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Sammanfattning 
Medtech-startups verkar i ett ekosystem där värde sällan kan skapas av en enskild organisation. 
Ingen aktör besitter samtliga resurser, kompetenser och institutionella förutsättningar som 

krävs för att utveckla och realisera medicintekniska (medtech) innovationer, vilket gör att 
samverkan mellan startups, etablerade företag, stödorganisationer, regioner och regulatoriska 

aktörer blir central. Tidigare forskning har dock i hög grad behandlat värdesamskapande (VCC) 
antingen utifrån aktörscentrerade intressentramverk eller på en mer abstrakt teoretisk nivå, 

vilket lämnar förståelsen av den specifika dynamiken i medtech-ekosystem ofullständig. Denna 

lucka adresseras i föreliggande studie. 

Syftet är att, utifrån olika perspektiv på värdeskapande, identifiera vilka framgångsfaktorer 

som möjliggör samskapande av värde inom medtech. Studien är genomförd som en kvalitativ 
flerfallstudie med 15 semistrukturerade intervjuer fördelade över fyra organisationstyper inom 

medtech: startups, etablerade företag, stödorganisationer, samt regioner. En abduktiv ansats 
tillämpas där teoretiskt härledda kategorier kombineras med framvuxna mönster, och analysen 

vägleds av en analysmodell som kombinerar perspektiv från värdeteori, intressentteori och 

nätverksperspektivet. 

Resultaten visar att VCC framträder som ett relationellt fenomen som är distribuerat över 

ekosystemet snarare än drivet av enskilda organisationer. Studien identifierar fem ömsesidigt 
förstärkande aktörsegenskaper som möjliggör VCC: extern orientering, strategiskt samarbete, 

dialogisk förmåga, kontinuitet och förnyelse, samt institutionell navigeringsförmåga. Rela-
tioners betydelse för VCC bestäms i högre grad av funktionerna de fyller, såsom direkt 

värdeskapande, indirekt möjliggörande, strukturerande eller riskhanterande relationer, än av 
den aktörskategori de tillhör. Samma relationer som möjliggör VCC rymmer även potential för 

värdesamdestruktion (VCD) när mål, tidshorisonter eller institutionella villkor skiljer sig åt 
mellan aktörer. Den institutionella miljön framträder samtidigt som både begränsning och 

hävstång för värdesamskapande. 

Studien drar tre slutsatser: framgångsfaktorerna för VCC bygger på förmågan att etablera, 

underhålla och funktionellt aktivera relationer med kompletterande aktörer; eftersom fram-
gångsfaktorerna är relationella förskjuts ansvaret för VCC till ekosystemnivå; samt att den 

institutionella miljön fungerar som både begränsning och hävstång. Studien rekommenderar 
att medtech-startups behandlar nätverksbyggande som en strategisk kärnaktivitet, att övriga 

ekosystemaktörer tar ett aktivt nätverksförmedlande ansvar, och att regulatoriska aktörer 
involverar medtech-startups i regelutformning. Studien bidrar teoretiskt genom att lyfta VCC 

som ett relationellt fenomen, introducera ett funktionellt perspektiv som komplement till 
aktörsbaserad intressentteori, samt visa att VCC och VCD kan rymmas inom samma relationer. 

Praktiskt bidrar studien genom att synliggöra konkreta framgångsfaktorer för aktörer inom 

medtech-ekosystemet. 
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Abstract 
In medtech ecosystems, value is rarely created by a single organisation. No actor possesses the 
full set of resources, competencies and institutional preconditions required to develop and 

realise medical technology innovations, making collaboration between startups, established 
companies, support organisations, regions and regulatory actors essential. However, prior 

research on value co-creation (VCC) has largely approached the phenomenon either through 
actor-centred stakeholder frameworks or at a higher level of theoretical abstraction, leaving the 

specific dynamics of medtech ecosystems insufficiently understood. This study addresses that 

gap. 

Drawing on multiple perspectives on value creation, the study identifies the success factors that 

enable value co-creation within medtech. It is conducted as a qualitative multiple-case study 
based on 15 semi-structured interviews across four types of medtech organisations: startups, 

established firms, support organisations and regions. An abductive approach combines theore-
tically derived categories with empirically emerging patterns, guided by an analytical frame-

work integrating value theory, stakeholder theory and a network perspective. 

The findings suggest that VCC emerges as a relational phenomenon distributed across the 
ecosystem rather than driven by individual organisations. Five mutually reinforcing actor 

capabilities are identified as enablers of VCC: external orientation, strategic collaboration, 
dialogic capability, continuity and renewal, and institutional navigation. The significance of 

relationships for VCC is determined more by the functions they fulfil, such as being direct 
value-creating, indirectly enabling, structuring or risk-managing, than by the actor categories 

involved. Importantly, the same relationships that enable VCC also carry the potential for value 
co-destruction (VCD) when goals, time horizons or institutional conditions diverge between 

actors. The institutional environment emerges as both a constraint and a leverage point for 

value co-creation. 

Three conclusions are drawn. First, success factors for VCC rest on the capability to establish, 
sustain and functionally activate relationships with complementary actors. Second, because 

these success factors are relational, responsibility for VCC shifts from the organisational to the 
ecosystem level. Third, the institutional environment operates simultaneously as constraint and 

leverage. The study recommends that medtech startups treat network-building as a strategic 
core activity, that other ecosystem actors take on active network-brokering roles, and that 

regulatory actors involve medtech startups in the design of regulation. Theoretically, the study 
contributes by establishing VCC as a relational phenomenon, introducing a functional pers-

pective as a complement to actor-based stakeholder theory, and demonstrating that VCC and 
VCD may coexist within the same relationships. Practically, the study contributes by iden-

tifying concrete success factors for actors operating within medtech ecosystems. 
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Nomenklatur 
Nedan listas vanligt förekommande begrepp i denna rapport och motsvarande förkortningar. 

Förkortning Begrepp 
B2B Företag-till-företag (eng. business to business) 

B2C Företag-till-konsument (eng. business to consumer) 
B2G Företag-till-regering (eng. business to government) 
BNP Bruttonationalprodukt 

CDL Kund-dominant logik (eng. customer dominant logic) 

FoU Forskning och utveckling 

GDL Produkt-dominant logik (eng. goods dominant logic) 

IMP Industriell Marknadsföring och Inköp (eng. Industrial Marketing and 
Purchasing) 

KOL Viktiga opinionsledare (eng. key opinion leader) 
MDR Regelverk för medicintekniska produkter (eng. Medical Device Regulation) 

RBV Resursbaserat synsätt (eng. resource-based view) 

SDL Service-dominant logik (eng. service dominant logic) 

SKR Sveriges Kommuner och Regioner 

SL Service-logik (eng. service logic) 

VCC Värdesamskapande (eng. value co-creation) 

VCD Värdesamdestruktion (eng. value co-destruction) 

 

Begrepp Förklaring 
Affärsaccelerator (eng. business accelerator) 

Affärsekosystem (eng. business ecosystem) 

Användningsvärde Värde som uppstår vid användning (eng. value in 
use) 

Bandbredd Den mängd som kan genomföras genom en 

aktörskoppling (eng. bandwidth) 

Entreprenörsekosystem (eng. Entrepreneurial Ecosystems) 

Enträgenhet Viktig egenskap hos intressenter (eng. urgency) 

Erfarenhetsvärde Värde som uppstår efter erfarenheter (eng. value-
in-experience) 

Externa effekter Negativa effekter som resultat av extern påverkan 

(eng. externalities) 

Förmedlare (eng. intermediary) 

Förmånstagare I värdesammanhang en part som får en förmån vid 

värdeutbytet (eng. beneficiary) 

Förstörare av värde Part som förstör värde (eng. destroyers of value) 

Handelsvaror (eng. commodities) 
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Innanförskap (eng. insidership) 

Innovationsekosystem (eng. Innovation Ecosystems) 

Integratör (eng. integrator) 

Integrerat styrningsläge (eng. Integrator Governance Mode) 

Intressentframträdande (eng. stakeholder salience)  

Konfirmerbarhet (eng. confirmability) 

Konkurrenssamarbete (eng. co-opetition) 

Livsvetenskap (eng. life science) 

Leverantör I värdesammanhang en leverantör av värde (eng. 

provider) 

Medtech Medicinteknik 

Medtech-utrustning Medicinteknisk utrustning (eng. medical devices) 

Navföretag (eng. hub firm) 

Nischskapande (eng. niche creation) 

Nykomlingsbelastning Svårigheter kopplade till nya företag (eng. liability 
of newness) 

Orkestrerare (eng. orchestrator) 

Plattformscentrerat styrningsläge (eng. Platform Hub Governance Mode) 

Pålitlighet (eng. dependability) 

Risk associerad med integration (eng. integration risk) 

Risk för ömsesidigt beroende (eng. interdependence risk) 

Risken vid initiativtagande (eng. initiative risk) 

Samskapande (eng. co-creation) 

Service utbyts mot service (eng. service-for-service exchange) 

Skadekedjan Begrepp för skadan som uppstår längs en kedja av 

aktörer (eng. the harm chain) 

Skapare av värde (eng. creators of value) 

Slagord (eng. buzzword) 

Småhetsbelastning Svårigheter kopplade till små företag (eng. liability 
of smallness) 

Startup Ett företag i ett tidigt skede under utvecklingsfasen 

av nya teknologier, och som ofta behöver externt 

stöd för att överkomma hinder 

Tillförlitlighet (eng. credibility) 

Utanförskap (eng. outsidership) 

Utsidan-in Hur värde skapas med hjälp av externa faktorer 

(eng. outside-in) 

Varaktighet (eng. duarbility) 

Verksamma resurser (eng. operative resources) 

Vägberoende Beslut fattas med grund i tidigare beslut och 

beteenden (eng. path dependency) 
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Värdedestruktion Förstörelse av värde (eng. value destruction) 

Värdefångst Uppfångning och tillgodogörande av värde (eng. 

value capture) 
Värdekonstellationer Samlingsnamn för alla led som bygger värde för ett 

företag (eng. value constellations) 

Värdeskapande Skapandet av värde (eng. value creation) 

Värdeutbyte Värde som uppstår vid ett utbyte (eng. value in 
exchange) 

Överförbarhet (eng. transferability) 
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1 Inledning 
I detta kapitel beskrivs bakgrund och analys av problemet, vilket mynnar ut i studiens syfte. I 
slutet av kapitlet presenteras studiens disposition. 

I detta kapitel följer en kort beskrivning av den medicintekniska marknaden och den svenska 
vården, följt av förutsättningarna som präglar den och vidare komplicerar möjligheterna att 

göra affärer med den. Detta mynnar slutligen ut i det syfte som rapporten ämnar undersöka. 

1.1 Problembakgrund 
Medicintekniska (medtech) produkter finns till för att stödja i vardagen som i vården, där de 

enligt Sveriges Kommuner och Regioner (SKR) utgör en central del av sjukvårdens löpande 
funktionalitet (2023). De stora företagen dominerar inom medtech (Lee, 2018) samtidigt som 

ungefär 98 % av medtech-företagen på den svenska marknaden utgörs av små och medelstora 
företag (Swedish Medtech, 2023a) som är viktiga för att driva innovation inom området (Lee, 

Park & Lee, 2019; Vlckova & Thakur-Weigold, 2019). Många startups, ett begrepp som inte 
har en enad definition (Bethlendi, Hegedűs & Szőcs, 2025) men som här definieras som företag 

i ett tidigt skede under utvecklingsfasen av nya teknologier, och som ofta behöver externt stöd 
för att överkomma hinder (Clarysse & Bruneel, 2007), misslyckas tidigt och har i regel svårt 

att etablera sig (Manbachi et al., 2017; Lee et al., 2019), en påtaglig företeelse även bland 
medtech-företag i Sverige där den höga graden av reglering och institutionalisering inom sjuk-

vården (Örnerheim & Wihlborg, 2014; Lee et al., 2019; Vlckova & Thakur-Weigold, 2019) 
innebär höga inträdesbarriärer. Detta skapar ett hårt klimat för företag som söker affärer med 

sjukvården och försvårar ytterligare för startups. 

1.1.1 Den svenska vårdens uppbyggnad 
I Sverige tillhandahålls sjukvården av 21 autonoma regioner (Cijvat, Cornet & Hägglund, 

2021; Kunskapsstyrning hälso- och sjukvård, 2024) och 1177.se är den enda tillgängliga 
publika webbaserade portalen som regionerna erbjuder (Cijvat et al., 2021), men även privata 

aktörer har kommit att inta den svenska digitala vårdmarknaden (Doktor.se, 2024; Kry.se, 
2024). Regionerna är i hög grad politiska då det högsta beslutsfattande organet inom varje 

region är regionfullmäktige som utgörs av politiker som väljs i förtroende av befolkningen för 
att fatta beslut i regionens viktigaste frågor under fyra års tid (SKR, 2024). Den viktigaste 

uppgiften för regionerna är hälso- och sjukvård (SKR, 2021). Regionfullmäktige fattar 
övergripande beslut gällande organisationens riktning och ekonomi och utser därefter leda-

möter för regionstyrelsen som i sin tur leder och samordnar allt operativt arbete inom regionen 
(SKR, 2024). Privata aktörer drivs däremot som företag, utan några politiska förpliktelser. År 

2022 fanns det ungefär 15 300 privata aktörer inom sjukvården, där de tio största vård- och 
omsorgsgivarna stod för ungefär 31 % av all omsättning i den privata sektorn, och 40 % av alla 

vårdbesök gjordes hos privata vårdgivare (Vårdföretagarna, 2023).  

1.1.2 Medtech-branschen 
Medtech omfattar produkter med ett ”angivet medicinskt syfte, men som inte är läkemedel” 

(Läkemedelsverket, 2024). En medtech-produkt är en produkt, service eller lösning som nyttjas 
för att rädda och förbättra människors liv (Medtech Europe, 2023) och kan användas både inom 

vården och till vardags (Läkemedelsverket, 2024). De varierar i storlek och kostnad (Vlckova 
& Thakur-Weigold, 2019) och delas huvudsakligen in i tre grupper: medtech-utrustning (eng. 

medical devices), in vitro-diagnostik, samt digital hälsa (Medtech Europe, 2023). I Sverige 
finns i dagsläget inte någon enhetlig kategorisering och identifiering av medtech-produkter 

genom kedjan från tillverkning till användning (E-hälsomyndigheten, 2023). Exempelvis 
belyser de att svensk hälso- och sjukvård eller myndigheter inte är skyldiga att tillämpa samma 
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standard som tillverkarna av medtech-produkter. Den svenska regeringen är däremot måna om 
att undersöka potentiella lösningar (Regeringskansliet, 2024b). Regionerna samverkar 

exempelvis för att uppnå en jämlik och ändamålsenlig användning av medtech-produkter, 
speciellt rörande områden som riskerar belasta regionerna på grund av höga kostnader och 

ojämlik vård (SKR, 2023). Enligt SKR gäller vidare att ett nationellt införande av medtech-
produkter behöver genomgå en process som stödjs av ett samarbete mellan myndigheter, 

kliniska experter, medtech-företag och patienter. 

Livsvetenskaper (life science) är ett brett tvärvetenskapligt begrepp som handlar om att för-
bättra hälsa (Vinnova, 2024) och är ett av Sveriges strategiska styrkeområden (Regerings-

kansliet, 2024a). Området bidrar enligt Vinnovas senaste kartläggning (2024) med 2,1 % av 
Sveriges BNP, 7–11 % av exporten, samt sysselsätter omkring 53 000 personer fördelade på 

närmare 3900 företag. Sektorns betydelse erkänns på nationell strategisk nivå och i Sveriges 
nationella life science-strategi, lanserad 2019 och uppdaterad 2024, pekas life science ut som 

ett område där Sverige ska vara en ledande nation, och åtta prioriterade områden definieras 
(Regeringskansliet, 2024a). Bland branscherna utgör medtech den största inom life science till 

antalet företag (Vinnova, 2024). Medtech utgörs av runt 2200 företag och 27 000 anställda i 
Sverige där en majoritet av bolagen består av mikro- eller enmansföretag (Swedish Medtech, 

2023a). 

Tillsammans hanterar dessa företag omkring 800 000 medtech-produkter på den svenska 
marknaden 2022, och den svenska medtech-marknaden har sedan dess sett en fortsatt tillväxt 

(Swedish Medtech, 2023a). Branschorganisationen Swedish Medtech betonar att fler medtech-
innovationer behöver implementeras och komma till användning i vården för att skapa värde 

för patienter (Swedish Medtech, 2023b). På grund av industrins natur behöver både tid och 
pengar avsättas tidigt för att lyckas med en kommersialisering, även om det är svårt att i förväg 

avgöra om satsningen kommer att lyckas (Lee et al., 2019). Medtech-utrustning har sett en 
tillväxt på 5,7 % på den europeiska marknaden de senaste tio åren (Medtech Europe, 2023) och 

är ett av de största områdena inom sjukvård som i huvudsak domineras av stora bolag (Lee, 
2018). Trots detta anses startups som en nödvändig drivande kraft för den innovation och 

utveckling som industrin kräver till följd av en åldrande befolkning och högre inkomster (Lee 
et al., 2019; Vlckova & Thakur-Weigold, 2019). USA dominerar marknaden för medtech-

utrustning, följt av Europa, där Tyskland har den största marknaden (Medtech Europe, 2023). 

1.1.3 Nytänkande i en trögrörlig miljö 
Innovation är en drivande kraft för utveckling på marknader och framför allt en nödvändighet 

för nyligen uppstartade företag. Det kan exempelvis handla om administrativ, processkopplad, 
inkrementell eller radikal innovation (Ettlie, Bridges & O'Keefe, 1984) och olika typer av 

innovation kräver olika typer av färdigheter (Henderson & Clark, 1990). Beträffande startups 
råder ofta en öppnare inställning till innovation då det finns mer utrymme att undersöka nya 

infallsvinklar. Däremot kan en rådande tröghet inom en marknad eller i ett nätverk påverka 

eller hämma innovation i ett företag beroende på hur mycket inflytande de olika aktörerna har. 

Kazgan (2019) finner exempelvis en utbredd motvillighet inom vården till att introducera nya 
element som kan påverka arbetsflödet i en redan etablerad infrastruktur. Sett till den svenska 

sjukvården kan en liknande tendens att motarbeta nya lösningar urskiljas (Bark, 2009; Cijvat 
et al., 2021). Gollop et al. (2003) menar att skepticism och motstånd till förändring är en 

gemensam nämnare och hinder till organisatorisk förändring inom vården som går att urskilja 
i flertal länder. Det finns ofta ett kulturellt motstånd till att införa nya metoder och teknologier 

bland vårdpersonal (Zhang et al., 2024), vilket är en av de större barriärerna till innovation då 
denna grupp ofta har störst inflytande gällande huruvida förändringar godtas (Cijvat et al., 

2021; Zhang et al., 2024).  
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1.2 Problematisering 
Medtech-startups står inför flera olika barriärer som behöver överkommas. Dessa relaterar 

framför allt till tröghet och institutionalisering inom branschen, hårda regleringar och att 
startups på grund av deras natur ofta saknar tillräckligt med affärskontakter för att etablera sig. 

Vilka framgångsfaktorer som driver dem och gör dem konkurrenskraftiga behöver avgöras. 

1.2.1 Värdeskapande 
Definition av värdeskapande (eng. value creation) kan skilja beroende på disciplin och 

målgrupp (Lepak, Smith & Taylor, 2007; Bowman & Ambrosini, 2010) men kan exempelvis 
handla om hur mycket den tilltänkta målgruppen är villig att utbyta i monetära termer i utbyte 

mot ett subjektivt bedömt värde (Lepak et al., 2007), vilket sedan erbjuds av en affärsenhet i 
form av ett värdeerbjudande (Lanning & Michaels, 1988). Det finns definitioner som handlar 

om att värde uppstår i samband med att ett utbyte sker, att produkten eller tjänsten används 
(Bowman & Ambrosini, 2010; Eggert et al., 2018), eller att kunden får erfarenhet genom att 

delta i en organisations ekosystem (Heinonen, Strandvik & Voima, 2013). I grunden är 
värdeskapande en process som i något avseende förbättrar för den tilltänkta mottagaren 

(Grönroos & Voima, 2013). Värdeskapande och värdefångst (eng. value capture) skiljer sig åt 
genom att värdefångst avser hur aktörer tillgodogör sig det värde som skapats (Bowman & 

Ambrosini, 2000; Lepak et al., 2007). Lepak et al. (2007) betonar att skapandet av värde inte 

nödvändigtvis innebär att samma aktörer också tillgodogör sig detta värde. 

1.2.2 Tröghet och institutionalisering inom vården 
För redan etablerade företag kan det vara svårt och kostsamt att anpassa de existerande 

förmågorna (Hannan & Freeman, 1984). Organisatorisk tröghet kan anses som ett av de större 
hindren till affärsmodellsinnovation (Amit & Zott, 2021) som Pfeffer (1997) definierar som 

organisationers oförmåga att förändras i takt med dess omgivning. Eftersom rutiner anses vara 
en av de viktiga orsakerna finns det en tendens mot organisatorisk tröghet bland befintliga 

företag (Hannan & Freeman, 1984), något som kan ta form både teknologiskt (Weick & Quinn, 
1999; Barnes, Gartland & Stack, 2004) som kulturellt (Weick & Quinn, 1999; By, 2005; Amit 
& Zott, 2021) och beteendemässigt (Barnes et al., 2004). Vidare hävdar Amarantou et al. 
(2017) att implementering av förändringar inom sjukvårdssektorn är särskilt utmanande. 

