strategier och planer pa hur de inom snar framtid ska
kunna forbattra sitt produktutbud och erhalla storre marknadsandelar. Vi anser att det ar
viktigt att borja planera sa tidigt som majligt och att foretaget ar beredd pa att avvika fran den
uppsatta strategin, om oférutsedda handelser skulle uppsta, och ersatts med nya oplanerade
strategier. Vidare bedomer vi att alla foretag bor uppmarksamma dessa bestandsdelar och
faktorer for att pa ett effektivt tillvagagangssatt uppna sina satta mal.

Den sista slutsatsen handlar om medarbetarnas deltagande i utformandet av
strategiformulering i strategiprocessen, vilket for med bade for- och nackdelar. Da
medarbetarna ar den viktigaste resursen i foretaget bidrar medverkan i strategiprocessen till
att de blir mer motiverade och kan darfor uppna foretagets uppsatta mal battre. Nackdelen ar
dock att medarbetarna inte har nagon kunskap inom det strategiska &mnet och Patrik menar att
de latt kan bli oense kring manga beslut. Ett alternativ kan darfor vara att lata samtliga
berdrda i foretaget 1agga fram sina idéer och tankar men att besluten sedan fattas av den hogre
ledningen. Det ar emellertid viktigt att den formulerade strategin framgar och bli tydlig for
organisationens anstallda.

6.2  Anaviews immateriella tillgangar & patent

Immateriella tillgangar och patent kan skapa stora fordelar for foretag om dessa anvands ratt.
Manga foretag inser dock inte dess varde och de implementeras darfor inte i nagon
affarsstrategi. Vi anser att manga fler foretag skulle kunna starka sin position pa marknaden
om vetskapen kring immateriella tillgangar och patent var stérre. Daremot har vi noterat att
patentansokningars svarighetsgrader skiljer sig beroende pa vilken bransch foretagen opererar
i. Da Anview framstaller s pass avancerad teknologi ar patentbyraer inte till stor hjalp vid
patentansokningarna. Vikten ligger da hos innovatoren att soka efter tidigare patent och dess
innehall infor sina egna patentansokningar. Detta tror vi kan vara en av de storsta
anledningarna till att manga foretag avstar fran att skydda sina foretagshemligheter. Vidare
anser vi att genom de nya systemen som ska underlatta for patentansokningar i olika lander
kan ha positiva effekter till fler patentansokningar hos foretag. Slutligen har vi framhallit att
vardet i immateriella tillgangar férmodligen utgor ett storre unikt varde an materiella
tillgangar, da dessa resurser innehaller speciella egenskaper som andra foretag inte har.

Nackdelen med patent ar att innovationen blir kand for allménheten, vilket gor att
konkurrenter kan utveckla kring patentet och komma pa forbattringar. Vi anser dock att
fordelarna med patent ar mycket mer betydande da manga foretag inte vagar gora intrang med
risk av foljderna som kan uppsta. Vidare har vi noterat att foretag inte ofta lagger resurser pa
att vidare utveckla teknik som ar baserat pa ndgons annans patent, da det skulle innebéra
intrang pa patentet for att kunna anvanda sin egen forbattring.

Ett ytterligare klargorande som framkommit under uppsatsens gang &r hur produktens
betydelse blir mer angeldget for kunderna om den &ar patenterad. Darfoér bor foretag som
innehar patent i sina produkter redogora for detta i sin marknadsforing. Kunden uppfattar da
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produkten som mer exklusiv och med nya egendomliga formagor gentemot konkurrenter samt
tidigare teknik.

Vi har undersokt Anaviews forsaljning mellan foretaget och kunderna sa verkar de i den sa
kallade business to business marknaden. Det innebér att foretaget licensierar sin teknik till
andra foretag som sedan placerar den i sin egen produkt for att sedan sélja produkten vidare
till slutkonsumenterna. Da Anaviews utvecklade teknologi ar oerhort avancerad sa har vi
konstaterat att licensiering under dessa forhallanden kan astadkomma komplikationer for
kunderna, som ofta inte har den kompetens som behovs for att kunna konstruera fabrikatet
sjalva. Sedan ett tag tillbaka har licensiering minskat till kunderna da Anaview valde att sjalva
framstalla halvfabrikat. Vi anser att foljden av detta kommer paverka foretaget med positiva
fordelar da konstruktionen kommer att underlatta enormt for kunden och sakerstaller att
teknologi fortfarande halls relativt hemlig.