Det faktum att hierarkin i det beslutsfattande organet inom den svenska publika sjukvården 
grundar på statlig verksamhet begränsar svängrummet för beslut inom de ramar den politiska 

agendan sätter. Därtill är den svenska publika sjukvården i hög grad institutionell (Meyer & 
Rowan 1977; Örnerheim & Wihlborg, 2014; Magnusson et al., 2023). Örnerheim och 

Wihlborg (2014) menar att institutionalisering medför att redan tagna beslut begränsar det 
framtida handlingsutrymmet och att denna rigiditet i sin tur leder till vägberoende (eng. path 
dependency). Scott (2008) menar att det finns tre grundpelare inom institutionaliseringsteorin: 
regulativ, normativ, samt kultur-kognitiv. Kulturella system genomsyrar flera nivåer där de 

gemensamma uppfattningarna bygger den kollektiva lins som världen betraktas genom och 
vartefter information bearbetas och tolkas (Scott, 2014). Sjukvården kontrolleras hårt av regler-

ingar (Kazgan, 2019; Lee et al., 2019; Vlckova & Thakur-Weigold, 2019; Medtech Europe, 
2023) och den regulativa pelaren kopplas enligt Scott (2008) många gånger till restriktioner 

och tvångsåtgärder, men författaren lyfter även att den möjliggör sociala beteenden. 

1.2.3 Nya förordningar för medtech-produkter 
År 2021 började Medical Device Regulation (MDR), ett EU-ramverk som fastställer krav på 

medtech-produkter och deras tillverkare inom den europeiska marknaden (Läkemedelsverket, 
2023), att tillämpas men på grund av övergångsbestämmelser sker en gradvis tillämpning av 

fordringarna (E-hälsomyndigheten, 2023). Ramverket medför specifika krav på produkter som 
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används inom vården och varierar beroende på hur stor risk som är associerad med användandet 
av produkten (EUR-Lex, 2017). I MDR-regelverket anges att medtech-produkter så som 

exempelvis bandage eller enkla kirurgiska instrument tillhör klass I medan produkter med 
högre riskprofil, såsom pacemakers och defibrillatorer, tillhör klass III. Däremellan finns även 

klass II a och klass II b där den senare är förknippad med en större risk för patienter och 
användare. Tillverkare kan visa att deras medtech-produkt uppfyller kraven som ställs inom 

MDR genom CE-märkning av sin produkt, som är en process för att bedöma överensstämmelse 
och är ett minimikrav för samtliga medtech-företag som önskar verka på den europeiska vård-

marknaden (Läkemedelsverket, 2021). Denna process börjar redan i en medtech-produkts 
utvecklingsfas (Läkemedelsverket, 2021). MDR-ramverket introduceras för att kvalitetssäkra 

medtech-produkter, men samtidigt medför det ytterligare åtstramningar i den redan 
institutionaliserade sjukvården (Läkemedelsverket, 2021). Kaule et al. (2020) menar att det nya 

regelverket å ena sidan bidrar till en ökad säkerhet för patienter, men å andra sidan leder till en 
förlängd och mer komplicerad process att kommersialisera innovativa medtech-produkter. 

Även den svenska branschorganisationen Swedish Medtech (2023c) efterlyser förbättrade 
strukturer för kliniska prövningar av medtech för att fortsatt kunna främja utvecklingen på 

marknaden, speciellt på grund av kunskapsbrister om MDR och industrins särart. 

1.2.4 Förutsättningar för startups 
Många startups har svårt att etablera sig på marknaden (Lee et al., 2019). Nya företag lider av 
en så kallad småhetsbelastning (eng. liability of smallness) och nykomlingsbelastning (eng. 

liability of newness) som härstammar från att de till en början saknar tillräckliga resurser 
(Stinchcombe, 1965) och att de inte hunnit bygga upp ett stort varumärke eller gott rykte än 

(Hannan & Freeman, 1984). Chakraborty, Ilavarasan och Edirippulige (2022) finner i en 
litteraturstudie kring startups inom vården att flera olika typer av hinder relaterade till 

värdeskapande upplevs, exempelvis komplexa värdenätverk, IT-investeringar, datasäkerhet, 
policyer och förordningar. Även om idéer i första hand tar form individuellt är det genom 

interaktioner och delandet av kunskap mellan dessa individer i kretsar som ny organisatorisk 
kunskap skapas (Nonaka, 1994). Därför belyser Hasche och Linton (2018) vikten av att bygga 

nätverk med andra bolag för att lindra eventuella hinder och samtidigt skapa värde tillsammans 
på ett sätt de inte skulle lyckats med på varsitt håll, men understryker samtidigt risken att 

startups kan hamna i underläge vid samarbeten med större företag. Författarna anser att 
relationer är särskilt viktiga för innovativa och vetenskapsgrundade startups till följd av 

värdeerbjudandets komplexa uppbyggnad. 

1.2.5 Relationer till intressenter ur ett holistiskt perspektiv 
Sedan värdekedjan myntades som koncept av Michael Porter 1985 har organisationers värde-

kedjor identifierades som särskilt intressanta att studera för att nå insikter om konkurrens-
fördelar och värdekedjeteori har använts i just detta syfte (Ricciotti, 2019). Ricciotti konstaterar 

i sin studie av 60 artiklar om värdekedjans förändring genom tiderna att Porters värdekedja var 
ett viktigt verktyg för företag då det kunde hjälpa dem att allokera resurser för att uppå 

konkurrenskraft baserat på interna data och externa faktorer. Dock lyfter författaren att teorin 
har sina begränsningar, delvis eftersom det i praktiken är svårt att få tag på interna data men 

framför allt kopplat till att få en nyanserad bild av de externa faktorerna i samtidens affärs-
klimat. Den moderna värdekedjan, som verktyg för att ge insikt i företags konkurrenskraft, 

behöver en bredare tagning på omvärlden än enbart ett fokalt företags leveranskedja, till följd 
av globalt växande trender så som globalisering, digitalisering, hållbarhet och dematerial-

isering (Ricciotti, 2019). För att ha tillräcklig kunskap om marknadens förutsättningar och 
behov i denna föränderliga omvärld, vilket är en grundläggande förutsättning för konkurrens-

kraft, behöver företag prioritera samarbeten och relationer med andra aktörer i sin omgivning 
(Ricciotti, 2019). Valkokari (2015) studerar nätverken ur ett bredare perspektiv, fördelade i tre 
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olika typer av ekosystem och belyser att interaktionen mellan dessa olika ekosystem skapar ett 

ännu större ekosystem, vilket sätter fokus på relationer på ett holistiskt sätt.  

Medtech-startups verkar i en kontext som präglas av omfattande regulatoriska krav, komplexa 

beslutsstrukturer och etablerade organisatoriska rutiner. Dessa institutionella förutsättningar 
som genomsyrar sjukvården innebär att medtech-startups både behöver utveckla innovativa 

lösningar samt etablera relationer som möjliggör samverkan och resursintegration i ett komp-
lext nätverk av aktörer. Eftersom medtech-startups är beroende av resurser, kunskap och andra 

förutsättningar som återfinns hos flera aktörer kan deras möjligheter att skapa värde inte förstås 
enbart utifrån den enskilda organisationen. För att förstå vilka faktorer som möjliggör värde-

skapande behöver startups därför studeras i relation till de nätverk av aktörer som omger dem. 

Den bjärta kontrasten mellan en nytänkande aktör och de institutionella förutsättningar som 
präglar sjukvården leder oundvikligen till frågan om vilka ingående delar ett startup-företag 

bör lägga fokus på att fostra och utveckla för att skapa värde, samt på vilket sätt relationer 
påverkar dessa beslut. Tillgänglig litteratur inom området pekar på att nätverk är imperativt för 

nystartade och mindre företag samtidigt som det finns starka bevis på att sjukvården över lag 
motarbetar förändring, vilket försvårar för dessa aktörer att etablera sig. Trots att tidigare 

forskning belyser betydelsen av nätverk för innovativa företag finns begränsad förståelse för 
vilka aktörsegenskaper och relationer som möjliggör samskapande av värde i medtech-startups 

ekosystem. Denna studie kombinerar nätverksperspektiv med värdeskapande, och med 
organisatorisk tröghet som bakgrund och fokus på startup-företag. Avgränsningar har gjorts för 

B2B-startups (företag-till-företag, eng. business to business) och B2G-startups (företag-till-
regering, eng. business to government) inom medtech, i synnerhet utifrån tillverkare av 

medtech-utrustning. 

1.3 Syfte 
Syftet med denna studie är att, utifrån olika perspektiv på värdeskapande, identifiera vilka 

framgångsfaktorer som möjliggör samskapande av värde inom medtech. 

1.4 Disposition 
Efter det inledande kapitlet är rapporten uppdelad i följande kapitel: 

Kapitel 2 – Teoretisk referensram. I detta kapitel presenteras litteratur inom relevanta områden 

för att undersöka det beskrivna problemet. De olika teorierna och verktygen sammanfogas till 
en analysmodell som används i analysen av insamlad empiri. Slutligen formuleras mer 

specificerade forskningsfrågor som guide för att besvara rapportens syfte. 

Kapitel 3 – Metod. Metodkapitlet beskriver den metodik som använts för att utföra studien och 

uppfylla rapportens syfte. 

Kapitel 4 – Empiri och analys. I empiri- och analyskapitlet presenteras insamlade data, samt 

den analys som utgår från empirin och analysmodellen. 

Kapitel 5 – Slutsatser och rekommendationer. I kapitlet presenteras de slutsatser som studien 

mynnat ut i, samt rekommendationer baserade på detta. 

Kapitel 6 – Diskussion. I diskussionskapitlet diskuteras studiens resultat utifrån centrala teman 

som identifierats genom analysen. 

Kapitel 7 – Bidrag, begränsningar och framtida forskning. I detta kapitel presenteras studiens 
teoretiska, praktiska och metodiska bidrag. Även begräsningar tas upp och förslag på framtida 

forskning görs. 
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2 Teoretisk referensram 
Detta kapitel presenterar studiens teoretiska referensram vilket inkluderar de teorier som är 
relevanta för studien. Därefter presenteras en analysmodell och frågeställningar som ligger 
till grund för analysen av det empiriska materialet. 

Värdeskapande kan ta många skepnader och kan skilja sig mellan olika branscher. Syftet med 
denna studie är att utifrån olika perspektiv på värdeskapande identifiera vilka framgångs-

faktorer som möjliggör samskapande av värde inom medtech. Utvecklingen av synen på värde 
redogörs först, för att få en tydligare bild av vad det är som leder till värdeskapande och vad 

det präglas av sett från ett systemcentrerat perspektiv. Därefter följer en genomgång av 
intressentperspektivet, med utgångspunkt i värdeskapande. Nätverksperspektivet presenteras 

sedan med utgångspunkt i nätverksteori för att vidare redogöra för små och medelstora företags 
förutsättningar i nätverk som utgörs av intressenter och sedermera förklaras de tre 

ekosystemstyperna affärsekosystem, innovationsekosystem och entreprenörsekosystem. Dessa 
ger en god förståelse för vad nätverksperspektivet innebär och genom att identifiera viktiga 

framgångsfaktorer är de applicerbara för att redogöra för viktiga faktorer för värdeskapande 
för medtech-startups. Även en redogörelse för institutionella begränsningar ges för att ge en 

kontextuell uppfattning. En syntetisering av de olika synsätten görs därefter för att avgöra vilka 

komponenter som studien ska förhålla sig till. 

2.1 Värde 
Normann och Ramírez (1993) går så långt som att hävda att det bara finns två saker som spelar 

roll i dagens ekonomi: kunskap och relationer, med andra ord en organisations förmågor och 
kunder. De menar att strategi är länken mellan dem och att strategi i grunden handlar om att 

skapa värde, vilket står sig än idag (Freudenreich, Lüdeke-Freund & Schaltegger, 2020). Både 
Normann och Ramírez (1993) och Ricciotti (2019) förkastar det traditionella sättet att se på 

värdeskapande i värdekedjan och skriver att strategi inte längre huvudsakligen kan ses som att 
positionera ett bolag på rätt ställe i värdekedjan, utan att ständigt föränderliga marknader, nya 

teknologier och global konkurrens har möjliggjort nya sätt att skapa värde på. 

En del av litteraturen om värde behandlar teorier kring värdelogiker. En affärslogik är ett 
strategiskt tankesätt för företag i deras verksamhet (Ojasalo & Ojasalo, 2018) och inom 

värdelogikerna diskuteras i störst mån värdeskapande för kunder (Freudenreich et al., 2020). 
De fyra värdelogiker som studeras i litteraturen är framför allt produkt-dominant logik (GDL, 

eng. goods-dominant logic), service-dominant logik (SDL, eng. service-dominant logic), 
service-logik (SL, eng. service logic), samt kund-dominant logik (CDL, eng. customer-
dominant logic), vilka beskrivs mer utförligt senare i detta underkapitel. 

2.1.1 Konceptet värde och dess roll inom strategi och marknadsföring 
Litteratur om värde kopplar ofta till marknadsföring, som i sin tur är en undergren av ekonomi 

(Bagozzi, 1995; Eggert et al., 2018). Målet med marknadsföring är att framföra en firmas 
relevans för kunder och andra intressenter (Grönroos & Gummerus, 2014) eftersom kunden 

står i fokus för företag i deras strävan att göra affärer (Grönroos & Voima, 2013). Värde kan i 
visst avseende ses som ett av de mest oklara koncepten inom strategi och marknadsföring 

(Grönroos & Voima, 2013; Petrescu, 2019; Holmquist et al., 2020). Innebörden av konceptet 
värde har förändrats över tid och studier kring begreppet sägs härstamma från antikens 

Grekland (Haksever, Chaganti & Cook, 2004; Eggert et al., 2018; Freudenreich et al., 2020; 
Alexander & Vallström, 2023). Värde kan exempelvis definieras som en kombination av 

fördelar som uppnås i förhållande till dess kostnader (Walters & Lancaster, 2000). Eggert et al. 
(2018) konstaterar efter en litteraturstudie av konceptet värde att synen har utvecklats över tid 

från att fokusera på värdeutbyte (eng. value in exchange) till användningsvärde (eng. value in 
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use). Användningsvärde handlar om praktisk nytta och är ofta subjektivt medan värdeutbyte är 
objektivt och handlar om monetär köpkraft i förhållande till andra produkter (Bowman & 

Ambrosini, 2000, 2010; Eggert et al., 2018).  

Marknadsföring ur ett B2B-perspektiv har utvecklats som svar på en avsaknad av adekvat 
reflektion av marknadsläget för företag vars kunder är andra företag (Vargo, 2009; Eggert et 
al., 2018). Exempelvis noterar Hinterhuber (2017) i en studie av 131 amerikanska B2B-företag 
att kvantifiering av värde inte är nödvändigt inom B2C (företag-till-konsument, eng. business 
to consumer), det vill säga från företag konsument, men att det för B2B-företag ökar 
bolagsprestanda, men ej individuell prestanda. Dock kommenterar författaren att kvantifiering 

av värde är en svår uppgift att lyckas med. Eggert et al. (2018) noterar att med förändringen 
har skiftet i perspektiv från värdeutbyte till användningsvärde utvecklats. Värde kommer att i 

denna studie fortsättningsvis att fokusera på användningsvärde på grund av dess betydelse i 

samtiden och för B2B-företag, vilka står i fokus i denna studie. 

2.1.2 Värde(sam)skapande och värde(sam)destruktion 
Värdeskapande är en process som avser att förbättra kundens välmående eller berikar kunden 
i något annat avseende (Grönroos & Voima, 2013). Värdeskapande sker mellan olika system 

och på olika aggregerade nivåer inom SDL (Vargo & Lusch, 2008). Vargo och Lusch (2016) 
beskriver dessa nivåer som mikro-, meso- och makronivå, där mikronivån avser direkta inter-

aktioner mellan aktörer, mesonivån de organisatoriska och nätverksmässiga strukturer som 
omger dessa interaktioner, medan makronivån omfattar bredare institutionella och samhälleliga 

system. Samtidigt understryker författarna att uppdelningen inte är strikt avgränsad och att 
gränserna till viss del är arbiträra. Inom alla servicelogiker erkänns värdeskapande som något 

som uppstår genom interaktioner och integrering av resurser mellan kunder och leverantör (eng. 
provider) (Chen et al., 2024). I en komplex och dynamisk marknad kan oförmågan att förstå 

hur värde samskapas och samförstörs i en affärsrelation vara förödande och leda till missade 
möjligheter (Hasche & Linton, 2018). Payne och Frow (2011) konstaterar att det en viktig 

utmaning för företag är att skapa värde för viktiga intressenter utan att aktiviteterna leder till 
skadliga konsekvenser för andra intressenter och miljön. Polonsky, Carlson och Fry (2003) 

menar att företag kan skapa värde genom att reducera negativa effekter av deras verksamhet, 

till exempel genom allianser. 

2.1.2.1 Värdesamskapande 
Värdesamskapande (VCC, eng. value co-creation) är ytterligare ett begrepp som saknar en 

tydlig definition (Hansen, 2019) men gemensamt för de olika förklaringarna av innebörden är 
att det finns en stark koppling till värdenätverk och ekosystem. Prahalad och Ramaswamy 

(2004) beskriver VCC som att kunden vill interagera med företag och varje del av 
affärssystemet. Ballantyne och Varey (2006) lägger mer fokus på dialoger som medel för 

samarbete och VCC, vilket slutligen leder till konkurrensfördelar. Även Grönroos och Voima 
(2013) och Keeling et al. (2021) lyfter dialoger som ett medel för VCC. Vargo och Lusch (2008, 

2016) skriver att samskapande (eng. co-creation) inkluderar olika resursintegrerande 
tillämpningar och interaktioner bland flera nätverksaktörer inom den värdeskapande processen, 

vilket bland annat demonstreras i en fallstudie bland skandinaviska B2B-företag inom väg- och 
vattenbyggnadsteknik av Cabiddu, Moreno och Sebastiano (2019). Grönroos och Voima 

(2013) och Grönroos och Gummerus (2014) menar att VCC är en process där någonting skapas 
genom direkta interaktioner mellan två eller flera aktörer och en gemensam dialogisk process. 

Kowalkowski, Kindström och Carlborg (2016) skriver att ett dyadiskt perspektiv är för 
begränsande för förståelsen av modern syn på VCC och föreslår ett utvidgat perspektiv, vilket 

skiftar fokus till relationer och nätverk. VCC behöver ses ur ett vidare perspektiv inkluderande 
intressenter och nätverk (Frow & Payne, 2011; Lindgreen et al., 2012; Eggert et al., 2018; 
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Mukhtar et al., 2023). VCC är alltså kontextberoende och utvecklas över tid med dynamiska 

processer och genom interaktioner (Hasche & Linton, 2018). 

Grönroos och Voima (2013) föreslår tre olika värdesfärer med dynamiska gränser: leverantörs-

sfär där potentiellt värde skapas, kundsfär där värdet realiseras, samt gemensam sfär som är 
överlappningen mellan de två förstnämnda där värde realiseras genom interaktioner. Holmquist 

et al. (2020) gör ytterligare tillägg av sfärerna värdelärande och värdeförväntan. Enligt 
Grönroos och Voima (2013) kan inte VCC uppstå såvida inte direkta interaktioner sker, och 

typen av värde som uppstår kan skilja, det vill säga att värdet kan vara positivt, negativt eller 
neutralt. Det är genom styrandet av interaktionerna i den gemensamma värdesfären som 

leverantören inte blir begränsade till att bara erbjuda värdeerbjudanden samtidigt som de kan 
influera kundens uppfattning av företaget (Grönroos & Voima, 2013). Grönroos och Voima 

(2013) lyfter att när användningsvärde är utgångspunkten i definitionen av värde måste både 
positivt och negativt värde som uppstår i samband med konsumtion och genom en leverantörs 

handlingar tas i beaktning, samt att värde kan ackumuleras över tid inom kundens sfär i 
samband med användande. På liknande sätt förklarar Grönroos och Gummerus (2014) att värde 

utvecklas genom en kumulativ process men att det också kan förstöras genom kundens 
värdeskapande process, där kunden finner värde genom användandet av resurser. Finner 

kunden ett högt värde genom användningsvärdet ökar chansen att kunden återkommer, men 
om den samskapande processen får en negativ effekt på kundens erfarenhet finns en risk att det 

motsatta sker (Grönroos & Gummerus, 2014). Kunden inte bara bestämmer värdet, utan 
Grönroos och Voima (2013) menar att det även är kunden som skapar värde. Holmquist et al. 
(2020) lyfter däremot efter en fallstudie kring VCC inom lyxkategorin att mer fokus kan 
behöva läggas på serviceleverantören då den för att stärka VCC både kan förbereda inför 

interaktioner med kund och dra lärdomar under och efter interaktionerna. 

2.1.2.2 Värdedestruktion 
Aktiviteter som leder till värdedestruktion (eng. value destruction) förekommer i alla företag 
och beror förmodligen på inadekvat styrning (Bowman & Ambrosini, 2010). I den 

gemensamma sfären sker både värdeskapande och värdedestruktion i viss mening genom 
dialoger (Grönroos & Voima, 2013). Det är bara i den gemensamma sfären som leverantören 

kan samskapa värde med kunden (Grönroos & Voima, 2013; Holmquist et al., 2020). Genom 
interaktioner kan företag nå kundens värdesfär och influera värdeskapandet, men vid bristande 

handhavande av interaktioner kan värde i stället förstöras (Grönroos & Voima, 2013). Den 
värdeskapande processen beror med andra ord på hur tidigare situationer med andra aktörer har 

hanterats (Hasche & Linton, 2018). Bocken et al. (2013) poängterar vidare att om 
värdedestruktion genom värdeerbjudanden benämns för externa effekter (eng. externalities) 

kan det få företaget att distansera sig från problemet i stället för att försöka hantera det. 
Polonsky et al. (2003) tar fram en modell de kallar skadekedjan (eng. the harm chain), vilken 

undersöker oavsiktliga konsekvenser och hur värdeskapande för en intressent kan leda till 
värdedestruktion för en annan (Frow & Payne, 2011). Polonsky et al. (2003) menar att alla 

aktörer i utbytena i nätverket som direkt är kopplade till uppstådda skador samt de som 
påverkas av externa effekter behöver tas hänsyn till i samma utsträckning, och genom att 

definiera en skadekedja kan relationer styras inom nätverket för att skapa strategiska fördelar 
och mer organisatoriskt värde. Författarna påpekar vidare att det praktiska kring hur 
interaktionerna mellan intressenterna i nätverket därtill bör hanteras. Studier kring skadekedjan 

gör intressentteori intressant eftersom om organisatorisk aktivitet skadar individer eller grupper 

måste dessa tas i beaktning som intressenter (Polonsky et al., 2003).  
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2.1.2.3 Värdesamdestruktion 
Värdesamdestruktion (VCD, eng. value co-destruction) kan beskrivas som motsats till VCC 

(Echeverri & Skålén, 2011; Alexander & Vallström, 2023) och det finns en ömsesidig koppling 
mellan dem (Hasche & Linton, 2018; Echeverri & Skålén, 2021). Plé och Cáceres (2010) 

definierar VCD som en interagerande process mellan servicesystem, det vill säga alla aktörer i 
en firmas nätverk, där åtminstone ett av systemen upplever en försämring och poängterar att 

graden av försämring inte behöver vara densamma mellan parterna. Eftersom den värde-
skapande processen mellan aktörerna inte bara är skapande men också destruktiv, kan VCD, 

liksom VCC, därför ses som en väsentlig del av interaktionerna mellan leverantörer och 
konsumenter (Plé & Cáceres, 2010; Echeverri & Skålén, 2011, 2021). VCD kan ske med eller 
utan avsikt genom att en part inte lyckas att integrera eller tillämpa den verksamma resursen 

på ett förväntat eller framgångsrikt sätt (Plé & Cáceres, 2010).  

VCD är inte ett lika vanligt studerat tema som VCC inom SDL (Plé & Cáceres, 2010). I en 
fallstudie av Cabiddu et al. (2019) studeras både VCC och VCD. De fann att när 

resursintegration och kunskapsdelning reduceras uppstår mer VCD än VCC. Därtill finner 
Echeverri och Skålén (2021) i en litteraturstudie av VCD att andra drivande orsaker till VCD 

är brist på motivation, maktbalans, konflikter, inkongruens i målsättningar, missriktat 

grupptänkande, avsaknad av tillit och bristfällig koordination.  

Ett nytt startup har av naturen inte etablerade affärsrelationer och kan vara beroende av en 

etablerad partner, men beroendet behöver inte vara ömsesidigt och det finns därför en risk att 
värde inte bara skapas, utan även förstörs genom interaktionerna (Hasche & Linton, 2018). 

Hasche och Linton kommer i deras studie av flera medtech-startups fram till att VCC och VCD 
sker i alternerande episoder vilket resulterar i förändringar över tid och att relationer som är 

dynamiska därför också förändras (2018). Exempelvis behöver en relation som inleds med 
VCD inte avslutas, utan kan vändas till VCC. Förändringar identifieras av Hasche och Linton 

som en förändring i konceptet för startup-företaget, en förändring i samarbetskonstellationen, 

eller en förändring i egenskaperna kring affärsrelationer. 

2.1.3 Värdekedjans utveckling från dyadiskt perspektiv till relationsbaserat 
Värdekedjan (Porter, 1985) som koncept har med tiden transformerats från ett linjärt (Vargo, 
2021) och dyadiskt verktyg för konkurrenskraft (Ricciotti, 2019) till att numera fokusera på 

nätverk (Normann & Ramírez, 1993; Hartman & Stafford, 1998; Polonsky et al., 2003) som 
också fostrar innovation (Hartman & Stafford, 1998). Hasche och Linton (2018) menar i sin 

tur att speciellt små företag finner ömsesidiga förmåner i relationer genom samarbeten kring 

innovationer och således även VCC. 

2.1.3.1 Värdekonstellationer 
Relationer spelar en viktig roll för den framtida utvecklingen av företag (Hasche & Linton, 

2018) och Normann och Ramírez (1993) menar att värdekedjan inte är ett tillräckligt verktyg 
för att fånga komplexiteten av relationer och roller i affärssystem och myntar i stället begreppet 

värdekonstellationer (eng. value constellations) för att inkludera de alla led som tillsammans 
bygger värde för ett företag, exempelvis kunder, leverantörer och affärspartners. Författarna 

lägger strategisk vikt vid att företag måste konfigurera om deras affärssystem och relationer till 
dessa aktörer och på så sätt hitta nytt värde, vilket de efter två fallstudier menar bevisligen leder 

till att företag frodas. Även andra författare erkänner värdekonstellationer som en vidare-
byggnad av värdekedjor (Vargo & Lusch, 2004, 2006; Ballantyne & Varey, 2006; Ballantyne, 

Frow, Varey & Payne, 2011; Grönroos & Voima, 2013; Grönroos & Gummerus, 2014; 
Kowalkowski, Kindström & Carlborg, 2016; Hakanen, 2021). Hakanen (2021) menar vidare 
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att värdekonstellationen borde grupperas med värdeerbjudandet som processer som skapar 

värde. 

2.1.3.2 Värdenätverk 
Värdekonstellationer kan kategoriseras med värdenätverk och ekosystem som en utvidgning 

av värdekedjan genom deras syn på relationer till flera aktörer. Nätverk består av aktörer, både 
individer och organisationer, samt deras strukturella kopplingar (Petrescu, 2019) och skapas 

genom interaktionen och samarbetet mellan aktörer (Vargo & Lusch, 2008, 2016; Petrescu, 
2019; Huang, Kang & Chiang, 2020; Inada, 2024). Inom nätverk eller ekosystem kan alltså 

VCC stärkas (Huang et al., 2020; Inada, 2024). Chen et al. (2024) speglar åsikten och menar 
att enskild tillgång till resurser, såsom exempelvis produkter, tjänster och kapacitet för 

relationsbyggande och informationsutbyte, inte är tillräckligt för VCC, utan måste 
kompletteras av specifika relationer och matchas med andra resurser utifrån sammanhang. På 

grund av nätverkens natur är det viktigt med samarbete på nätverksnivå och resursintegration 
för att uppnå VCC (Chen et al., 2024). I en fallstudie av ett startup inom den kinesiska 

skönhetsindustrin kommer Chen et al. (2024) fram till att värde är inbäddat i ett själv-
organiserande nätverk eller plattform, att VCC uppstår genom samarbete och resursintegration 

mellan kunder och leverantör, och att interaktionen i nätverket är iterativ och drivs av 

nätverksstrukturen. 

2.1.3.3 Ekosystem 
Inom servicelitteratur kan ett ekosystem förklaras som ett fristående system av resurs-

integrerande aktörer som delar institutionella upplägg och värdeskapande genom utbyten 
(Hartwig, von Saldern & Jacob, 2021). Affärsekosystem (eng. business ecosystem) består av 

nätverk av företag eller system som representerar en fästpunkt i ett ekosystem där interaktioner 
sker (Petrescu, 2019). Huang, Kang och Chiang (2020) kallar hela leverantörskedjan eller 

leverantörsnätverket för ett affärsekosystem. I ett ekosystem kan inte dess värdeerbjudande 
levereras på egen hand av en enda aktör eftersom den beror på insatser av flera (Gueler & 

Schneider, 2021). För att uppnå konkurrensfördelar för hela ekosystemet måste ett företag 
eftersöka ömsesidiga fördelar för alla aktörer, med andra ord är nyckelkomponenten för ett 

affärsekosystem det totala värdeskapandet bestående av all nytta som uppstår för de väsentliga 
intressenterna inom ekosystemet (Gueler & Schneider, 2021). Om en aktör bidrar med 

värdefulla resurser och förmågor till ekosystemet kan det få kunden att förstå ekosystemets 
gemensamma värdeerbjudande och sålunda låta alla aktörerna dra nytta av deltagandet i 

ekosystemet (Gueler & Schneider, 2021). 

2.1.4 Från firmacentrerad till systemcentrerad syn på värdeskapande 
Organisationer består av resurser och förmågor, och är de värdefulla, sällsynta, kostsamma att 

imitera och imperfekt ersättningsbara kan de leda till konkurrensfördelar (Barney, 1991). Inom 
studier av värde och värdeskapande bygger många teorier på det resursbaserade synsättet (RBV, 

eng. resource-based view), vilket utgår från hur det fokala företaget kan skapa värde utifrån de 
interna resurserna och förmågorna (se till exempel Bowman & Ambrosini, 2010; Freudenreich 

et al., 2020), vilket är nödvändigt för företag för att de ska få ut en ekonomisk vinning 
(Freudenreich et al., 2020). Enligt Eggert et al. (2018) utgör resurser och förmågor grunden för 

överlägsen prestationsförmåga bland företag, men det är genom strategiska beslut och 
implementering som utfallet avgörs. Exempel på interna heterogena resurser är rykte, 

innovation, tidsreducering och servicesupport (Minerbo & Ledur Brito, 2022). Enligt RBV är 
en firmas resurser värdefulla när de kan förbättra firmans strategiska effektivitet och måste 

kombineras och utnyttjas för att dra nytta av möjligheter i omvärlden och leda till 
konkurrensfördelar (Barney, 1991). Inom RBV har fokus tidigare legat på ägandet av resurser, 

men allt fler firmor bygger relationer med externa aktörer i jakt på värdefulla och 
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svårimiterbara affärsfunktioner så att de kan fokusera på de egna kärnkompetenserna (Minerbo 
& Ledur Brito, 2022). Ett annat sätt att undersöka värde är genom att studera nätverken och 

hur värde byggs genom synergier i relationerna nätverket utgör (se till exempel Vargo & Lusch, 
2004, 2006, 2008; Ballantyne et al., 2011; Eggert et al., 2018; Chen et al., 2024). Freudenreich 

et al. (2020) menar att värdeskapande behöver betraktas utifrån ett relationsmässigt perspektiv 
med fokus på system och intressentnätverk inkluderande både relationer till företag och 

relationer mellan olika intressenter. 

De två synsätten en organisation kan se på intressenter är genom en firmacentrerad eller 
systemcentrerad lins (Mitchell, Agle & Woods, 1997; Frow & Payne, 2011). Konceptet 

värdeutbyte tillhör ett firmacentrerat synsätt (Grönroos & Gummerus, 2014; Freudenreich et 
al., 2020). Normann & Ramirez (1993) menar att framgångsrika företag inte bara adderar värde 

utan även återuppfinner det, och fokus i den strategiska analysen bör därför inte vara på 
företaget utan på det värdeskapande nätverket där värde samskapas av olika aktörer. På grund 

av en större andel information och ökande medvetenhet kring miljöfrågor och globalisering har 
ett behov av att utvidga det traditionella sättet att se på marknadsföring med ett större 

systemperspektiv utvecklats med tiden (Frow & Payne, 2011). Frow och Payne (2011) menar 
vidare att det är fördelaktigt att använda sig av ett dualt perspektiv på relationer, både i det 

systemcentrerade och det firmabaserade perspektivet. Frow och Payne (2011) och Lozano 
(2015) menar att intressenter representerar mer än dyadiska förhållanden som ska hanteras och 

föreslår en tillämpning av ett intressentperspektiv grundat i nätverk och som är process-
orienterad. Roloff (2008) föreslår också ett problemorienterat synsätt med fokus på vad det är 

som påverkar relationer mellan företag och dess intressenter då författaren menar att det 
alternativa sättet, ett firmacentrerat perspektiv som fokuserar på företagets egna välmående, 

inte är tillräckligt täckande för behoven i ett nätverk bestående av flera intressenter. Prahalad 
och Ramaswamy (2004) gör även tillägget av VCC som ett alternativ till ett firmacentrerat 

synsätt. VCC kan i många fall liknas till det systemcentrerade synsättet på grund av dess fokus 
på relationer och kopplingar till ett utsidan-in-perspektiv (eng. outside-in perspective) (Day, 

2011), det vill säga hur värde skapas med hjälp av externa faktorer (se avsnitt 2.1.2). Prahalad 
och Ramaswamy (2004) menar att det är lättare att tillförskaffa sig nya förmågor, vilket är 

nödvändigt, men att det är genom att förändra den dominanta logiken från en firmacentrerad 
vy som hållbara konkurrensfördelar kan uppnås. I denna studie ligger betoning på nätverkens 

inverkan på värdeskapande och därför lyfts framför allt värdeskapande ur ett utsidan-in-

perspektiv. 

2.1.5 Vikten av relationer för B2B-företag 
Marknadsföring håller på att utvecklas till en ny typ av logik som är servicebaserad, interaktiv 
och med vikt på VCC, nätverksfokuserad och på så sätt i sin natur relationsbaserad (Vargo & 

Lusch, 2004; Vargo, 2009). Inom den serviceorienterade nordiska skolan, bestående av 
nordiska akademiker och med utmärkande bidrag främst till B2B-marknadsföring och 

serviceperspektivet (Gummeson & Grönroos, 2012), och B2B-marknadsföring återfinnes 
fokus på interaktivitet i värdeskapande och nätverk (Vargo, 2009; Gummeson & Grönroos, 

2012; Grönroos & Gummerus, 2014). Den nordiska skolan har lagt grund till bland annat VCC 
och SDL med fokus på intressenter, som i sin tur inspirerat akademiker att utforska bortom ett 

firmacentrerat synsätt (Gummeson & Grönroos, 2012; Grönroos & Gummerus, 2014). Ur ett 
B2B-perspektiv kommer värdeskapande genom användningsvärde från aktörer i hela eko-

systemet och inte bara från leverantör och kunder, och det är genom interaktioner med samt 
mellan dessa aktörer som resurser kan nyttjas av flera och värdeerbjudanden skapas och länkas 

samman (Eggert et al., 2018). De skriver att fokus på användningsvärde bör för B2B-företag 
innebära att de ser till att en integration av leverantörens och kunders resurser och kunskap sker 

inom ekosystemet, i stället för att fokusera på ett mer diskret förhållande. Utifrån ett SDL-
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perspektiv kommer exempelvis Hartwig et al. (2021) i en fallstudie av ett B2B-företag fram 
till att företagschefer bör försöka använda befintliga styrkor för att uppnå en avgörande position 

i ett ekosystem så att de kan samskapa. Eggert et al. (2018) observerar i sin litteraturstudie av 
värdebegreppet att affärsrelationer har en enorm potential för värdeskapande och en interaktion 

eller tillgång till en resurs kan säkra hållbara konkurrensfördelar för andra delar av nätverket, 
något som Prahalad och Ramaswamy (2004) också hävdar. Denna insikt sägs vara en av de 

inledande insikterna som öppnat upp forskning om värdeskapande kring affärsrelationer.  

Inom B2B-relationer är det kritiskt för en firmas strategi och konkurrensfördelar att förstå hur 
värde skapas och fångas (Minerbo & Ledur Brito, 2021). Verksamma resurser (eng. operative 
resources) är essentiella källor till konkurrensfördelar (Vargo & Lusch, 2008) och VCC (Vargo 
& Lusch, 2004, 2008; Echeverri & Skålén, 2011). Normann och Ramírez (1993) skriver att 

den enda sanna källan till konkurrensfördelar är förmågan att begripa hela det värdeskapande 
nätverket och få det att fungera, förutsatt att nyckeln till att skapa värde är att samskapa 

erbjudanden. Författarna menar att ett företag borde utnyttja befintliga relationer för 
kunskapsinsamling och att investera i kunskapsresurser och kombinera dessa som erbjudanden. 

Vidare, sett till ett ekosystem-perspektiv, skriver även Eggert et al. (2018) att en förståelse 
krävs för nätverksrelationernas komplexitet och kopplingen till det säregna värdet av en 

individuell aktör. En firma agerar som ett värdeleveranssystem och konkurrensfördelar uppstår 
när de levererar värde till en tillräckligt låg kostnad och genom ett värdeerbjudande kan således 

ett företag förbättra sitt värdeleveranssystem (Grönroos & Gummerus, 2014). Genom 
interaktion mellan intressenter uppstår VCC mellan de parter som ömsesidigt deltar, vilket 

också är anledningen till samspelet (Vargo, 2009; Frow & Payne, 2011). Därtill menar Hasche 
och Linton (2018) att relationer inte alltid är lyckade, men att det ligger värde i misslyckade 

relationer genom förändring, lärande och resursutbyte. Detta kan vidare leda till att startups 
kan överkomma småhetsbelastningen. Värdeskapande i marknader är alltid relationsbaserad 

men visat stöd sinsemellan behöver inte nödvändigtvis upprepas för värdeskapande sett från 
båda parters perspektiv eftersom långsiktiga fördelar kan uppnås och göra vissa tidigare 

nödvändiga transaktioner onödiga (Vargo, 2009). 

2.1.6 Olika typer av synsätt på värde (värdelogiker) 
Värde kan betraktas utifrån olika grunder och antaganden kring värdeskapande och olika 

aktörers roll. Således har olika typer av värdelogiker tagit form, vilka redogörs för nedan. 

2.1.6.1 Produkt-dominant logik 
Det klassiska sättet att se på värde är som ovannämnt baserat på värdeutbyte genom 
transaktioner (Eggert et al., 2018; Hartwig et al., 2021) och firmacentrerad (Heinonen et al., 
2010; Frow & Payne, 2011; Ojasalo & Ojasalo, 2018; Hartwig et al., 2021) då det i en 
värdekedja skapas värde inom ett företag baserat på dess egna aktiviteter utan att mycket tanke 

tillägnas kunder (Ojasalo & Ojasalo, 2018). Detta synsätt kan sammanfattas av produkt-
dominant logik (GDL, eng. goods-dominant logic) (Vargo & Lusch, 2004, 2008; Ojasalo & 

Ojasalo, 2018; Hartwig et al., 2021; Vargo, 2021). GDL är okomplicerad i naturen eftersom 
den utgår från ett värdeutbyte mellan företag och kund, vilket låter företaget avgöra värdet på 

affären (Vargo & Lusch, 2004; Hartwig et al., 2021). Producenten benämns som skapare av 
värde (eng. creators of value) medan kunder benämns som förstörare av värde (eng. destroyers 
of value) då de använder en produkt (Vargo, 2021). 

2.1.6.2 Service-dominant logik 
Den traditionella synen på värde utmanas av Vargo och Lusch (2004) som fokuserar på en så 
kallad service-dominant logik (SDL, eng. service-dominant logic), då de menar att värde 

baseras på användningsvärde snarare än värdeutbyte då kunden använder produkten. SDL 
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kombinerar olikartade idéer från föregångare inom marknadsföring på ett nytänkande sätt 
(Ballantyne et al., 2011), exempelvis den nordiska skolan (Grönroos & Gummerus, 2014), 

värdekonstellationer (Normann & Ramírez, 1993), Industriell Marknadsföring och Inköp (IMP, 
eng. Industrial Marketing and Purchasing), nätverkssyn (Håkansson & Ford, 2002) och VCC 

(Prahalad & Ramaswamy, 2004), och på så sätt även nya sätt att se på de olika delarna såsom 
nya möjligheter. Upphovsmännen själva menar att SDL huvudsakligen handlar om värde-

skapande (Vargo & Lusch, 2008). Bland annat understryks det faktum att värde skapas i 
gemenskap med intressenter, inte enbart genom ett dyadiskt utbyte, som GDL utmärks av 

(Vargo & Lusch, 2004, 2006; Vargo, 2009; Eggert et al., 2018; Cabiddu et al., 2019; Hansen, 
2019; Hartwig et al., 2021). Eggert et al. (2018) menar att inom SDL syftar begreppet service 

till att kunskaper och tekniker används till förmån för andra delar av nätverket, och vikt på 
tillverkaren som plats för värdeskapande skiftas till en gemensam process för värdeskapande 

mellan aktörer. Den ökande betydelsen av SDL inom B2B-marknader har uppmärksammats av 
flera akademiker inom marknadsföring (Hartwig et al., 2021). Trots den akademiska ut-

vecklingen mot SDL utgår många företag fortfarande utifrån GDL (Ojasalo & Ojasalo, 2018). 