Slutligen kan vi konstatera att Anaviews patent har skapat véldiga konkurrensférdelar och
detta anser vi dven har varit en avgorande faktor for verksamhetens kvarvarande existens pa
marknaden. Da foretaget utgor sig inom ett tekniskt specialomrade &r det angelaget att
egendomliga idéer och forbéattringar skyddas genom patent. Anaview &r idag ett av de
varldsledande foretagen pa marknaden
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Bilaga 1

Intervjufragor Anaviews CTO Patrik Bostrém

Inledande fragor

1. Vilken befattning har du i foretaget och vilka arbetsuppgifter innebar denna roll?
2. Hur har ni utvecklat foretaget fran en hobby till ett framgangsrikt foretaget?
Strategin

3. Hur ser foretagets vision och affarsidé ut? Vad har foretaget for mal, bade finansiella och
icke finansiella?

4. Formulerar foretaget langsiktiga eller kortsiktiga strategier?
5. Hur ser er strategiformulering ut? Finns det material vi kan ta del utav?
6. Vilket/vilka marknadssegment fokuserar ni pa och varfér?

7. Hur utarbetas strategierna infor forverkligandet av foretagets mal och visioner? Utformas
strategierna av dig som chef eller medverkar andra medarbetar i foretaget?

8. Vilka ar de centrala faktorerna ni ser till vid utformandet av strategier? (T.ex. porters five
forces, konkurrenter, nyetablerare, substitut, leverantdrer, kunder)

9. Vad anvander ni for hjalpmedel vid utformandet av era strategier? Kan ni ge exempel pa
hur dessa anvands?

10. Hur agerar foretaget strategiskt for att snabbt kunna hantera osakerheten och
komplexiteten som kan férekomma i omvarlden?

11. Vilken/vilka konkurrens férdelar anser ni att Anaview har gentemot konkurrenter?
12. Hur har foretagets strategi utvecklats fran det att foretaget startade fram tills idag?
Immateriella tillgangar

13. Vilka immateriella tillgangar har foretaget?

14. Behover foretaget 6ka sina kunskaper om hur strategiskt ska hantera sina immateriella
tillgangar? Pa vilket sétt kan ni gora det? Varfor?

15. Hur haller ni er uppdaterade till férandringar som sker i omgivningen?
Patent
16. Hur manga patent ager foretaget idag?

17. Hur gar en patentansokan till?



18. Vilka fordelar anser du att det finns med att utveckla patent teknologi/produkter ur ett
strategiskt perspektiv?

19. Vad finns det for nackdelar med att inrikta sig pa att utveckla patent teknologi/produkter?

20. Anser du att det ar viktigt att utveckla patent i den bransch foretaget befinner sig i jamfort
med andra marknader?

21. Hur anvander foretaget patenten i verksamheten? Tillverkar ni sjalva produkter eller
séljer/licensierar ni patenten?

22. | vilka lander &r era patent skyddade? Hur gar ni tillvaga for att kontrollera att ingen gor
intrang pa nagot av era patent?

Implementering

23. Hur koncentrera sig foretaget pa genomférandet av strategierna sa att de strategiska
besluten sannerligen implementeras?

24. Pa vilket satt tilldelas beslut som tagits av dig som chef till vriga anstalla i foretaget?

25. Hur hantera ni eventuella problem/hinder som kan uppsta vid strategiforverkligandet? Vad
anser du ar det mest problematiska som kan uppsta?

26. Vad anvander ni er for verktyg vid implementering av strategier? (Formella/Informella)
Framtiden
27. Hur ser ni pa framtiden angaende den bransch foretaget verkar i?

28. Ligger det i foretagets intresse att utdka sitt utbud mer genom att dven tillverka produkter
och inte bara sélja teknologin som ni &ger?

29. Hur ser framtiden ut for Anaview? Vad har ni for strategiska mal vad det géller framtiden?



Bilaga 2

Intervjufragor Anaviews forsknings- och utvecklingsingenjor Jonathan Norman
Inledande fragor

1. Vilken befattning har du i foretaget och vilka arbetsuppgifter innebar denna roll?

2. Hur lange har ni arbetat pa Anaview?

Strategin

3. Hur ser foretagets strategi ut? “ett satt att uppna sina mal”. Strategi innebér att séitta upp
mal for verksamheten och det satt man uppnar malen pa. Sattet att uppna mal pa varierar men
oftast innebéar det att man har ett visst tank for hur man ska uppna sina mal, man bevakar och
analyserar sin omgivning och sin egen organisation och drar slutsatser for vilka mal och
metoder som &r l[ampliga.

4. Formulerar foretaget langsiktiga eller kortsiktiga strategier? hur ser du pa de korta, langa
strategier? hur det &ndrats?

5. Medverkar du som medarbetar i utformandet av strategin eller gors detta pa ledningsnivan?

6. Hur agerar foretaget strategiskt for att snabbt kunna hantera osakerheten och komplexiteten
som kan forekomma i omvérlden?