Eggert et al. (2018) noterar skiftet mot SDL inom marknadsföring och att det även ger nya 
perspektiv på värdeerbjudanden som ett strategiskt verktyg. Heinonen et al. (2010) menar att 

det finns tre hörnstenar inom SDL: samskapande, användningsvärde och kundupplevelse. 
Samskapande betecknar i sammanhanget VCC (Grönroos & Voima, 2013). Framför allt 

beskrivs kärnan i SDL som att värde uppfattas och bestäms av kunden och att värde samskapas 
genom resursintegration och delas (Vargo & Lusch, 2004, 2006, 2016; Echeverri & Skålén, 

2011; Eggert et al., 2018; Cabiddu et al., 2019; Hartwig et al., 2021; Minerbo & Ledur Brito, 
2021; Vargo, 2021; Chen et al., 2024). Samtidigt fungerar företagsmarknaden i ett nätverk 

(Ballantyne et al., 2011; Chan et al., 2024) eller ekosystem inkluderande flera intressenter 
(Eggert et al., 2018) och likheter mellan SDL och nätverkslitteratur kan urskiljas bland annat 

på grund av uppfattningen om att distinktionen mellan leverantör och kund suddas ut och att 
dialoger mellan alla aktörer inom nätverket bör föras (Vargo & Lusch, 2006). Inom SDL skapas 

och utvecklas värde kontinuerligt över tid genom aktiviteter tillsammans med andra parter, 
snarare än vid enstaka tillfällen (Vargo, 2009; Heinonen et al., 2010; Frow & Payne, 2011; 

Cabiddu et al., 2019). Samskapande och serviceutbyte medför enligt Vargo (2009) automatiskt 
ett komplext nätverk av värdeskapande relationer. Resurser har inte ett fristående värde inom 

SDL på samma sätt som i GDL utan är kontextberoende (Hartwig et al., 2021) eftersom det 
inom SDL läggs vikt på kunskap, skicklighet och organisatoriska förmågor (Grönroos & 

Voima, 2013). Just det att ett företags resurser används i förmån för andra aktörer inom ett 
nätverk som definitionen på service inom SDL anser Vargo (2021) vara en kraftfull skillnad 

mellan SDL och GDL eftersom mer fokus läggs på förmånstagaren (eng. beneficiary) snarare 
än firman, vilket i sin tur möjliggör en ny syn på värdeskapande. En förmånstagare kan enligt 

författaren vara exempelvis en kund och han menar att förmånstagaren är den som alltid måste 
vara involverad i dennes egna värdeskapande och att alla aktörer i ett nätverk kan ses som 

leverantör och förmånstagare eftersom service utbyts mot service (eng. service-for-service 
exchange). Vargo (2021) menar att värdekedjan inom GDL blir en värdekonstellation 

(Normann & Ramírez, 1993) som i SDL kontextualiseras av överlappande serviceekosystem 
där både firma och kund enbart utgör två aktörer inom ett större nätverk av resursintegrerande 

servicetillhandahållande aktörer. Eggert et al. (2018) lyfter vidare att SDL inte är lika passande 

att utgå från när det exempelvis kommer till handelsvaror (eng. commodities). 

Grönroos och Gummerus (2014) kritiserar SDL för att i viss mån vara ett metaforiskt koncept, 
vilket Vargo och Lusch (2006, 2009) medger på grund av dess implicita angreppsvinkel. SDL 

behöver inte anses som en färdig etablerad teori, utan som något som kan utvecklas och byggas 
vidare på (Vargo & Lusch, 2006; Ballantyne et al., 2011) och den riktade kritiken kan således 
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anses giltig men förhastat att neka SDL dess validitet i praktiken. SDL kritiseras av Grönroos 
och Gummerus (2014) som ospecificerad i dess allomfattande syn på värdeskapande eftersom 

nästan allt som alla parter gör som har ett bidrag i utfallet av värdeskapandet räknas med. Kritik 
har även inkommit gällande att SDL delvis är baserat på ett produktorienterat sätt att se på 

affärer, även om det lyfts att kunden får mer uppmärksamhet (Vargo & Lusch, 2006; Grönroos 
& Gummerus, 2014). Vargo och Lusch (2006) genmäler med att SDL till viss del är firma-

centrerad på grund av journalen konceptet först publicerades i, men att SDL kan appliceras mer 
marknadsmässigt och generellt. Grönroos och Voima (2013) menar att synen att företag bara 

kan erbjuda värdeerbjudanden tycks baserad på GDL då ingen interaktion sker och föreslår att 
det omformuleras till att en firma inte är begränsade till att erbjuda värdeerbjudanden men har 

möjlighet att direkt och aktivt influera kundens värdeskapande för att bättre passa in i 
serviceteorin. Författarna kritiserar även det faktum att trots att SDL-litteratur sätter mer fokus 

på kunden tycks firman ha den dominerande rollen för värdeskapande sett till terminologi. 
Genom att analysera värdeskapande och samskapande från kundens perspektiv kan en 

systematisk definition som enligt författarna saknas fås gällande termerna. Även andra 
författare har under åren funnit kritik till konceptet (se till exempel Heinonen et al., 2010; 

Hartwig et al., 2021) och kommit med förbättringsförslag eller egna koncept.  

2.1.6.3 Service-logik 
Service-logik (SL, eng. service logic) är en annan logik som etablerats som ett liknande koncept 
till SDL med många gemensamma punkter, exempelvis att värde uppstår genom användnings-

värde, men med de anmärkningsvärda skillnaderna att kunden är den drivande faktorn i 
värdeskapande och synen på VCC (Grönroos, 2011; Grönroos & Voima, 2013; Grönroos & 

Gummerus, 2014; Hansen, 2019). Författarna menar att VCC inom SL sker på en samskapande 
plattform där aktörerna aktivt och direkt påverkar varandras processer, medan det i SDL är alla 

aktörer som oavsett kopplingar till varandra skapar värde. I SL samskapas värde av kunden 
som tillika är den drivande aktören inom värdeskapande processer medan leverantören agerar 

en slags värdesamordnare vid behov, inte att det är anbudsgivarna som samskapar värde med 
kunden (Grönroos & Gummerus, 2014; Hansen, 2019). Emfas läggs följaktligen på 

interaktioner mellan kund och leverantör (Hansen, 2019), vilket liknar utgångspunkten för SDL 
(Grönroos & Gummerus, 2014). Som tidigare nämnt i avsnitt 2.1.2 finns det tre typer av 

värdesfärer inom SL: leverantörssfär, kundsfär samt gemensam sfär, vilket skiljer sig från den 
singulära värdesfären inom SDL (Grönroos & Voima, 2013; Grönroos & Gummerus, 2014; 

Hansen, 2019). Grönroos och Gummerus (2014) lyfter även att medan SDL ofta beskriver 
serviceperspektivet utifrån en större skala, försöker SL förklara värde på ett mer småskaligt 

sätt som underlättar för beslutsfattare. Grönroos och Gummerus (2014) menar att service som 
bas för alla affärer inom SDL är alltför inskränkande jämfört med SL eftersom värdeskapande 

för alla parter är mer fundamental än service och därför ligger värdeskapande som grunden för 
affärer enligt SL medan service fungerar mer som ett hjälpmedel. Författarna menar vidare att 

SDL tycks vara influerat av produktlogik i och med att SDL utgår från att serviceleverantörer 
alltid är medskapare av värde och kan influera kunders värdeskapande genom att de medverkar 

i firmans processer som samskapare. 

2.1.6.4 Kund-dominant logik 
Bland de olika logikvarianterna återfinnes även kund-dominant logik (CDL, eng. customer-
dominant logic) som sätter kunden i ytterligare fokus för värdeskapande (Heinonen et al., 2010; 

Grönroos & Voima, 2013; Hansen, 2019). Heinonen et al. (2010) menar att SDL inte lägger 
tillräckligt mycket fokus på kunden och vilka implikationerna blir för företagen när deras 

service bäddas in i kundens aktiviteter och erfarenheter. Författarna menar att inom CDL 
uppstår värde just när denna inbäddning av service i kundens egen kontext sker, det vill säga 

att kunden och vad hon vill uträtta med en service är utgångspunkten, vilket kan kontrasteras 
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med SDL där värde samskapas mellan företag och kund (Heinonen et al., 2010; Heinonen et 
al., 2013). Även inom CDL nämns ekosystem som en viktig del i värdeskapandet, men 

betoningen ligger i sammanhanget på ekosystemet i anslutning till kunden, vilket exempelvis 
även inkluderar familj och vänner (Heinonen et al., 2013). Heinonen et al. (2013) tillägger att 

erfarenhetsvärde (eng. value-in-experience), det vill säga hur kunder lever sina liv både 
individuellt och kollektivt i deras ekosystem, blir definitionen av värdeskapande snarare än 

användningsvärde och att företag måste lära sig om denna konfiguration då företag inte kan 
utgå från att de skapar värde genom värdeerbjudanden. Likt Grönroos och Voima (2013) och 

Grönroos och Gummerus (2014) diskuterar sfärer där värdeskapande sker, menar Heinonen et 
al. (2013) att den värdeskapande sfären inom CDL är kunden – värde samskapas inte med 

kunden, det är kunden som skapar värde (Heinonen et al., 2013; Hansen, 2019) och VCC är en 
pågående process i både kontext och tid (Hansen, 2019). Hansen (2019) understryker i 

jämförelsen av de olika logikerna att CDL inte applicerar ett nätverkssynsätt. 

2.1.7 Syntetisering av värdelogiker 
GDL utgår från ett firmacentrerat perspektiv och värdeskapandet sker genom värdeutbyte 
(Vargo & Lusch, 2004, 2006, 2008; Heinonen et al., 2010; Ballantyne et al., 2011; Frow & 

Payne 2011; Grönroos & Voima, 2010; Grönroos & Gummerus, 2014). Nya perspektiv utgår 
från ett systemcentrerat perspektiv och värdeskapande genom användningsvärde: inom SDL 

ses kunden som en aktör med samma vikt som övriga nätverksaktörer (Vargo & Lusch, 2004, 
2006, 2008; Ballantyne et al., 2011; Hansen, 2019); inom SL ses kunden som den primära 

värdeskaparen (Grönroos & Voima, 2013; Grönroos & Gummerus, 2014; Hansen, 2019); inom 
CDL ses kunden som en person vars tankar och sociala nätverk behandlas (Heinonen et al., 
2010; Heinonen et al.; Hansen, 2019). Både SL och CDL är baserade på den nordiska skolan 
(Hansen, 2019), men även SDL finner visst ursprung i den nordiska skolan (Ballantyne et al., 
2011; Gummeson & Grönroos, 2012; Grönroos & Gummerus, 2014). Skillnaden är dock att 
SDL fokuserar på studier på makronivå, medan SL och CDL som är närmre kopplade till den 

nordiska skolan fokuserar på mikrovnivå. Hansens (2019) kritik gentemot samtliga logikerna 
är att det inte tydliggörs när diskussionerna kring VCC bygger på den akademiska världen eller 

praktik. I Tabell 1 redovisas vilka författare i sektion 2.1 som behandlar de fyra olika 

värdelogikerna i litteraturen. 
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Tabell 1: Syntes av värdelogikerna GDL, SDL, SL och CDL. 

Författare/Värdelogik GDL SDL SL CDL 
Vargo & Lusch, 2004 ✔ ✔   

Vargo & Lusch, 2006 ✔ ✔   

Vargo & Lusch, 2008 ✔ ✔   

Vargo, 2009  ✔   

Heinonen et al., 2010 ✔ ✔  ✔ 

Ballantyne et al., 2011 ✔	 ✔	  	
Echeverri & Skålén, 2011  ✔   

Frow & Payne, 2011 ✔ ✔   

Grönroos & Voima, 2013 ✔ ✔ ✔ ✔ 

Heinonen et al., 2013  ✔  ✔ 

Grönroos & Gummerus, 2014 ✔ ✔ ✔  

Eggert et al., 2018 ✔ ✔   

Ojasalo & Ojasalo, 2018 ✔ ✔ ✔ ✔ 

Cabiddu et al., 2019  ✔   

Hansen, 2019  ✔ ✔ ✔ 

Hartwig et al., 2021 ✔ ✔   

Minerbo & Ledur Brito, 2021  ✔   

Vargo, 2021 ✔ ✔   

Chan et al., 2024  ✔ ✔  
 

Eftersom CDL kräver en holistisk insyn i kundernas inblandning i processer och utifrån deras 

kontexter (Heinonen et al., 2010; Ojasalo & Ojasalo, 2018) betyder det i praktiken en djup 
undersökning och förståelse för kunderna. Då denna studie visserligen lägger vikt på nätverk 

och relationer finns även ett fokus på företag, och därför är SDL och SL mer lämpligt. Som 
framgår i Tabell 1 utgör SDL en nutida standard som de nya och gamla logikerna jämförs med. 

Denna studie utgår hädanefter utifrån SDL som värdeperspektiv eftersom nätverksperspektivet 
sätts i fokus på en mer aggregerad nivå. SDL väljs därför som studiens huvudsakliga lins 

eftersom teorin placerar nätverk, resursintegrering och samskapande av värde i centrum, vilket 
möjliggör en analys av vilka faktorer som främjar eller hämmar VCC i ett nätverk och kan ge 

en förståelse för värdeskapande processer. 

2.1.8 Värdeerbjudandets roll och utveckling 
Liksom många begrepp kopplade till värde är värdeerbjudandet odefinierat och svårgripbart 

(Grönroos & Gummerus, 2014). Konceptet värdeerbjudande myntades först av Lannings och 
Michaels 1988 (Ballantyne et al., 2011; Frow & Payne, 2011; Grönroos & Gummerus, 2014; 

Eggert et al., 2018) där emfas läggs vid värdeerbjudandets strategiska och kommunikativa roll, 
eftersom det är genom att välja ett värdeerbjudande och kommunicera det i ett affärssystem 

som överlägsen värdeleverans sker (Eggert et al., 2018). Vikten av ett värdeerbjudande för ett 
företag är vitt erkänt bland akademiker och nämns många gånger som den viktigaste 

organiserande principen för ett företag (Walters & Lancaster, 2000; Frow & Payne, 2011; 



 17 

Kowalkowski et al., 2016; Eggert et al., 2018). Ett värdeerbjudande är ett ömsesidigt löfte om 
värde mellan aktörer (Grönroos & Gummerus, 2014; Kowalkowski et al., 2016) och genom 

värdeerbjudanden som utgår från ett företags resurser kan en kund få en uppfattning om vad de 
kan förvänta sig av interaktioner med firman, och även gentemot konkurrenter (Eggert et al., 
2018). Norman och Ramírez (1993) framställer tanken som att det inte är företagen själva som 
tävlar med varandra om kundernas uppmärksamhet, utan det är erbjudandena i sig. Enligt 

Grönroos och Voima (2013) definieras inte begreppet värdeerbjudande inom SDL-litteratur, 

men menar att den måste anses vara ett löfte om att kunder kan få ut värde från ett erbjudande. 

Sättet att se på värdeerbjudanden har också utvecklats över tid och kan ses som en gemensam 

skapelse mellan leverantör och kund och hur väl de lyckas integrera relevanta resurser 
(MacDonald, Kleinaltenkamp & Wilson, 2016; Eggert et al., 2018). MacDonald et al. (2016) 

hävdar att värdet som uppstår inte verifieras, det vill säga bekräftelsen av att ett redan bestämt 

värde har uppnåtts (Storbacka, 2011), utan vartefter optimeras kontinuerligt av båda parterna.  

2.1.8.1 Värdeerbjudandets roll inom SDL 
Eggert et al. (2018) hävdar att utvecklingen av SDL även har påverkat hur akademiker ser på 

värdeerbjudanden. De menar att användningsvärde-perspektivet eftersöker interaktion mellan 
aktörer, och delande av resurser och kunskap som ska resultera i ömsesidig lönsamhet, inte 

bara att värdet är inbyggt i produkten. Däremot påpekar författarna att det inte finns enighet 
kring huruvida användningsvärde bör användas för värdeerbjudanden, bland annat eftersom 

diskussioner kring värde och värdeerbjudanden har förts och utvecklats någorlunda 
självständigt från varandra. Grönroos och Gummerus (2014) menar dock att värdeerbjudande 

som koncept i dess traditionella mening inte passar inom en servicekontext där företag och 
kund interagerar då de anser att konceptet är ensidigt firmacentrerat med fokus på produkter. 

De lyfter därför att värdeerbjudanden omdefinierats av flera författare inom området som 
samskapade för att överkomma denna brist. Däremot ligger en betoning på att leverantörer 

tillsammans med andra aktörer genom interaktion med kund kan behöva säkerställa att värde 

har realiserats. 

Marknadsföringslitteratur kopplar värdeerbjudanden med värdedimensionen som företag ger 
kunder för att uppfylla deras behov och inom SDL identifieras samskapande av värde-

erbjudanden som en nyckelkomponent (Hartwig et al., 2021; Minerbo & Ledur Brito, 2021). 
Enligt en av de reviderade grundläggande antaganden inom SDL kan inte företag skapa värde 

utan bara erbjuda värdeerbjudanden för att sedan gemensamt skapa värde med förmånstagaren 
och därför är den värdeskapande processen alltid gemensam och interaktiv i en kontext 

uppbyggd av unika samlingar relationer (Vargo & Lusch, 2004, 2008; Vargo, 2009; Plé & 
Cáceres, 2010; Hartwig et al., 2021). Enligt SDL kan företag enbart erbjuda värdeerbjudanden 

medan värde skapas genom användningsvärde (Vargo & Lusch, 2008; Frow & Payne, 2011; 
Hartwig et al., 2021), vilket betyder att företag måste förstå och styra användarupplevelsen och 

det kräver utvidgad förståelse för intressenter genom kunskapsdelning och dialog (Frow & 
Payne, 2011). Vargo och Lusch (2008) understryker att företag enbart kan erbjuda 

värdeerbjudanden syftar till att de inte kan skapa värde på egen hand, utan att det måste ske 
gemensamt. Förmånstagaren måste därför bestämma det uppstådda värdet (Vargo & Lusch, 

2004; Hartwig et al., 2021).  

2.1.9 Betydelse av värde för intressenter 
Värde skrivs om i mycket vetenskapliga litteratur som ett centralt begrepp för organisationer, 

men ofta med olika intressenter i åtanke (Haksever et al., 2004). Författarna belyser även att 
det finns en diskussion kring huruvida ett företag ska tillgodose värde för alla intressenter för 

att upprätthålla moral eller om det är tillräckligt att uppnå vinst för att leverera värde till 
investerare, samtidigt som det finns en diskordans mellan ekonomer kring vad värde i själva 
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verket är och för vem det skapas. Freudenreich et al. (2020) lyfter att värdeskapande sker 
genom samspel mellan flera intressenter som bidrar till skapandet av värde. Författarna menar 

att värdeskapande måste förstås utifrån varje intressents perspektiv och möjligheter till VCC 
och understryker även att det är skillnad på värdeskapande med intressenter och värdeskapande 

för intressenter. Enligt Lepak et al. (2007) handlar värdeskapande om hur mycket en målgrupp 
är villig att utbyta i monetära termer i utbyte mot ett subjektivt bedömt värde. Såsom beskrivet 

i avsnitt 2.1.6.2 utgör i SDL alla aktörer inklusive kunden en viktig del i värdeskapandet. Det 
som kan beskrivas som ett intressentsystem kan även benämnas värdekonstellationer, nätverk 

och serviceekosystem (Frow & Payne, 2011) – alla i linje med SDL-perspektivet. Inom SDL 
ses anställda också som en del av aktörerna i nätverket och verksamma resurser, och genom att 

bemyndiga dem och stödja utvecklingen av mjuka förmågor kan innovation främjas (Hartwig 

et al., 2021). 

Både ett firma- och systemcentrerat perspektiv kan nyttjas i sökandet att skapa olika typer av 

värde för flera olika intressenter (Bocken et al., 2013). Ett systembaserat synsätt på 
intressentnätverk kan hjälpa forskare att bättre förstå genomförbarhet och begränsningar i 

företag som försöker tygla intressenter och vilken roll de spelar i nätverket (Bhattacharya & 
Korschun, 2008; Frow & Payne, 2011). Layton (2007) definierar marknadssystem som ett 

nätverk av individer, grupper och/eller entiteter kopplade direkt eller indirekt genom 
sekventiellt eller delat deltagande i frivilligt utbyte, som skapar, sätter ihop, transformerar och 

gör tillgängligt sortiment av produkter, tillhandahållet som svar på kunders efterfrågan. I ett 
marknadssystem föreslår Payne och Frow (2011) ett centralt fokus på värdeerbjudanden i en 

koordinerande roll inom värdeskapande mellan intressenter och resursdelning. Olika typer av 
värdeerbjudande kan formuleras beroende på vilken intressentgrupp ett företag vänder sig till 

och typerna ser därför annorlunda ut (Frow & Payne, 2011). Inom ett marknadssystem behövs 
en någorlunda balans i det samskapade och delade värdet och framför allt fullständig 

kunskapsdelning för att systemet ska fungera väl (Frow & Payne, 2011). Kunskapsutbyte i 
djupare relationer med intressenter antyder mer raffinerade värdeerbjudanden, vilket även 

bidrar till att stärka relationerna, medan ytligare relationer kan resultera i undermåliga 
värdeerbjudanden och sämre relationer (Frow & Payne, 2011). Författarna menar att detta 

stämmer överens med SDL då kunskapsdelning för VCC är ett grundvillkor inom teorin. För 
att främja kunskapsdelning föreslår Lusch, Vargo och Malter (2006) två kärnkompetenser, som 

tillika är centrala för att tillämpa SDL: samarbetsförmåga och absorberande förmåga. För-
fattarna beskriver samarbetsförmåga som förmågan att samarbeta med andra parter på ett öppet 

och systematiskt sätt, medan absorberande förmåga beskrivs som förmågan att absorbera ny 
information från omgivningen, inklusive intressenter. Genom att arbeta med värdeskapande ur 

ett intressentperspektiv måste organisationer uppmärksamma och försöka arbeta samman 

konfliktartade syner på värde (Lepak et al., 2007; Frow & Payne, 2011). 

Haksever et al. (2004) beskriver värdeskapande och värdeförstörelse för olika intressenter 
längs tre axlar: monetär, icke-monetär, samt tid. Monetära fördelar och kostnader har en 

definitiv långsiktig och möjlig kortsiktig finansiell effekt på intressenter; icke-monetära 
fördelar och kostnader har inga kortsiktiga finansiella effekter på intressenter; tid innefattar 

snabbhet att ta del av värde, tidssparande, samt tidshorisonten som fördelarna fortlöper. Utifrån 
denna uppdelning kommer författarna fram till att ett företag både kan skapa och förstöra värde 

för olika intressenter genom samma aktivitet, och att beslutsfattare därför bör ta detta i 
beaktning vid intressentstyrning. Harrisson och Wicks (2013) lyfter att finansiella mått ger en 

viktig men inkomplett bild av värdeskapande, vilket kan påverka en företagsledning att inte se 
bortom de finansiella måtten. De menar att värde också kan erhållas genom organisatorisk 

rättvisa, tillhörighet i organisationen och övergripande välbefinnande eller lycka. Författarna 
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förespråkar att företagsprestationer också bör baseras på det totala värdet skapat för intressenter, 

och att de tillsammans hjälper till att skapa värde. 

2.1.10 Värdeskapande inom vården 
Som beskrivet i avsnitt 1.1.1 drivs svensk sjukvård av regionerna och privata aktörer. Eftersom 

värde och värdeskapande får olika mening i olika sammanhang (Miller & Lewis, 1991; 
Haksever et al., 2004; Lepak et al., 2007; Bowman & Ambrosini, 2010) finns det därför en 

antydan till att värdeskapande inom vården ser annorlunda ut än i andra affärsomgivningar då 
vård indikerar ett nödvändigt fokus på grundläggande förutsättningar för människan – hennes 

hälsa och välmående. Hasche och Linton (2018) finner i en studie av medtech-startups att 
relationer är avgörande för VCC och kopplar startup-bolagens relationer till leverantörer och 

kunder i ett nätverk, och Magnusson et al. (2023) finner likaså att interaktioner med intressenter 

är av vikt och att värdeskapande inom vården görs genom integrering av resurser.  

Vården tenderar att vara konservativa i förhållningssättet till nyskapande, men är på senare tid 
tvingade till att anpassa sig till förändringar framför allt eftersom efterfrågan på högkvalitativa 

lösningar i stor mån möts med hjälp av innovation (Kulkov et al., 2023) som skapar värde 
(Magnusson et al., 2023). Aversion mot risktagande finns bland alla aktörer i någon mån och 

påverkar samtliga led i ett nätverk, och inom vården kan exempelvis en patients motvilja att 
använda en ny teknologi vara en påtaglig risk som övervägs när nya lösningar värderas (Kulkov 

et al., 2023). Författarna menar vidare att värdet av en lösning kanske inte uppfattas av vården 
förrän de fått pröva den, men att risken att det blir ett misslyckande kan avskräcka aktörer från 

att ens försöka. I synnerhet pekar de på att ju mer disruptiv en innovation, desto större hinder. 
Därför är det framför allt genom att överkomma detta och andra barriärer som värde kan skapas 

med andra aktörer.  

2.1.11 Syntetisering av värde 
Angreppsvinkeln i denna studie utgår huvudsakligen från värdeskapande genom användnings-
värde, relationer, interaktioner och nätverk. Inom litteratur kring värde ligger fokus framför allt 

på värdeskapande genom användningsvärde (Bowman & Ambrosini, 2000, 2010; Vargo & 
Lusch, 2004, 2006, 2008; Heinonen et al., 2010; Grönroos & Voima, 2013; Grönroos & 

Gummerus, 2014; Eggert et al., 2018), i motsats till värde genom värdeutbyte, även gällande 
B2B-företag (Eggert et al., 2018; Hartwig et al., 2021). Att kvantifiera värde tycks däremot 

vara en svår uppgift även om det anses vara gynnande för företag (Hinterhuber, 2017) och det 
finns en risk att värde förstörs, vilket måste övervägas vid intressentstyrning. Både VCC och 

VCD förekommer i litteratur kring värdeskapande, där fokus ytterligare läggs på 
användningsvärde, dialoger och interaktioner (Ballantyne & Varey, 2006; Vargo & Lusch, 

2008; Frow & Payne, 2011; Grönroos & Voima, 2013; Grönroos & Gummerus, 2014; 
Kowalkowski et al., 2016; Hansen, 2019; Echeverri & Skålén, 2021; Keeling et al., 2021; 
Alexander & Vallström, 2023) och genom interaktionen och samarbetet mellan aktörer skapas 

nätverk (Vargo & Lusch, 2008; Petrescu, 2019; Huang et al., 2020; Inada, 2024) och 
värdeskapande där olika aktörer bidrar till skapandet av värde på olika sätt (Freudenreich et al., 
2020). Det går således att urskilja en trend inom området mot betydelsen av relationer och 
nätverk. Betydelsen av relationer och nätverk nämns även vara en viktig del för medtech-

startups (Hasche & Linton, 2018) och inom vården generellt (Magnusson et al., 2023). 

Konceptet samskapande är starkt relaterat till SDL och baserat på användningsvärde (Echeverri 
& Skålén, 2011; Petrescu, 2019; Alexander & Vallström, 2023; Mukhtar et al., 2023), då det 

utgör en huvudkomponent inom logiken och syftar i huvudsak på VCC (Prahalad & 
Ramaswamy, 2004; Vargo & Lusch, 2004, 2006; Heinonen et al., 2010; Echeverri & Skålén, 

2011; Eggert et al., 2018; Cabiddu et al., 2019; Hartwig et al., 2021; Minerbo & Ledur Brito, 
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2021; Vargo, 2021). Inom SDL skriver upphovsmännen Vargo och Lusch (2006) att VCC 
enbart sker under användningsvärde och över tid, men att samskapande inom SDL även kan 

referera till när andra aktörer i nätverket deltar i formgivningen av företagets kärnerbjudande. 
Inom SDL sker värdeskapande genom resursintegrering mellan aktörer i nätverk och eko-

system, där värde bestäms av förmånstagaren i användningskontexten snarare än av den 
enskilde leverantören (Vargo & Lusch, 2008; Vargo, 2021). Därmed betraktas alla aktörer som 

potentiella resursintegrerare och medskapare av värde, samtidigt som de både kan bidra till och 
påverkas av värdeskapande processer. Vidare framkommer att värde inte nödvändigtvis 

begränsas till finansiella utfall utan även kan omfatta andra former av nytta för olika 
intressenter (Harrison & Wicks, 2013). Detta är särskilt relevant då värde inom SDL betraktas 

som kontextuellt och bestäms av förmånstagaren genom användning, vilket innebär att olika 

aktörer kan uppleva och värdera samma aktivitet på olika sätt. 

I ett nätverk av aktörer är flera sammanlänkade direkt eller indirekt med varandra. En förmåns-

tagare kan vara en kund (Vargo, 2021), men en kund kan syfta till både den betalande kunden 
och slutanvändaren och varierar beroende på sammanhang. I denna studie åsyftas hädanefter 

en kund som den aktör som står i direkt anknytning till den fokala organisationen, också kallad 
leverantör (vilket inte ska förväxlas med en leverantör till yrket). I de fall slutanvändaren av en 

produkt också står i direkt koppling till den fokala organisationen, exempelvis en patient, 
används även här termen kund. SDL-litteratur behandlar generellt värdeskapande som 

samskapande då vikt huvudsakligen läggs på alla aktörers handlingar då de agerar 
resursintegratörer, ändock framför allt på leverantör och kund (Vargo & Lusch, 2008; Grönroos 

& Voima, 2013; Cabiddu et al., 2019; Hartwig et al., 2021). Resursintegration och kunskaps-
delning inom nätverk som medel kan således leda till VCC (Vargo & Lusch, 2008; MacDonald 

et al., 2016; Cabiddu et al., 2019). Genom att navigera ett företag till en position inom ett 
ekosystem där styrkor och förmågor kan användas för att koordinera erbjudande av service till 

kunder kan företaget anpassa VCC-aktiviteter och de sammankopplade riskerna och sålunda 
verkar flera företag inom ekosystemet för VCC (Hartwig et al., 2021). Grönroos och 

Gummerus (2014) menar dock att tidigare forskning av VCC inom SDL har sett det som en 
svår uppgift eller att de felaktigt ersatt begreppet värdeskapande med VCC utan att skifta fokus 

för studierna. Denna studie studerar i första hand VCC på grund av det nätverksrelaterade 
perspektivet, men då även värdeskapande i dess formella betydelse anses viktigt för syftet 

kombineras de två begreppen i denna studie. Även VCD som kan ske i samband med eller 
alternerande med VCC (Hasche & Linton, 2018; Echeverri & Skålén, 2021) kombineras med 

begreppet värdedestruktion. 

En drivande faktor för VCC, baserat på dess betydelse för ett företags välmående enligt 
studerad litteratur, anses vara synonymt med en framgångsfaktor. Det som tidigare benämnts 
drivande faktorer för VCC benämns sålunda hädanefter som framgångsfaktorer. I Tabell 2 

trianguleras framgångsfaktorer beskrivet ovan med påverkade aspekter utifrån genomgången 
värdelitteratur. De framgångsfaktorer som framstår är dialoger, interaktioner, relationer, 

nätverk och ekosystem, resursintegrering, kunskapsdelning, värdeerbjudande och intressenter. 
Inom SDL ligger fokus på VCC, men på senare tid även VCD och det är i relation till dessa 

som framgångsfaktorerna diskuteras. Konkurrensfördelar kan anses vara en absolut nöd-

vändighet för företags överlevnad, och därför tas även denna aspekt med i Tabell 2.  
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Tabell 2: Triangulering av framgångsfaktorer mot påverkade aspekter inom värdelitteraturen. 

Påverkad aspekt/ 
Framgångsfaktorer VC/VCC VD/VCD Konkurrens-

fördelar 

Dialoger 

Ballantyne & Varey, 2006; 
Grönroos & Voima, 2013; 
Grönroos & Gummerus, 2014; 
Keeling et al., 2021; Alexander 
& Vallström, 2023 

Grönroos & Voima, 
2013 

Ballantyne & 
Varey (2006) 

Interaktioner 

Vargo & Lusch, 2008, 2016; 
Vargo, 2009; Frow & Payne, 
2011; Grönroos & Voima, 2013; 
Grönroos & Gummerus, 2014; 
Hasche & Linton, 2018; 
Alexander & Vallström, 2023; 
Magnusson et al., 2023 

Plé & Cáceres, 
2010; Echeverri & 
Skålén, 2011, 2021; 
Hasche & Linton, 
2018; Alexander & 
Vallström, 2023 

Prahalad & 
Ramaswamy, 
2004; Eggert et 
al., 2018 

Relationer 

Normann & Ramírez, 1993; 
Vargo & Lusch, 2004, 2006, 
2008, 2016; Vargo, 2009; Plé & 
Cáceres, 2010; Ballantyne et al., 
2011; Kowalkowski et al., 2016; 
Eggert et al., 2018; Hasche & 
Linton, 2018; Freudenreich et 
al., 2020; Hartwig et al., 2021; 
Chen et al., 2024 

Polonsky et al., 
2003; Hasche & 
Linton, 2018 

Normann & 
Ramírez, 1993; 
Prahalad & 
Ramaswamy, 
2004; Eggert et 
al., 2018 

Nätverk/Ekosystem 

Frow & Payne, 2011; Lindgreen 
et al., 2012; Kowalkowski et al., 
2016; Vargo & Lusch, 2016; 
Eggert et al., 2018; Huang et al., 
2020; Hartwig et al., 2021; 
Mukhtar et al., 2023; Inada, 
2024 

Plé & Cáceres, 
2010; Echeverri & 
Skålén, 2011, 2021 

Normann & 
Ramírez, 1993 

Resursintegrering 

Vargo & Lusch, 2004, 2008, 
2016; Echeverri & Skålén, 
2011; MacDonald et al., 2016; 
Hasche & Linton, 2018; 
Cabiddu et al., 2019; Chen et 
al., 2024 

Hasche & Linton, 
2018 

Prahalad & 
Ramaswamy, 
2004; Vargo & 
Lusch, 2008; 
Eggert et al., 
2018 

Kunskapsdelning 
Lusch, Vargo & Malter, 2006; 
Frow & Payne, 2011; Cabiddu 
et al., 2019 

 Normann & 
Ramírez, 1993 

Värdeerbjudande Bocken et al., 2013 Bocken et al., 2013 Grönroos & 
Gummerus, 2014 

Intressenter 

Haksever et al., 2004; Lepak et 
al., 2007; Frow & Payne, 2011; 
Lindgreen et al., 2012; Bocken 
et al., 2013; Eggert et al., 2018; 
Freudenreich et al., 2020; 
Magnusson et al., 2023; 
Mukhtar et al., 2023 

Polonsky et al., 
2003; Haksever et 
al., 2004; Bocken 
et al., 2013 

 

 

Litteraturen motiverar ett SDL-baserat nätverksperspektiv där framgångsfaktorer för VCC söks 

i samspelet mellan aktörer i stället för i den enskilda organisationens resurser eller aktiviteter. 
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Fokus riktas därmed mot hur relationer, interaktioner, resursintegrering, kunskapsdelning och 
nätverksstrukturer möjliggör VCC inom medtech. Som illustrerat i Tabell 2 har litteraturen 

identifierat ett flertal framgångsfaktorer som associeras med VCC, VCD och konkurrens-
fördelar, men frågan kvarstår om de även är applicerbara för startups inom vården. Värde sätter 

även fokus på en organisations intressenter (Haksever et al., 2004), vilket även framkommer i 
Tabell 2. Därför behöver vidare en undersökning av vilka intressenter som deltar i värde-

skapandet och deras relevans för processen göras, vilket motiveras vidare i nästföljande 

sektion 2.2. 

2.2 Intressentteori 
En firmas intressenter omfattar både interna och externa aktörer och utan stöd från dem kan 
firman inte överleva, och därför kan en förståelse för dem bidra till den affärsstrategiska 

styrningen (Freeman, 1984). Miller och Lewis (1991) betonar att intressenter båda kan hjälpa 
och skada en organisation. Konceptet intressenter förekommer i olika tolkningar då konsensus 

saknas (Mitchell et al., 1997; Phillips, Freeman & Wicks, 2003) men definieras av Donaldson 
och Preston (1995) och de Oliveira och Rabechini Jr (2019) som aktörer som identifieras 

genom deras egna intressen i den aktuella firman och att intressentteori i sig kopplar till 
styrning. Intressentstyrning behandlar den styrande organisationens värdesättningar som 

central och involverar mer än att optimera värdet för aktieägare (Phillips et al., 2003). 
Styrningen inkluderar att identifiera intressenter, analysera deras förväntningar och inverkan, 

samt att utveckla strategier för att effektivt engagera dem i beslut och utförande av projekt (de 
Oliveira & Rabechini Jr, 2019). Att tidigt involvera intressenter i projekt sägs leda till framgång 

(de Oliveira & Rabechini Jr, 2019) och genom att hantera interaktioner med intressenter kan 
företag bättre anpassa sig till de olika samhälleliga kraven som ställs på dem och således 

undvika konflikter (Roloff, 2008). 

Donaldson och Preston (1995) beskriver intressentteori som beskrivande, instrumental och 

normativ. Att intressentteori är beskrivande förklarar de som att den förklarar företag som en 
konstellation av samarbetande och tävlande krafter. Vidare anser författarna att den är 

instrumental eftersom den etablerar ett ramverk för att styra intressenter och uppnå prestations-
mål. Den instrumentala egenskapen hjälper beslutsfattare i en organisation att hantera 

relationer med intressenter på ett främjande sätt (Haksever et al., 2004). Intressentteori är 
normativ eftersom varje intressent kan anses vara berättigad sina handlanden för det egna 

intresset, vilket bör övervägas, och ej enbart för att främja företagets intressen (Donaldson & 
Preston, 1995), vilket således etablerar en moralisk vägledning inom firman (Haksever et al., 
2004). 

2.2.1 Intressenter i ett större nätverk 
I linje med ekosystemperspektivet inom SDL råder en rekommendation bland akademiker att 

först studera händelser som formar marknaden, det vill säga ur ett mesoperspektiv för att sedan 
tillämpa ett makroperspektiv (Hartwig et al., 2021). Ledande akademiker anser att nätverks-

teori (se sektion 2.3) är central i att undersöka hur intressenter är fördelade, eller snarare 
sammanflätade i nätverk av relationer, samt att ett outside-in-perspektiv är det föredragna 

tillvägagångssättet för att vidare studera marknadsföring och ta reda på vilka de styrande 
intressenterna är (Bhattacharya & Korschun, 2008). Polonsky et al. (2003) menar att ett 

nätverksperspektiv inom marknadsföring tillämpar ett intressentperspektiv eftersom ett ökat 
interorganisatoriskt beroende krävs för effektiv förvaltning av komplexa nätverk, vilket skapar 

långsiktiga konkurrensfördelar och kundvärde. Enligt författarna beror den övergripande 
framgången inom nätverket på samtliga aktörer, snarare än individuella handlingar eller 

dyadiskt utbyte. Roloff (2008) definierar intressenter i ett multinätverk av intressenter för 
grupper eller individer som kan påverka eller påverkas av hur nätverket sköter olika frågor, och 
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författaren låter således de gemensamma frågorna utgöra den primära utgångspunkten i stället 

för det fokala företaget. 

Dock menar Polonsky et al. (2003) att intressentteori är applicerbart först när alla aktörer i ett 

nätverk tydligt förstår de olika ömsesidiga beroendena bland alla intressenter och hur det skapar 
och förstör värde. Intressenters inflytande kan variera med tiden (de Oliveira & Rabechini Jr, 

2019) och även om ett bolag har mer makt än de andra intressenterna i nätverket kan de ändå 
finna att de är oförmögna att styra hur de beter sig (Polonsky et al., 2003, Roloff, 2008) då 

chefer ofta saknar skickligheten att interagera väl med företagets intressenter (Roloff, 2008). I 
vissa situationer har intressenter mer inflytande än självaste bolaget, exempelvis gällande 

regleringar för allmänhetens välbefinnande, och det blir svårt för företagen att påverka dessa 
intressenter på ett sätt de själva kan diktera (Polonsky et al., 2003). Däremot menar författarna 

att det finns möjlighet för företag att styra sättet de interagerar med kärnintressenter så att de 
väsentligen kan påverka de resulterande utbytena i nätverket. Graden av samarbetsvillighet 

med andra intressenter beror på hur väl interaktionerna sker i ett nätverk och hur väl det fokala 

företaget kan komma i kontakt med andra intressenter på egen hand (Roloff, 2008). 

2.2.2 Klassificering av intressenter 
Haksever et al. (2004) poängterar att värdeskapande för en intressent inte innebär detsamma 
för en annan, och att det till och med kan leda till destruktion av värde. Trots en svår process 

att identifiera relevanta intressenter lyfter Polonsky et al. (2003) vikten av att göra ett försök 
för att kunna kommunicera med utvalda intressenter och undvika att påverka de andra 

oavsiktligt. Haksever et al. (2004) föreslår en kategorisering av intressenter om fem olika typer: 
ägare/investerare, anställda, kunder, leverantörer, samt samhället. Bocken et al. (2013) utgår 

från samma kategorisering med bas i Donaldson och Prestons arbete (1995), men adderar 
klimatet som ytterligare en intressent på grund av det i nutid alltmer relevanta fokuset på ett 

hållbarhetsperspektiv. Därtill har antalet klassificeringar varierat med olika författare och 
respektives fokus (Payne & Frow, 2011) vilket indikerar att klassificeringar av olika typer av 

intressenter bör göras för individuella fall.  

Intressentframträdande (eng. stakeholder salience) handlar om i vilken utsträckning kon-
kurrerande intressenters krav prioriteras (Mitchell et al., 1997; Pedrosa-Ortega et al., 2019), 

och belyser främst frågan om vilka intressenter som är viktigast (Wood et al., 2021). Mitchell 
et al. (1997) bygger deras arbete på Freemans definition av intressenter från 1984. Modellen 

bygger på tre nyckelattribut: makt som avser förmågan att påverka ett företag och dess beslut, 
exempelvis genom att inneha resurser; legitimitet som beskriver huruvida intressenternas krav 

uppfattas som rimliga; samt enträgenhet (eng. urgency) som indikerar i vilken utsträckning 
intressenternas krav kräver omedelbar uppmärksamhet. Eftersom intressenter kan förlora eller 

vinna egenskaper över tid är intressenternas betydelse både dynamisk och kontextberoende, 
vilket ytterligare lyfts av Pedrosa-Ortega et al. (2019) i deras empiriska studie kopplat till 

jordbrukskooperativ i Spanien. Författarna gör vidare ett tillägg i intressentframträdande-
modellen med ett fjärde attribut: varaktighet (eng. duarbility), som beskriver den långsiktiga 

beständigheten i intressenternas relationer. Wood et al. (2021) konstaterar att senare forskning 
visat att intressenters framträdande påverkas av organisatoriska och institutionella samman-

hang och förändras över tid.  

Mitchell et al. (1997), Friedman och Miles (2002) och Newcombe (2003) är tre exempel på 

författare som framtagit olika verktyg med snarlika idéer för att identifiera och klassificera 
intressenter i syfte att hjälpa företag förstå hur de bör hantera intressenterna efter klassificering. 