7. Vilken/vilka konkurrensférdelar anser du att Anaview har gentemot konkurrenter?

8. Kan du ta egna beslut som avviker fran den formulerade strategin eller maste detta forst
diskuteras med ledningen?

9. Hur har foretagets strategi utvecklats sen du borjade dar fram tills idag?
Patent

10. Vilka fordelar anser du att det finns med att utveckla patent teknologi/produkter ur ett
strategiskt perspektiv?

11. Vad finns det for nackdelar med att inrikta sig pa att utveckla patent teknologi/produkter?

12. Hur anvénder foretaget patenten i verksamheten? Tillverkar ni sjalva produkter eller
séljer/licensierar ni patenten?

13. Anser du att det &r viktigt att utveckla patent i den bransch foretaget befinner sig i jamfort
med andra marknader?



Implementering

14. Hur koncentrera sig foretaget pa genomforandet av strategierna sa att de strategiska
besluten sannerligen implementeras?

15. Pa vilket sétt tilldelas beslut som tagits av ledningen till 6vriga anstalla i foretaget?

16. Hur hantera ni eventuella problem/hinder som kan uppsta vid strategiforverkligandet? Vad
anser du ar det mest problematiska som kan uppsta?

Framtiden

17. Hur ser ni pa foretagets framtid utifran den bransch ni befinner er i?



Bilaga 3

Intervjufragor Deloittes auktoriserad revisor Herbert Sallmén
Inledande fragor

1. Vad har du for befattning i foretaget och vad innebér rollens arbetsuppgifter?
2. Under hur manga ar har Anaview varit en klient hos er?

Immateriella tillgangar

3. Vilka ar de vanligaste immateriella tillgangar som foretag har?

4. Vilka fordelar/nackdelar finns det med immateriella tillgangar?

5. Forekommer det ofta att foretag inte forstar véardet hos deras immateriella tillgangar och
darfor inte anvander dem korrekt? Vilka konsekvenser kan detta isa fall innebéra?

6. Radgor ni med foretagen om vad de kan géra med sina vardefulla immateriella tillgangar?
Om ja, ge exempel. Om nej, tror du att detta skulle kunna vara ett alternativ som skulle
underratta for era klienter och deras forstaelse/kunskap om immateriella tillgangars varde?

7. Anser du att Anaview anvander sina immateriella tillgangar lampligt utifran ett strategiskt
perspektiv? Om ja, forklara. Om nej, hur skulle foretaget kunna andra det och vad skulle det
innebéra for dem?

8. Hur har Anaviews immateriella tillgangar andrats sen de blev klient hos er?

9. Vilken/vilka konkurrensfordelar anser du att Anaview har haft med sina immateriella
tillgangar? Om ja, anser du att dessa har varit avgorande for foretagets utveckling samt
framtid?

10. Anser du att immateriella tillgangar &r en viktig del vid strategiskt arbete? Har det blivit
mer eller mindre betydande sen tidigare? Varfor?



Bilaga 4

Intervjufragor Hansson Thyressons patentingenjor Anders Hansson
Inledande fraga

1. Vad innebdr ditt arbete som patentadvokat?

Patent

2. Kan du forklara hur en patentansokan gar till?

3. Anser du patent som en viktig del av foretags strategiska arbete? Har det blivit mer eller
mindre betydande sen tidigare? Varfor?

4. Inom vilka branscher forekommer mest patentansékningar? Varfor ar det mer inom denna
marknad?

5. Vilka ar de vasentliga fordelarna med att 4ga egna patent?
6. Vad finns det for nackdelar med patent?

7. Anser du att processen samt lagen kring patent & komplex och abstrakt for dem utan
kunskap inom det juridiska omradet? Kan detta vara en anledning till att foretag avstar fran att
ansOka om patent?

8. Om intrang intraffar pa ett foretags patent hur ser rattsprocessen ut?
9. Hur anser du att foretag bor anvénda sina patent? Genom egen produktion, sélja, licensiera?

10. Arbetar ni dven med att ansoka om patent i andra lander da pa klientens begaran? Vad
anser ni om det?

11. Hur manga patentansdkningar har Anaview lamnat in hos er? Har samtliga godkéants?

12. Anser du att det &r viktigt att utveckla patent i den bransch Anaview befinner sig i jamfort
med andra marknader? Varfor?

13. I vilka lander ar patenten skyddade?

14. Ar det er arbetsuppgift att kontrollera att ingen gor intrdng pa nagot av era klienters
patent? Hur gar den processen ut?

15. Réadgor ni med era klienter om vilka lander de bor ansoka om patent?