Ett pragmatiskt sätt att skilja på hur viktiga intressenter är att klassificera dem utifrån hur stor 
betydelse och makt de har för den aktuella firman (Friedman & Miles, 2002; Newcombe, 2003) 

och Mitchell et al. (1997) tillägger därtill att chefer bör göra en bedömning av intressenternas 
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legitimitet över firman och enträgenhet. De som faller utanför ramen av dessa egenskaper 
räknas således ej som intressenter (Mitchell et al., 1997). Mitchell et al. (1997) klassificerar 

åtta olika intressenter, inklusive icke-intressenter, utifrån ett venndiagram av makt, legitimitet 
och enträgenhet. Modellen har rekommenderats för kartläggning av intressenter men anses 

även väldigt komplex och svåranvänd (de Oliveira & Rabechini Jr, 2019). Friedman och Miles 
(2002) använder sig av en matris för fyra sorters klassificeringar av hur kompatibla eller icke-

kompatibla företaget är med intressenterna, samt hur nödvändiga eller oväsentliga relationerna 
är. På ett liknande sätt använder Newcombe (2003) sig av matriser som verktyg, där två 

matriser ska ge en bild av hur sannolikt det är att en intressent vill påverka företaget samt om 
de besitter nödvändiga medel för att lyckas göra det. I den ena matrisen ställer han graden av 

makt mot förutsägbarhet, och i den andra makt mot graden av intresse. Roloff (2008) varnar 
dock att fokus på firman i intressentstyrningen kan leda till att intressenter som påverkas av 

företaget förbises till fördel för de intressenter som kan påverka företaget, även om Haksever 
et al. (2004) lyfter att intressenter inte nödvändigtvis bör stå på liknande fot när beslutsfattande 

inom firman görs. Existerande verktyg för att kartlägga intressenter har dock kritiserats för att 

vara otillräckliga för att ta nätverks komplexitet i beaktning (de Oliveira & Rabechini Jr, 2019). 

2.2.3 Syntetisering av intressentteori 
Intressenter utgör en hörnsten i nätverk (Polonsky et al., 2003). Värdeskapande betyder olika 

för olika intressenter och intressentteorin sätter företagets intressenter i fokus, men påtalar även 
att det inte alltid är lätt att klassificera intressenter (Mitchell et al., 1997; Phillips et al., 2003). 

Denna rapport utgår från fem intressentgrupper i enlighet med Haksever et al. (2004). Då fokus 
ligger på relationer exkluderas miljön, som Bocken et al. (2013) tillägger, som intressentgrupp. 

Intressenter har inflytande över företaget och dess värdeskapande (Polonsky et al., 2003, Roloff, 
2008; Fransisco de Oliveira & Rabechini Jr, 2019). Olika verktyg för att kartlägga intressenter 

har föreslagits och även om modellen av Mitchell et al. (1997) är rekommenderad för detta 
ändamål är den samtidigt kritiserad för dess komplexitet (de Oliveira & Rabechini Jr, 2019). 

Både Friedman och Miles (2002) och Newcombes (2003) matriser innefattar färre element och 
kan därför anses mindre komplexa samtidigt som de lyckas få med flera aspekter i 

klassificeringen. I denna studie tillämpas Newcombes (2003) två matriser för graden av makt 
mot graden av förutsägbarhet samt mot graden av intresse då dessa aspekter anses passande 

och tillämplig för denna studies syfte. 

Intressenters relativa betydelse påverkas av olika attribut kopplade till exempelvis makt, 

legitimitet och enträgenhet, vilket innebär att vissa aktörer ges större uppmärksamhet än andra 
(Mitchell et al., 1997). Intressenters framträdande är dynamiskt och förändras över tid beroende 

på kontext, relationer och institutionella förutsättningar (Mitchell et al., 1997; Perdosa-Ortega 
et al., 2019; Wood et al., 2021). SDL-perspektivet utgår från att värde samskapas genom 

resursintegrering mellan flera aktörer (se 2.1.11). Samtidigt indikeras att intressenters relativa 
betydelse varierar beroende på deras position, attribut och relationer till andra aktörer i 

nätverket (Mitchell et al., 1997; Pedrosa-Ortega et al., 2019; Wood et al., 2021). Eftersom 
värdeskapande inom SDL sker mellan flera aktörer i nätverk blir det relevant att både identi-

fiera vilka intressenter som deltar och deras betydelse för värdeskapandet. För att förstå vilka 
relationer som är särskilt betydelsefulla för VCC inom medtech behövs även en förståelse för 

deras relativa betydelse i nätverket.  

2.3 Nätverksperspektivet 
Nätverksperspektivet förklaras ofta i litteraturen ett företags expansion till nya marknader 
(Johanson & Vahlne, 1977, 2009). Nätverk har gått från att främst beskrivas som ett företags 

nära och varaktiga relationer med leverantörer och kunder (Johanson & Vahlne, 2009; Jin & 
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Jung, 2016) till att inkludera alla typer av relationer mellan ett företag och de andra aktörerna 

på marknaden (Vasa & Neszmélyi, 2020; Altnaa et al., 2021).  

Vikten av relationer i affärssammanhang har sedan 70-talet lyfts i det nordiska IMP-projektet, 

genom studier fokuserat på interaktioner mellan olika aktörer (Johanson & Vahlne, 2009). 
Författarna lyfter i projektet att aktörerna genom erfarenhetsbaserat lärande gradvis lär sig om 

sina motparter och parallellt ökar sina åtaganden med dem. Jin och Jung (2016) skriver på ett 
liknande sätt att varje marknad utgörs av relationsbaserade nätverk mellan samtliga verksamma 

aktörer. Eftersom varje marknad kan ses som flera sammanlänkade nätverk är det även viktigt 
med innanförskap (eng. insidership) för att kunna ha en etablerad position i sitt nätverk och i 

förlängningen även på marknaden (Jin & Jung, 2016). Med innanförskap menas när företag 

genom komplexa mönster är sammanlänkade i ett nätverk (Johanson & Vahlne, 2009). 

Håkansson och Snehota (1989) skriver att företag inte är autonoma enheter utan ingår i ett 

affärsnätverk bestående av flera ömsesidigt beroende aktörer. Med ömsesidigt beroende och 
tillit utvecklas affärsrelationer över tid, vilket leder till stabilitet i nätverket. Håkansson och 

Ford (2002) bygger på denna tanke och beskriver affärsnätverk som sammankopplade noder 
bestående av ömsesidigt beroende företag vars resurser, strategier och innovationer utvecklas 

genom kontinuerlig interaktion. I stället för att agera självständigt utvecklar företagen gemen-
samt kapacitet och innovationer genom långsiktiga relationer som skapar både möjligheter och 

begränsningar. Författarna lyfter tre nätverksparadoxer för att förklara dynamiken i nätverks-
baserade affärssystem: möjligheter och begränsningar att påverka inom nätverksstrukturen, 

inflytande i och beroende av relationer, samt kontroll och brist på kontroll av nätverk. Dessa 
paradoxer visar att företag inte ensidigt kan forma sin omgivning utan måste interagera, 

anpassa sig och utvecklas tillsammans med andra aktörer. Följaktligen menar författarna att 
konkurrensfördelar och innovationer uppstår ur förmågan att hantera relationer och nätverks-

positioner snarare än enbart ur resurser på företagsnivå. 

2.3.1 Starka och svaga band i nätverk 
Hakansson och Snehota (2024) lyfter att vissa av kostnaderna associerade med interaktioner 

över tid kan absorberas av relationerna som skapas. Exempelvis reduceras interaktions-
kostnaden i samband med återkommande samarbeten i projekt eftersom omfattningen minskas 

(Håkansson & Snehota, 2023; Hakansson & Snehota, 2024). Håkansson och Snehota (2023) 
lyfter att starka relationer stärker dess värde. Författarna menar att långtgående partnerskap och 

partnerskap med samma aktör leder till skalfördelar, förvandlar kostnader till investeringar, 
och stödjer dessutom medutveckling av produkter och delat lärande. Genom att samarbeta med 

tredje parter, såsom slutkunder, kan positiva nätverkseffekter åstadkommas, exempelvis genom 

tillgång till bredare resursbas och effektivitet.  

Granovetter (1973) skiljer på svaga och starka band i nätverk med fokus på interaktion, 
emotionell intensitet, intimitet och ömsesidighet och menar att medan starka band skapar 

sammanhållna grupper och främjar förtroende, kan information i nätverket bli redundant. 
Svaga band fungerar i stället som broar mellan nätverk som annars skulle vara åtskilda, vilket 

ger tillgång till ny information och möjligheter. Däremot beskriver Hansen (1999) att även om 
svaga band kan hjälpa i sökandet efter kunskap hjälper de inte i komplex kunskapsöverföring, 

vilket kräver starka band. Aral och Van Alstyne (2011) menar att starka band ger större band-
bredd (eng. bandwidth), och syftar till den mängd information som kan överföras genom en 

koppling. Medan svaga band ger tillgång till mångsidig information är starka band nödvändiga 
för överföring av komplex kunskap eftersom de tillhandahåller kommunikationskanaler med 

större bandbredd för rik informationsöverföring (Hansen, 1999; Aral & Van Alstyne, 2011). 
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2.3.2 Konkurrenssamarbeten inom nätverk 
Bengtsson och Kock (2000) beskriver konkurrenssamarbete (eng. co-opetition) som en relation 
där företag interagerar genom både samarbete och konkurrens samtidigt och ofta på olika 

nivåer eller inom olika verksamhetsområden. Författarna menar att företag samarbetar inom 
områden där de har gemensamma intressen eller kompletterande resurser medan de konkurrerar 

inom andra områden där intressena skiljer sig åt. Sådana relationer är inbyggda i nätverk där 
ömsesidiga beroenden mellan aktörer gör ren konkurrens eller samarbete osannolikt. Ritala och 

Hurmelinna-Laukkanen (2009) förklarar vidare att konkurrenssamarbeten möjliggör för före-
tag att gemensamt skapa värde, särskilt i innovationssammanhang där en kombination av 

resurser kan öka det totala värdet. Samtidigt är företagen fortfarande måna om att tillskansa sig 
sin andel av värde, vilket skapar inneboende spänningar i denna typ av relationer. Författarna 

betonar att konkurrenssamarbeten är mest relevant när företag besitter kompletterande kunskap 
eller tillgångar som gör samarbetet fördelaktigt trots överlappande konkurrensområden. I en 

studie av Gnyawali och Park (2011) belyses att stora konkurrerande företag kan ägna sig åt 
konkurrenssamarbeten för att få tillgång till kompletterande tekniska resurser och för att 

hantera komplexa utmaningar inom innovation. Författarnas analys visar att ett sådant sam-
arbete kan förbättra innovationsresultaten och konkurrenskraften, även bland direkta 

konkurrenter. Studien belyser att konkurrenssamarbeten underlättas när företagen inser de 
ömsesidiga fördelarna med att slå samman resurser, även om det finns konkurrensmässiga 

spänningar.  

2.3.3 Små och medelstora företag i nätverk 
Studier av små och medelstora företag tyder på att företag med fler nätverksband ofta presterar 

bättre på marknaden (Nyuur et al., 2018; Altnaa et al., 2021). Johanson och Vahlne (2009) 
beskriver utanförskap (eng. outsidership) som motsatsen till innanförskap. Betydelsen av 

innanförskap i nätverk innebär samtidigt att företag som misslyckas med att bygga viktiga 
relationer riskerar utanförskap, särskilt de som inte redan är etablerade aktörer i ett nätverk 

(Srivastava & Tyll, 2021; Ong et al., 2022). Utanförskap har kommit att bli ett centralt begrepp 
inom nätverksteori, särskilt i relation till små och medelstora företag med begränsade resurser 

och förutsättningar att etablera sig i redan existerande nätverk (Ong et al., 2022). För små och 
medelstora företag utgör samarbeten med redan etablerade nätverksaktörer via mellanhänder 

ett vanligt tillvägagångssätt för att få tillträde till nätverksbaserade marknader och successivt 
etablera en position i utkanten av nätverket (Ong et al., 2022). Författarna framhåller att det ur 

ett utanförskapsperspektiv är av större betydelse för små och medelstora företag att ha en plats 
någonstans i nätverket än en central roll. Genom en perifer position reduceras risken för 

utanförskap samtidigt som andra, potentiellt större aktörer i nätverket, kan uppfattas som 
samarbetspartners snarare än konkurrenter. 

 
Vidare forskning belyser vikten av att aktörer med bred resursbas och hög grad av nätverks-

orkestreringskompetens intar centrala positioner i nätverk eftersom det möjliggör fördelar i 
form av en gemensam riktning och samarbeten som leder till VCC som kan gagna hela 

nätverket (Runfola et al., 2024). Då effektiv nätverksorkestrering är resurskrävande (Tian et 
al., 2021) tenderar denna funktion att falla på större aktörer i nätverket (Johnsen & Ford, 2006; 

Bocconcelli et al., 2018; Runfola et al., 2024). Detta perspektiv tillför ytterligare förståelse för 
nätverksdynamiker och kompletterar utanförskapsperspektivet, då det indikerar att någon aktör 

behöver ta en samordnande roll för att nätverket fullt ut ska kunna dra nytta av ovannämnda 
fördelar (Runfola et al., 2024). Det innebär dock inte att små och medelstora företag 

nödvändigtvis behöver inta en central position, utan de kan i stället uppnå innanförskap och ta 
del av dessa fördelar genom att etablera sig i nätverkets utkant (Ong et al., 2022), där de kan 

dra nytta av relationer och möjligheter som uppstår genom interaktion med centrala aktörer 
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som besitter de viktiga resurserna och kompetenserna som krävs för god nätverksorkestrering 

(Johnsen & Ford, 2006; Bocconcelli et al., 2018; Runfola et al., 2024). 

Forskning inom nätverksteori har vidare visat att företag med goda nätverkskontakter har goda 

förutsättningar att tillgodogöra sig andra nätverksaktörers resurser och förmågor, vilket kan 
underlätta hantering av teknologiska utmaningar, reducera inträdesbarriärer, effektivisera 

transaktionskostnader samt möjliggöra utveckling av ny kunskap och nya förmågor (Altnaa et 
al., 2021). För små och medelstora företag med begränsade resurser och förmågor kan 

nätverkande betraktas som en intern strategi för att få tillgång till nätverkets samlade resurser 
och förmågor (Hilmersson & Hilmersson, 2021). Även Kraus et al. (2016) belyser vikten av 

relationer som central för små och medelstora företags möjligheter att kunna dra nytta av en 
större resursbas. Författaren framhåller även att goda relationer och samarbeten med mer 

etablerade nätverksaktörer kan hjälpa de mindre företagen att bygga legitimitet, vilket ökar 

sannolikheten att företagen uppfattas som tillförlitliga samarbetspartners. 

Runfola et al. (2024) konstaterar å ena sidan att nätverkens centrala positioner tenderar att 

utgöras av större företag, men argumenterar å andra sidan för att små och medelstora företag 
inte behöver vara begränsade till nätverkets periferi enbart på grund av att de inte besitter 

samma resurser och kompetenser. Författarna menar att eftersom nätverkstillhörighet möjlig-
gör tillgång av andra aktörers resurser och kompetenser kan även små och medelstora företag 

utveckla mer centrala, samordnande och orkestrerande roller i sina nätverk. Små och 
medelstora företag kan således strategiskt positionera sig närmare nätverkets kärna för att dra 

nytta av de marknadsprestationsrelaterade fördelar som Altnaa et al. (2021) associerar med 

många nätverksband. 

2.3.4 Syntetisering av nätverk 
I dagens affärsklimat går det att observera att inget företag kan verka i isolering och att 
relationer och nätverk därmed spelar en signifikant roll när det kommer till företags 

konkurrenskraft (Håkansson & Snehota, 1989; Johansson & Vahlne, 2009; Håkansson & 
Snehota, 2017; Jin & Jung, 2016; Altnaa et al., 2021). Nätverksperspektivet utgår från att 

företag inte kan förstås som autonoma enheter utan som aktörer inbäddade i nätverk av 
ömsesidiga beroenden (Håkansson & Snehota, 1989). Relationer utgör därmed inte endast 

kanaler för resursutbyte utan även aktörernas handlingsutrymme, strategiska möjligheter och 
utveckling över tid (Håkansson & Ford, 2002). Således påverkar företag sina nätverk samtidigt 

som de själva påverkas av dem.  

Långsiktiga relationer och återkommande interaktioner bidrar till stabilitet i nätverk genom 
utveckling av tillit mellan ömsesidigt beroende aktörer (Håkansson & Snehota, 1989). Vidare 

kan återkommande samarbeten reducera interaktionskostnader samtidigt som det möjliggör 
gemensamt lärande (Håkansson & Snehota, 2023; Hakansson & Snehota, 2024). Stabila 
relationer kan därmed skapa förutsättningar för innovation och värdeskapande i nätverk. Vidare 

möjliggör starka band överföringen av komplex kunskap, tillit och gemensam utveckling, 
medan svaga band ger tillgång till nya idéer, information och externa möjligheter (Granovetter, 

1973; Hansen, 1999; Aral & Van Alstyne, 2011). Ur ett värdeskapandeperspektiv visar 
litteraturen på att samskapande av värde inte enbart sker mellan aktörer med gemensamma 

intressen, utan även konkurrerande aktörer kan kombinera kompletterande resurser och 
kompetenser för att skapa gemensamt värde och främja innovation genom konkurrens-

samarbeten (Ritala & Hurmelinna-Laukkanen, 2009; Gnywali & Park, 2011). Värdeskapande 
i nätverk kan förstås som en process där samarbete och konkurrens samexisterar och där aktörer 

kontinuerligt balanserar kollektiva och individuella intressen (Bengtsson & Kock, 2000). 
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2.3.5 Ekosystem 
Teori om ekosystem har med tiden fått en mer framträdande roll inom nätverksperspektivet. 
Ekosystemsteori utgår från att företags omgivning består av komplexa nätverk av aktörer, 

intressenter och relationer, och tillhandahåller ett unikt perspektiv på hur samspelet mellan 
samarbeten och konkurrens påverkar dynamiker, innovation och värdeskapande i ekosystem 

(Gueler & Schneider, 2021; Chen et al., 2022). Hakala et al. (2019) menar att ekosystem inom 
nätverksperspektivet bidrar till fördjupad förståelse och ett kreativt angreppssätt då det 

synliggör strukturer och interaktioner mellan organisationer. Tre huvudgrenar har identifierats 
som särskilt frekvent förekommande inom ekosystemsteori: affärsekosystem (eng. Business 
Ecosystems), innovationsekosystem (eng. Innovation Ecosystems) och entreprenörsekosystem 
(eng. Entrepreneurial Ecosystems) (Hakala et al., 2019; Cobben et al., 2022). Dessa inrikt-

ningar överlappar och är ofta mycket sammanflätade. Affärsekosystem, som först myntades av 
Moore (1993), används fortfarande ofta som ett paraplybegrepp för ekosystemrelaterade teorier, 

även i takt med att andra tydliga grenar av ekosystemsteori vuxit fram. Gemensamt för eko-
system är att de bygger på icke-formaliserade samarbeten mellan aktörer som verkar i samma 

kontext (Gueler & Schneider, 2021). Till skillnad från andra typer av interorganisatoriska sam-
arbeten kännetecknas ekosystem av att aktörerna är beroende av varandra för att nå framgång 

samtidigt som de behåller en hög grad av autonomi. Detta innebär att det inte går att urskilja 
lika tydliga hierarkiska tendenser inom ekosystem som i andra typer av interorganisatoriska 

samarbeten. 

2.3.5.1 Affärsekosystem 
Definitioner av affärsekosystem varierar och det saknas en enhetlig, generellt accepterad sådan 
(Tafti et al., 2015). Trots denna variation kan författarna identifiera några gemensamma 

generella drag: affärsekosystem utgörs av ett nätverk av sammankopplade organisationer som 
är beroende av varandras inputs och outputs. Vidare kan affärsekosystem ses som ekonomiska 

föreningar där interagerande organisationer och individer tillsammans skapar förutsättningar 
för såväl naturligt och hälsosamt samarbete som naturlig och hälsosam konkurrens inom 

samma ekosystem (Visnjic et al., 2017). Läran om affärsekosystem har sitt ursprung i en 
analogi med läran om biologiska ekosystem (Moore, 1993; Visnjic et al., 2017). Inspirationen 

är fortfarande tydligt närvarande i dagens litteratur, där organisationer i ett affärsekosystem 
liknas vid organismer som samexisterar och samarbetar för att utvecklas tillsammans genom 

symbiotiska förhållanden, samtidigt som de konkurrerar med varandra (Visnjic et al., 2017). 
Affärsekosystem kan förstås som branschöverskridande kombinationer där samarbete och 

konkurrens sker parallellt inom aktiviteter såsom produktion, kundtjänst och innovation, med 

syftet att hjälpa organisationer anpassa sig till sin omgivning (Chen et al., 2022). 

2.3.5.1.1 Affärsekosystem som plattform 

Ett mer pragmatiskt perspektiv på affärsekosystem är att betrakta dem som plattformar för att 
hämta idéer och kunskap från andra aktörer samtidigt som den egna forskningen aktivt delas 

inom ekosystemet (Priyono et al., 2023). Denna syn på affärsekosystem som plattform ut-
forskas även av Chen et al. (2022) som observerar att framväxten av interna dyadiska 

marknader där aktörer kan utbyta resurser och kunskap genom transaktioner är ett frekvent 
förekommande fenomen. Författarna argumenterar för att dessa interaktioner är essentiella för 

ekosystemets utveckling eftersom de möjliggör samarbete och gemensamt värdeskapande. 

2.3.5.1.2 VCC inom affärsekosystem 

Gueler och Schneider (2021) definierar affärsekosystem som de strukturer som möjliggör 
samarbete mellan individer och organisationer i syfte att samskapa värde. Författarna betonar 

att aktörer i ett ekosystem inte enbart skapar värde individuellt utan tillsammans utvecklar ett 
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större kombinerat värdeerbjudande. Då samarbeten inom ett affärsekosystem resulterar i att 
betydligt mer värde skapas än vad enskilda aktörer hade kunnat åstadkomma i isolering 

framstår samarbeten och samskapande som essentiella strategier i det moderna affärsklimatet 

(Chen et al., 2022).  

Eftersom hela affärsekosystemet utvecklas tillsammans och värdeerbjudanden skapas gemen-

samt blir även mindre aktörer som bidrar med en liten del av detta värdeerbjudande, exempelvis 
i form av en nischad dellösning eller resurser och kompetenser för att stödja de andra, centrala 

för affärsekosystemets övergripande utveckling (Gueler & Schneider, 2021). Kulkov et al. 
(2020) har undersökt affärsacceleratorers (eng. business accelerators) roll inom affärseko-

system och konstaterar att denna typ av stödfunktioner inom ett affärsekosystem kan generera 
värde som delas i hela affärsekosystemet. Till skillnad från inkubatorer kännetecknas affärs-

acceleratorer av att de tillhandahåller expertis mer intensivt och under en kortare period i 
företags utvecklingsfas och deras närvaro associeras med förhöjd affärsutveckling, snabbare 

inträde på marknader, förkortade tider för forskning och innovation samt förhöjd kunskap. 
Vidare menar Gueler och Schneider (2021) att företag väljer att delta i affärsekosystem och 

ingå samarbeten när de förväntar sig att det kollektiva värdeskapandet ska generera mer värde 

än den insats de själva behöver bidra med till affärsekosystemet. 

2.3.5.1.3 Framgångsfaktorer för affärsekosystem 

Studier inom den resursbaserade skolan indikerar att synen på företags resurser och förmågor 

förändras när aktörer i affärsekosystem studeras; fokus förskjuts från det enskilda företagets 
interna resurser som används för att positionera sig på marknaden till att företag både bidrar 

med resurser och kompetenser till ekosystemet, samtidigt som de drar nytta av den utvidgade 

poolen av resurser och kompetenser som ekosystemet erbjuder (Gueler & Schneider, 2021). 

Framgångsrika affärsekosystem karaktäriseras vidare av en sund balans mellan samarbete och 
konkurrens (Gueler & Schneider, 2021). Författarna hävdar att företag som ensidigt fokuserar 

på samarbete och inte värdesätter sina egenintressen riskerar att gå miste om att till fullo till-
godogöra sig det kollektiva värdeskapandet, vilket kan äventyra företagets position inom 

ekosystemet samtidigt som ett för stort fokus på konkurrens kan hämma det gemensamma 

värdeskapandet och därigenom hela ekosystemets existens. 

Vidare har tre kritiska framgångsfaktorer för affärsekosystem identifierats: produktivitet, 

robusthet och nischskapande (eng. niche creation) (Paltoniemi & Vuori, 2008; Chen et al., 
2022). Produktivitet avser ekosystemets faktiska effektivitet och output (Chen et al., 2022). 

Robusthet handlar om att uppnå rigida och innovativa affärsekosystem som skapar möjligheter 
för ingående aktörer och därmed står väl utrustade för överlevnad när omvärlden förändras 

genom att skapa långvariga relationer med en hög grad av tillit (Chen et al., 2022). 
Nischskapande betonar användningen av kunskap, teknologi och resurser för att främja affärs-

ekosystemets interna kompetenser, vilket i sin tur leder till ett mer konkurrenskraftigt 

affärsekosystem med förmåga att möta marknadens krav (Chen et al., 2022). 

2.3.5.1.4 Affärsekosystems struktur 

Två huvudsakliga typer av strukturer för affärsekosystem har identifierats: integrerat styrnings-

läge (eng. Integrator Governance Mode) och plattformscentrerat styrningsläge (eng. Platform 
Hub Governance Mode) (Mäkinen & Dedehayir, 2012; Tafti et al., 2015). I det integrerade 

styrningsläget samordnas aktiviteter och kommunikation både inom affärsekosystemet och 
utanför genom en ledande aktör (Tafti et al., 2015). Det plattformscentrerade styrningsläget 

kännetecknas av att aktörer inom och utanför affärsekosystemet möts på en plattform där de 
kan utbyta kunskap och resurser, ingå samarbeten samt genomföra transaktioner (Tafti et al., 
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2015). Det integrerade styrningsläget kan därmed betraktas som mer hierarkiskt än det 

plattformscentrerade styrningsläget. 

Graden av komplexitet är en viktig parameter för affärsekosystem (Mäkinen & Dadehayir, 

2012). Författarna menar att affärsekosystem naturligt är komplexa men att olika insatser som 
kan reducera graden av komplexitet kan bidra positivt till affärsekosystemets prestanda. Både 

det integrerande styrningsläget och det plattformscentrerade styrningsläget kan uppnå detta 
men på olika sätt. Det integrerade styrningsläget medför visserligen en ökad komplexitet för 

den ledande aktören som ansvarar för kommunikation och samordning av aktiviteter, men 
samtidigt reduceras komplexiteten för övriga aktörer eftersom de endast behöver ha kontakt 

med en aktör. I det plattformscentrerade styrningsläget kan affärsekosystemet i stället 
organiseras i olika subsystem för att underlätta koordinering mellan aktörer vars funktioner 

överlappar varandra. Medan båda styrningslägena är förknippade med potentiella fördelar 
saknas studier för att kunna avgöra om det ena styrningsläget är mer fördelaktigt än det andra 

(Mäkinen & Dedehayir, 2012; Tafti et al., 2015). 

2.3.5.1.5 Systemgränser och utveckling 

Cobben et al. (2022) undersöker i en litteraturstudie hur systemgränserna definieras inom olika 
typer av ekosystem. Författarna menar att den geografiska avgränsningen för affärsekosystem 

kan vara lokal, global eller en kombination av de två. Även synen på konkurrensfördelar 
utforskas och det framhålls att fokuset inom affärsekosystem ligger på hur ett fokalt företag 

kan få konkurrensfördelar genom att vara med i ekosystem. 

Mäkinen och Dedehayir (2012) studerar affärsekosystems utveckling över tid och identifierar 

flaskhalsar som den mest betydande begränsningen för ett affärsekosystems utveckling. 
Eftersom ett ekosystems värdeerbjudande tillhandahålls genom bidrag från flera aktörer 

betonar författarna att det är essentiellt för ett ekosystems utveckling att förhindra uppkomsten 
av flaskhalsar som kan uppstå. Detta gäller särskilt mindre aktörer som bidrar med 

komponenter eller stödresurser för det samordnade värdeskapandet.  

2.3.5.1.6 Strategiska implikationer 

En strategisk implikation av detta är, enligt Mäkinen och Dedehayir (2012), att resurser inom 
ett ekosystem allokeras på ett sätt som förhindrar uppkomsten av flaskhalsar och främjar 

innovation i hela ekosystemet. Författarna identifierar även timing och riskbedömning som 
strategiskt viktiga för affärsekosystem. Timing avser vikten av att ett fokalt företag synkroni-

serar utvecklingen av sina produkter och tjänster med utvecklingen av komplementära 
produkter och tjänster inom affärsekosystemet. Om utvecklingen sker i otakt riskerar företaget 

att inte full ut kunna fånga värdet från det samordnade värdeskapandet. Detta är särskilt 

betydelsefullt när komplementära produkter är viktiga för det slutgiltiga värdeerbjudandet.  

Vid riskbedömning behöver främst tre riskkategorier bejakas: den första är risken vid 

initiativtagande (eng. initiative risk) där bedömning behöver göras kopplat till ett initiativs 
genomförbarhet och sannolikhet för framgång; den andra är risken för ömsesidigt beroende 

(eng. interdependence risk) där bedömning behöver göras huruvida en satsning är värd att 
genomföra när olika aktörer inom ett ekosystem är ömsesidigt beroende av varandras bidrag; 

den tredje är risk associerad med integration (eng. integration risk) där hänsyn behöver tas till 
hur sannolikt det är att en innovation är framgångsrik då den integreras nedströms i subsystem 

(Mäkinen & Dedehayir, 2012). Författarna menar att ju fler integrationssteg desto större risk. 

2.3.5.2 Innovationsekosystem 
Innovationsekosystem kan förstås som strukturerade nätverk av ömsesidigt beroende aktörer 

som samarbetar för att skapa och fånga värde (Yaghmaie & Vanhaverbeke, 2020). Yaghmaie 
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och Vanhaverbeke (2020) menar att effektivt samarbete i innovationsekosystem beror på 
gemensam riktning av mål mellan de medverkande aktörerna, vilket är en utmaning som växer 

med ekosystemets komplexitet. Författarna menar att fokus inte enbart bör ligga på firmanivå 
för att inte förbise den bredare dynamiken i samarbete mellan flera organisationer och 

intressenter. 

I Granstrand och Holgerssons (2020) översiktsartikel om definitioner för innovationseko-
system konstaterar författarna att begreppet innovationsekosystem har sitt ursprung i affärs-

ekosystem och är ett frekvent förekommande begrepp. Vidare noterar författarna att flertalet 
definitioner förekommer och att det finns ett gap mellan de definitioner som används i studier 

och deras respektive slutsatser, det vill säga att slutsatserna ofta behandlar aspekter som inte 
har varit inkluderade i definitionerna. Detta antyder att flera definitioner av innovations-

ekosystem är otillräckliga. Författarna observerar även att det är vanligt att använda sig av 
begreppet innovationsekosystem utan att först definiera det, vilket de anser är problematiskt 

eftersom den typen av bruk gör att begreppet riskerar att stämplas som slagord (eng. buzzword) 
och förlora sin användbarhet. I jakten på en enhetlig definition studerar Granstrand och 

Holgersson (2020) 21 olika definitioner på innovationsekosystem och kan se sju åter-
kommande teman. Samtliga definitioner behandlar temat aktörer på något sätt: det näst mest 

frekvent förekommande temat är samarbeten, följt av aktiviteter, artefakter (där produkter, 
tjänster, teknologiska och icke-teknologiska resurser samt materiella och immateriella resurser 

ingår), institutioner, samevolution, och slutligen konkurrens som det minst frekvent före-

kommande temat.  

Läran om innovationsekosystem betonar generellt betydelsen av samarbeten mellan aktörer för 

att främja innovation och mindre vikt vid konkurrens och dess påverkan på innovation (Hakala 
et al., 2019; Granstrand & Holgersson, 2020; Cobben et al., 2022). Samtidigt noterar empiriska 

beskrivningar av innovationsekosystem ofta att konkurrens mellan företag och teknologier 
faktiskt utgör en viktig del av ett innovationsekosystem (Granstrand & Holgersson, 2020). För 

att reducera diskrepansen mellan teori och empiriska observationer, samt inkludera samtliga 
identifierade teman föreslår författarna att ett innovationsekosystem bör definieras som en 

utvecklande uppsättning av aktörer, aktiviteter och artefakter som är viktiga för att främja en 

eller flera aktörers innovationsförmåga.  

2.3.5.2.1 Innovationsekosystems struktur och systemgränser 

Inom läran om innovationsekosystem observeras konkurrensfördelar i första hand utifrån 
perspektivet för hela ekosystemet snarare än utifrån enskilda företag som verkar inom 

ekosystemet (Cobben et al., 2022). Författarna lyfter att förutom de strukturer som observerats 
inom affärsekosystem kännetecknas innovationsekosystem också av uppkomsten av kluster 

och allianser. Vidare menar de att det geografiska fokuset kan vara både lokalt och globalt men 

även nationellt. 

2.3.5.2.2 Framgångsfaktorer för innovationsekosystem 

Innovationsekosystem kan stärkas när aktörer etablerar en kultur präglad av öppen innovation, 

där kunskap och resurser aktivt delas och nyttjas för att förhöja ekosystemets innovativa 
förmåga (Chen et al., 2022; Priyono et al., 2023). Öppen innovation möjliggör även för 

reducerade risker associerade med forskning och utveckling inom innovationsekosystem då 

flera aktörer kan dela på kostnaden.  

2.3.5.3 Entreprenörsekosystem 
Entreprenörsekosystem utgörs av en samling aktörer och faktorer som är formellt och 

informellt samordnade (Purbasari et al., 2020). Enligt Purbasari et al. (2020) är syftet med ett 
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entreprenörsekosystem att kunna styra och ha en överblick över den entreprenöriella 
prestandan, oftast knutet till ett geografiskt område. Detta så att nya företag inom ekosystemet 

har så goda möjligheter som möjligt till att få hjälp och stöttning genom den entreprenöriella 
processen vilket leder till ett hälsosamt geografiskt bundet företagsklimat med lokala 

konkurrensfördelar (Purbasari et al., 2020). Författarna framhåller att entreprenörsekosystem 
utgör ett ramverk som är särskilt användbart för att studera interaktioner mellan ömsesidigt 

beroende aktörer i en regional kontext. Vidare betonar de att ett välfungerande entreprenörs-
ekosystem bör involvera regionala och nationella institutioner såväl som policyskapare för att 

kunna utforma gemensamma regionala förutsättningar och ramar för entreprenörskap inom 
området. Enligt Wurth et al. (2022) kännetecknas entreprenörsekosystem av en stark 

geografisk förankring. 

2.3.5.3.1 Entreprenöriella förutsättningar skiljer sig beroende på geografisk plats 

Leendertse et al. (2022) har utforskat hur kvaliteten på entreprenörsekosystem kan bedömas 
för att kunna ge insikter om olika regioners förmåga att underlätta för uppkomsten och 

utvecklingen av nya företag inom Europa, samt vilka element som kan anses vara relevanta när 
entreprenörsekosystem studeras. Författarna kom fram till följande element som relevanta: 

formella institutioner, entreprenörskapskultur inom regionen, nätverk, tillgång till finansiering, 
ledarskap (förekomst av individer och organisationer som tar ledande roller inom entreprenörs-

ekosystemet), talang (förekomst av individer och organisationer med hög grad av mänskligt 
kapital), investering i ny kunskap, efterfrågan på marknaden, förekomst av företag som 

uppfyller stödfunktioner inom ekosystemet samt slutligen hur många startups som bildas 

respektive når framgång per capita inom den geografiska regionen. 

2.3.5.4 Roller i ekosystem 
Enligt Howells (2006) agerar stödorganisationer som neutrala aktörer, eller förmedlare (eng. 

intermediary), i ett innovationssystem som ökar sammankopplingen i nätverket och över-
bryggar institutionella barriärer mellan flera aktörer. En förmedlare är en aktör som inte i första 

hand skapar värde själv, utan möjliggör värdeskapande genom att koppla samman andra. 
Författaren menar att förmedlare kombinerar kunskap från flera organisationer, och de agerar 

således som samordnare av resursintegrering. Vidare menar författaren att de förenklar för 
organisationer att skapa gemensamma innovativa relationer och kan fungera som institutionella 

styrorgan och orkestrerare (eng. orchestrator) inom serviceekosystem, och på så sätt skapar de 
förutsättningar för VCC. Clarysse och Bruneel (2007) använder sig av ett liknande begrepp för 

aktörer i koordinerande roller, integratörer (eng. integrators). Enligt dem är integratörerns roll 
i huvudsak att samordna resurser och aktörer på systemnivå, inkluderande finansiering, 

nätverkande och coachningresurser under hela startuplivscykeln. Genom deras studie lyfter 
författarna startupföretagens tillgång till flera olika typer av nätverk som en av de mest 

värdefulla funktionerna integratörer uppfyller och att de är mer effektiva i sin roll om de är 

integrerade i ett sammanhängande system snarare än verkar som isolerade aktörer.  

Orkestrationsstrategier spelar en central roll i att säkerställa att ekosystem fungerar och skapar 
värde (Yaghmaie & Vanhaverbeke, 2020). För att hantera ömsesidiga beroenden i ett eko-

system menar författarna att det behöver finnas ett navföretag (eng. hub firm), och dess roll kan 
variera beroende på ekosystemets övergripande mål. Detta kräver flexibilitet och kontext-

specifika tillvägagångssätt för styrning. Navföretag är ofta stora och resursstarka organi-
sationer och spelar en central roll i att samordna aktiviteter och underlätta resursintegrationen 

mellan aktörerna. Författarna lyfter dock att värdeskapandet uppstår genom de kollektiva 
interaktionerna mellan flera aktörer. De måste samordna värdeskapande mellan olika aktörer: 

startups och små och medelstora företag som bidrar med specialiserad teknik och entreprenör-
skap; multinationella företag som har betydande makt i ekosystem; universitet som bidrar till 
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kunskapsutvecklingen; forskningsinstitut som tillhandahåller specialiserad FoU-expertis; samt 

myndigheter som stödjer politiska ramverk och finansieringsmekanismer. 

2.3.6 Syntetisering av nätverksperspektivet 
Läran om olika ekosystem kan anses vara särskilt lämplig för att studera medtech-startups 

förutsättningar på marknaden ur ett nätverksperspektiv då det ger en unik insyn i hur innovation 
och VCC sker i nätverkskontexten (Gueler & Schneider, 2021; Chen et al., 2022). Den 

bakomliggande litteratursökningen kring olika typer av ekosystem har i huvudsak resulterat i 
artiklar med fokus på affärsekosystem, vilket är skäligt på grund av att innovationsekosystem 

och entreprenörsekosystem vuxit fram som undergrenar av affärsekosystem. Med anledning av 
detta kommer det huvudsakliga fokuset för analysmodellen att vara mot just affärsekosystem. 

Även om nätverk och ekosystem utgår från delvis olika teoretiska distinktioner används de i 
denna studie som kompletterande perspektiv för att förstå samspel mellan flera aktörer. Fokus 

ligger därför på de gemensamma aspekterna av relationer, beroenden och värdeskapande 

snarare än på de konceptuella skillnaderna mellan perspektiven. 

Aktörers positioner i nätverket påverkar deras tillgång till resurser och möjligheter att påverka 
andra aktörer (Håkansson & Ford, 2002). Forskning om nätverksorkestrering indikerar vidare 

att aktörer med omfattande resurser och samordningskapacitet ofta intar mer centrala positioner 
i nätverk (Johnsen & Ford, 2006; Bocconcelli et al., 2018; Runolfa et al., 2024). En ojämn 

fördelning kan således skapa skillnader i inflytande och makt mellan aktörer, där vissa 
organisationer får större möjlighet att samordna aktiviteter, styra resursflöden och påverka 

nätverkets utveckling. Vidare kan vissa aktörer inta särskilda samordnande roller som för-
medlare, integratörer eller orkestrerare genom att koppla samman resurser, koordinera rela-

tioner och stödja resursintegrering mellan flera aktörer (Howells, 2006; Clarysse & Bruneel, 
2007; Yaghmaie & Vanhaverbeke, 2020). För att kunna förklara förutsättningarna för medtech-

startups konkurrenskraft har små och medelstora företags roll i nätverk studerats. Konsensus 
verkar råda gällande att det är positivt för små och medelstora företag att ha så många 

nätverkskontakter som möjligt (Nyuur et al., 2018; Altnaa et al., 2021). En position inuti ett 
nätverk är positivt för att undvika utanförskap (Ong et al., 2022), dra nytta av en större 

resursbas (Kraus et al., 2016; Hilmersson & Hilmersson, 2021; Runfola et al., 2024) samt 
bygga legitimitet (Kraus et al., 2016). Däremot verkar det finnas två olika syner på vilken typ 

av positionering inom nätverket som är mest gynnsam för startups inom medtech. Å ena sidan 
verkar en central position med många nätverkskontakter vara fördelaktigt enligt Altnaa et al. 
(2021). Att inta en central position är dock resurskrävande då det implicerar att företaget tar en 
mer orkestrerande roll och ett större ansvar för nätverkets välmående (Tian et al., 2021). Å 

andra sidan menar Ong et al., (2022) att startups kan nöja sig med att positionera sig vart som 
helst i nätverket för att undvika utanförskap och därmed ta del av de fördelar som associeras 

med nätverk.  

Litteraturen pekar vidare på ett antal återkommande faktorer som förefaller särskilt betydelse-
fulla för värdeskapande i nätverk och ekosystem. Dessa inkluderar långsiktiga relationer, tillit, 

kunskapsdelning, resursintegrering, nätverkspositioner, tillgång till kompletterande resurser, 
samordning mellan aktörer, och förmågan att balansera samarbete och konkurrens (Granovetter, 

1973; Hansen, 1999; Bengtsson & Kock, 2000; Ritala & Hurmelinna-Laukkanen, 2009; 
Gnyawali & Park, 2011; Håkansson & Snehota, 2023; Hakansson & Snehota, 2024). I Tabell 

3 trianguleras de betydelsefulla faktorerna som beskrivet ovan utifrån genomgången nätverks-
litteratur och redovisar för vilka förutsättningar som möjliggör samskapande av värde inom 

medtech. 
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Tabell 3: Syntes av framgångsfaktorer för värdeskapande och utveckling i nätverk och ekosystem. 

Faktor Författare 
Ömsesidigt beroende relationer Håkansson & Snehota (1989); Håkansson & Ford (2002) 

Stabila relationer och tillit Håkansson & Snehota (1989; 2023; 2024) 

Gemensamt lärande Håkansson & Snehota (2023); Hakansson & Snehota (2024) 

Resursintegrering Howells (2006); Yaghmaie & Vanhaverbeke (2020); Gueler 
& Schneider (2021) 

Nätverksposition Håkansson & Ford (2002); Ong et al. (2022); Runfola et al. 
(2024) 

Tillgång till resurser Kraus et al. (2016); Hilmersson & Hilmersson (2021); 
Runfola et al. (2024) 

Starka band Hansen (1999); Aral & Van Alstyne (2011) 
Svaga band Granovetter (1973); Hansen (1999) 

Konkurrenssamarbete Bengtsson & Kock (2000); Ritala & Hurmelinna-Laukkanen 
(2009); Gnyawali & Park (2011) 

Orkestrering Howells (2006); Clarysse & Bruneel (2007); Yaghmaie & 
Vanhaverbeke (2020) 

Kunskapsdelning Chen et al. (2022); Priyono et al. (2023) 

Öppen innovation Chen et al. (2022); Priyono et al. (2023) 
 

Sammantaget framträder en syn på värdeskapande där organisationer förstås som inbäddade i 

nätverk av ömsesidiga beroenden snarare än som autonoma aktörer. Relationer, nätverks-
positioner och resurskopplingar skapar både möjligheter och begränsningar för hur aktörer kan 

bidra till och dra nytta av värdeskapande processer (Håkansson & Snehota, 1989; Håkansson 
& Ford, 2002). De faktorer som identifierats i litteraturen representerar därmed olika mekanis-

mer genom vilka aktörer kan utveckla, samordna och integrera resurser över organisatoriska 
gränser. Detta ligger väl i linje med SDL-perspektivets syn på värde som något som samskapas 

mellan flera aktörer i nätverk och serviceekosystem (se 2.1.11). Utifrån de identifierade 

faktorerna kan förutsättningarna som möjliggör VCC inom medtech undersökas.  

2.4 Institutionella och organisatoriska begränsningar för värdeskapande 
Som beskrivet i kapitel 1 regleras sjukvården hårt (Kazgan, 2019; Lee et al., 2019; Vlckova & 

Thakur-Weigold, 2019) och den svenska publika sjukvården är synnerligen institutionell 
(Meyer & Rowan 1977; Örnerheim & Wihlborg, 2014; Magnusson et al., 2023). Innovation är 

en kritisk hörnsten i ett företag (Cespedes, 2015) men motstånd mot förnyelse kan urskiljas 
både inom företag som bland intressenter. Nedan följer en beskrivning av dessa utmärkande 

utmaningar medtech-startups står inför. 

2.4.1 Organisatorisk tröghet 
Pfeffer (1997) definierar organisatorisk tröghet som organisationers oförmåga att förändras i 

takt med dess omgivning och det är enligt Amit och Zott (2021) ett av de mer betydande 
hindren till affärsmodellsinnovation. Rutiner är en av de viktiga orsakerna till organisatorisk 

tröghet vilket tyder på en tendens mot organisatorisk tröghet bland befintliga företag (Hannan 
& Freeman, 1984), något som kan ta form både teknologiskt (Weick & Quinn, 1999; Barnes et 
al., 2004) som kulturellt (Weick & Quinn, 1999; By, 2005; Amit & Zott, 2021) och 
beteendemässigt (Barnes et al., 2004). Bland startups är risken ofta mindre då deras historia är 

ett oskrivet blad (Amit & Zott, 2021). Däremot kan trögheten förekomma bland aktörer i ett 

nätverk, vilket således även kan leda till konsekvenser för ett startup. 
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2.4.2 Institutionalisering inom sjukvården 
Institutionalisering är en slags kontextberoende (Echeverri & Skålén, 2021) rigiditet som beror 
av tidigare beslut som leder till att utrymme för alternativa handlingar i ett senare skede 

reduceras (Örnerheim & Wihlborg, 2014). Inom institutionaliseringsteorin finns tre grund-
pelare: regulativ, normativ, samt kultur-kognitiv (Scott, 2008; 2014; Vargo & Lusch, 2016; 

Echeverri & Skålén, 2021). Den regulativa pelaren syftar ofta till restriktioner och tvångs-
åtgärder genom regler och lagar, men den kan även gynna förändringar mot vissa sociala 

beteenden precis som den normativa pelaren. Den normativa pelaren tilltalar den moraliska 
sidan utifrån värden och vad som anses förväntat, vilket skiljer sig mellan olika roller. 

Kulturella system existerar på olika nivåer där de gemensamma intrycken lägger grunden för 
det synsätt som används för att bearbeta och tolka information från omvärlden på ett homogent 

sätt. Strandvik, Holmlund och Grönroos (2014) menar exempelvis att kognitiva övertygelser 

influerar hur olika frågor förstås och bemöts. 

Phillips och Merill (2015) finner i en litteraturstudie kring förändring och tröghet inom 

sjukvården att alla tre institutionella grundpelare är närvarande. Exempelvis fann de att 
regulativa frågor skapar barriärer till innovation och att granskningar av innovationer som 

standard är en faktor som påverkar acceptans av dem. Kulturella aspekter tycks även spela en 
större roll i hur väl en vårdorganisation bemöter förändring, men etiska överväganden 

förekommer inte i lika stor grad inom litteraturen. Författarna menar att komplexiteten inom 

sjukvården skapar barriärer till förändring. 

2.4.2.1 Institutionalisering inom SDL 
Även inom SDL kan en koppling mellan VCC och VCD göras med institutionaliseringsteorin 
(Vargo & Lusch, 2016; Echeverri & Skålén, 2021). Till exempel menar Vargo och Lusch 

(2016) att institutionalisering främjar VCC i ett ömsesidigt tjänsteekosystem medan Echeverri 
och Skålén (2021) finner att aktörerna eller värdeutbytet inom en entitet kan förändra 

institutionerna som den konstitueras av. Författarna hävdar att institutioner styr aktörernas 
VCD-handlingar, men bara i viss grad. Delning av institutioner i ett nätverk kan gynna VCC 

genom en nätverkseffekt som ger högre avkastning, men kan även leda till ineffektivitet och 
felbedömning av lämplighet (Vargo & Lusch, 2016). Precis som Scott (2008, 2014), menar 

även de att institutionalisering kan gynna sociala beteenden och även skapa möjligheter för 

innovation. 

2.4.3 Motstånd till innovation 
Förändringsmotstånd kan ske på olika nivåer: organisationsnivå, gruppnivå, samt individnivå 

(Amarantou et al., 2017). Vårdorganisationer är sociala system och de kan bäst överleva i en 
dynamisk miljö förutsatt att de håller samma förändringstakt som omgivningen (Amarantou et 
al., 2017). Däremot tycks det råda ett förändringsmotstånd i dessa, vilket är komplext och har 

flera orsaker (Amarantou et al., 2017). 

2.4.3.1 Patienten i fokus när innovationer övervägs 
Parmar et al. (2021) har i sin systematiska översiktsartikel identifierat barriärer gällande 
implementering av innovationer inom vården. Författarna identifierar informationsbrist som en 

barriär och menar att när det saknas tillräckliga bevis för en innovations effektivitet samt hur 
den innovationen monitoreras över tid kan det påverka innovationens utveckling negativt. 

Därtill identifieras klinisk arbetsbörda och uppfattningar som en ytterligare barriär. En hög 
klinisk arbetsbörda med en hög patientomsättning och skepticism kring innovationer från 

patienters sida påverkar vårdpersonalens syn på innovationer negativt. För att undvika ett 
naturligt motstånd från vårdpersonalens sida behöver de känna att en innovation faktiskt hjälper 

deras patienter samtidigt som det är viktigt att de förstår sin roll inom implementering, samt att 
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vårdpersonal känner att deras kompetens kommer till nytta och inte undermineras av en 

innovation. 

2.4.3.2 Tidigare innovationers (miss)lyckande styr inställningen till innovation 
Vidare finner Parmar et al. (2021) att människor präglas av tidigare erfarenheter när det gäller 

uppfattningar, vilket innebär att vårdpersonal som varit delaktiga i tidigare misslyckade 
implementeringsförsök av innovationer generellt har en mer negativ syn på innovationer. För 

att överkomma den identifierade barriären som utgörs av underutvecklade implementations-
planer är det viktigt med en tydlig plan och tydliga roller för den implementationsansvariga 

gruppen. Experthjälp rekommenderas starkt för att undvika misslyckad implementation. 
Vidare har otillräcklig och otillgänglig träning för personal kring hur en innovation ska 

implementeras och användas identifierats som en viktig barriär. 

Slutligen identifierades organisatorisk tröghet som en stor barriär där bristande stöd från 
organisationen, felinställning mellan innovationen och organisationens kultur, skepticism från 

ledning, otillräcklig finansiering, bristfälliga IT-system samt hierarkiska strukturer hämmar 
implementationsmöjligheterna för innovationer. Amarantou et al. (2017) kommer i en studie 

fram till att förändringsmotstånd kan hanteras av beslutsfattande chefer, men att mer 
svårdefinierade variabler som personliga karaktärsdrag är mer svårhanterliga eftersom de inte 

lätt kan styras. 

2.4.4 Syntetisering av begränsningar 
Organisatorisk tröghet, institutionalisering och motstånd till innovation är några utmärkande 

hinder inom vården. Motstånd till innovation är ofta starkt sammanlänkade med vårdgivares 
egna erfarenheter (Parmar et al., 2021) och syn på hur väl de kommer att gynna eller potentiellt 

vara till nackdel för patienterna som är slutkonsumenterna (Parmar et al., 2021). Ibland 
härstammar den från organisatorisk tröghet (Hannan & Freeman, 1984; Parmar et al., 2021), 

som många gånger delar likheter med institutionalisering och den beteendemässiga inlåsande 
effekten tidigare erfarenheter har (Örnerheim & Wihlborg, 2014). Även den regulativa pelaren 

(Scott, 2008, 2014; Phillips & Merill, 2015) har en tyngande effekt på vårdpersonalens 
acceptans av innovationer. Institutionalisering kan dock verka till förmån för VCC (Scott, 2008, 

2014; Vargo & Lusch, 2016). 

Enligt Amarantou et al. (2017) är vissa delar av problemet hanterbara av ledningen, men 
problemet är komplext (Phillips & Merill, 2015) och därmed svårt att navigera. Komplexiteten 

förstärks för startups i deras nätverk i samband med att de själva inte påverkas av vägberoende 
i samma grad som andra aktörer i nätverket samtidigt som de saknar erfarenhet kring hantering 

av detta. Det är viktigt för startups att vara medvetna om de existerande hindren, men även att 

de kan hantera dem för att kunna styra värdeskapande. 

Sammantaget indikerar litteraturen att organisatorisk tröghet, institutionalisering och motstånd 
till innovation kan begränsa aktörers förmåga att förändra etablerade arbetssätt och integrera 

nya resurser. Samtidigt framgår att samma institutionella strukturer som skapar stabilitet och 
samordning i nätverk även kan möjliggöra värdeskapande genom att skapa gemensamma 

normer, förväntningar och handlingsmönster (Scott, 2008, 2014; Vargo & Lusch, 2016). Ur ett 
SDL-perspektiv kan institutioner därmed förstås som mekanismer som både möjliggör och 

begränsar VCC, beroende på hur de påverkar aktörers interaktioner och resursintegrering 
(Echeverri & Skålén, 2021). För studien innebär detta att institutionella och organisatoriska 

förutsättningar behöver beaktas som potentiella möjliggörare respektive hinder för 

samskapande av värde inom medtech. 
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2.5 Analysmodell 
Syftet med denna studie är att, utifrån olika perspektiv på värdeskapande identifiera vilka 

framgångsfaktorer som möjliggör samskapande av värde inom medtech. VCC utgör en viktig 
beståndsdel inom värdeteori och vidare fastslås relationer och interaktioner med andra aktörer 

i ett nätverk eller ekosystem som framgångsfaktorer för VCC och VCD (se 2.1.2 och 2.3.6). 
Intressenter är en annan viktig drivande komponent inom VCC och VCD (se 2.1.2) och utgör 

en fundamental roll i nätverk (se 2.2.1). Således kan dessa tre områden betraktas som 
grundstenar för att besvara studiens syfte, varvid en analysmodell som sammanlänkar dessa 

grundstenar har konstruerats. Därtill fungerar institutionella och organisatoriska begränsningar 
som en kontextuell faktor (se 2.4). Detta illustreras i Figur 1 och kombinerar dessa tre huvud-

ämnesområdena som möjliggör värdeskapande och appliceras på ett medtech-startup, och 
används senare i studien för att analysera insamlad empiriska data för att besvara syftet att 

identifiera viktiga faktorer för värdeskapande inom medtech. Institutionella och organisatoriska 
förutsättningar beaktas samtidigt som kontextuella faktorer som kan påverka aktörers möjlig-

heter att skapa värde tillsammans. 

Värde, intressenter och nätverk är sammankopplade i teorin på grund av hur VCC är förenat 
med relationer till aktörer i ett större nätverk. Då områdena är djupt sammanlänkade krävs en 

tvärvetenskaplig angreppsvinkel för att ge en djupare bild av viktiga faktorer för värdeskapande 
för medtech-startups. Denna sammanlänkning illustreras i Figur 1. Tillsammans besvarar de 

preciserade forskningsfrågorna (PFF) syftet, och beskrivs mer ingående i nästföljande avsnitt. 

 

 

Figur 1: Analysmodell för studies preciserade forskningsfrågor (PFF). 

Kopplat till PFF2 används Newcombes (2003) intressentmatriser (se Figur 2) som ett analytiskt 

stöd för att bedöma olika intressenters relativa betydelse i relation till värdeskapande utifrån 
respondenternas bedömningar. Intressentgrupper delas in i fem grupper i denna studie och 

Viktiga faktorer för 
värdeskapande 
inom medtech 

Värdeanalys 
PFF1, PFF2 

Nätv
erk

ste
ori

 

PF
F1

, P
FF

 2 
Intressentteori 

PFF2 

Institutionell teori 



 38 

tilldelas poäng avseende makt, förutsägbarhet och intressegrad. För att visualisera dessa 
dimensioner sammanfogas de i ett och samma diagram där varje intressent representeras av en 

punkt (se Figur 7, samt Figur 8 i Appendix 3). Punktens storlek indikerar förutsägbarhet medan 
x-axeln visar intressegrad och y-axeln visar makt. Matrisen används för att synliggöra 

skillnader mellan intressenter och möjliggöra en jämförande analys av deras relativa betydelse 

för det fokala företagets möjligheter till VCC. 

   

Figur 2: Intressentmatriser för bedömning av relativ betydelse till (baserat på Newcombe, 2003). 

2.5.1 Preciserande forskningsfrågor 
I detta avsnitt presenteras de preciserande forskningsfrågorna (PFF) som kopplar samman de 
olika områdena för att uppfylla denna studies syfte. Syftet med studien är att, utifrån olika 

perspektiv på värdeskapande, identifiera vilka framgångsfaktorer som möjliggör samskapande 
av värde inom medtech. PFF1 ligger till grund för att förstå kapaciteten hos olika aktörer, och 

PFF2 bygger vidare på detta genom att reda ut relevansen av olika relationer inom medtech-

ekosystem. 

Utifrån syftet sätts fokalt intresse på värdeskapande, vilket denna studie utgår från uppstår 

genom aktörers användning och integration av resurser i relationer och nätverk. Nätverks-
perspektivet visar samtidigt att olika aktörer skiljer sig åt avseende resurser, kompetenser och 

möjligheter att påverka andra aktörer som öppnar upp för resursintegrering och samskapande 
av värde. Samtidigt samexisterar ofta konkurrens och samarbete i nätverk, men hanteras olika 

beroende på aktörens förutsättningar. Vilka egenskaper hos olika aktörer som möjliggör att 
resurser kan integreras och skapa värde hamnar således i fokus och leder sålunda till följande 

preciserande forskningsfråga: 

PFF1: Vilka aktörsegenskaper och intressentrelaterade faktorer stärker medtech-startups 
möjligheter för VCC?  

Det teoretiska ramverket visar att flera faktorer och nätverksstrukturer kan möjliggöra VCC. 
Inom värdelitteraturen betonas särskilt resursintegration, dialog och interaktion mellan 

intressenter och det fokala företaget inom ramen för ett nätverk eller ekosystem. Nätverks-
litteraturen identifierar samtidigt framgångsfaktorer och strukturer som främjar VCC, där 

relationer mellan aktörer och deras ömsesidiga beroenden står i centrum. Faktorer såsom 
långsiktiga relationer, nätverkspositioner och samordning mellan aktörer framhålls som 

betydelsefulla, samtidigt som både starka och svaga relationer kan bidra till värdeskapande på 
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olika sätt. Samskapande av värde inom SDL sker genom interaktion mellan flera aktörer med 
olika roller, resurser och grad av inflytande i nätverk och ekosystem. Samtidigt är inte alla 

relationer lika betydelsefulla för värdeskapandet. Intressentteorin bidrar därför med ett 
perspektiv för att analysera vilka relationer som bör tillmätas särskild betydelse utifrån de 

involverade aktörernas makt, inflytande, intresse och möjlighet att påverka organisationens 
verksamhet. Nätverksperspektivet kompletterar detta genom att belysa hur relationer möjliggör 

resursintegrering, kunskapsutbyte och samordning mellan aktörer. Även om litteraturen tydligt 
fastslår att relationer och intressenter är centrala för värdeskapande är det mindre klarlagt vilka 

relationer som är särskilt betydelsefulla för det fokala företaget i medtech-startups ekosystem 
och därför behöver nätverkets struktur och relationella dynamik analyseras. Följande 

forskningsfråga formuleras därmed: 

PFF2: Vilka relationer framträder som särskilt betydelsefulla för VCC i medtech-startups 
ekosystem?  
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3 Metod 
I detta kapitel presenteras använd metodik genom studiens gång. 

Författarens vetenskapliga synsätt presenteras inledningsvis och följs av en genomgång av 
studiens upplägg och den vetenskapliga ansatsen. Därefter redogörs för val av litteratur som 

lagt grunden i den teoretiska referensramen. Sedan beskrivs tillvägagångssättet för insamling 
av data samt analysprocessen av den. Kapitlet avslutas med en värdering av studiens kvalitet 

samt en redogörelse för användningen av generativ AI i arbetets genomförande. 

3.1 Vetenskapligt synsätt 
Författarens vetenskapssyn ligger närmast ett systemsynsätt och präglar därmed samtliga val 
som görs i denna studie. Synen är en bakomliggande förståelse av vetenskap som färgar vilka 

frågor som framstår viktiga att ställa, hur data tolkas och vilka samband som uppfattas som 
relevanta. Människors individuella förhållningssätt och antaganden om verkligheten kan ha 

stor påverkan på insamling, bearbetning och tolkning av data, och målet med forskningen kan 
bero på en persons grundläggande syn på vetenskap (Björklund & Paulsson, 2012). Björklund 

och Paulsson (2012) förklarar att det vetenskapliga synsättet utgörs av tre synsätt: system-
synsätt, analytiskt synsätt och aktörssynsätt. Ett systemsynsätt utgår från objektivitet och lyfter 

synergieffekter mellan olika delar av helheten och samband och relationer mellan dem 
undersöks för att förstå de bakomliggande faktorerna; ett analytiskt synsätt förhåller sig till 

objektivitet men betraktar verkligheten som en helhet; ett aktörssynsätt lägger fokus på 
forskaren, hennes erfarenhet och roll som en del av den sociala konstruktionen. Författarens 

syn ligger närmast systemsynsättet eftersom verkligheten i grunden uppfattas som bestående 
av relationer och samband mellan delar, där förståelsen av en helhet förutsätter en under-

sökning av hur delarna samspelar. 

Författarens syn präglas även av en kombination av inslag från positivism och hermeneutik. 
Positivism förespråkar en tillämpning av de objektiva metoderna för naturvetenskap även på 

studier av sociala förhållanden (Bell, Bryman & Harley, 2022). Därför är ett av huvuddragen 
inom positivismen att kvantitativa mått såsom data eller fakta bör vara observerade för att sedan 

samlas in och ordnas av forskaren (Alvesson & Sköldberg, 2017). Positivism har på senare tid 
funnit mer kritik och används mer sällan inom forskning utanför naturvetenskap (Alvesson & 

Sköldberg, 2017; Bell et al., 2022). Hermeneutik handlar i motsats till positivism om teori och 
metoder av tolkningen av mänskliga handlingar, med emfas på förståelsen av personens 

perspektiv och är därför mer subjektiv i naturen (Bell et al., 2022). Författarens syn innehåller 
drag av båda synsätten: en strävan efter systematik och struktur i kombination med en grund-

läggande förståelse för att data om sociala fenomen alltid kräver en viss tolkning, vilket är en 
bakomliggande hållning som ligger till grund för hur författaren angriper forskningsfrågor mer 

generellt. 

3.2 Studiens upplägg 
Studiens upplägg hänvisar till ramverket eller strukturen som utgör insamlandet och analys av 
data och speglar beslut kring olika prioriteringar av olika dimensioner i processen (Bell et al., 
2022) och ger även en helhetsbild av hur alla delar hänger ihop (Lekvall & Wahlbin, 2001). 
Inledningsvis utformades en problembakgrund och problematisering, vilka knyter an till 

studiens syfte. Kopplat till syftet gjordes vidare en litteraturstudie av relevant litteratur och en 
analysmodell med PFF:er baserat på detta, som sedan användes för att analysera och tolka data. 

Studiens syfte och PFF:erna besvaras slutligen av slutsatserna som vidare diskuteras. Utifrån 
detta görs slutligen rekommendationer. Utformningen av denna studie baseras på Lekvall och 

Wahlbins (2001) modell för arbetsgången av en marknadsundersökning, vilken illustreras i 

Figur 3. 
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Figur 3: Logiska nivåer för en studies arbetsgång (baserat på Lekvall & Wahlbin, 2007). 

 

3.3 Vetenskaplig ansats 
Bell et al. (2022) beskriver den vetenskapliga ansatsen som styrande av strategin som används 

i genomförandet av forskning. Studien följer en abduktiv ansats eftersom den teoretiska 
referensramen användes för att formulera inledande antaganden om värdeskapande, samtidigt 

som empirin kontinuerlig påverkade utvecklingen av analysen och förståelsen av fenomenet. 
Studien bygger således på ett samspel mellan sekundärdata i teori och primärdata i empiri, där 

insikter från de semistrukturerade intervjuerna successivt relaterades till och vidareutvecklade 

den teoretiska förståelsen. Ett kvalitativt synsätt har tillämpats på denna flerfallstudie.  

3.3.1 Induktion, deduktion och abduktion 
Induktion är ett tillvägagångssätt som utgår från att teori genereras av empirisk forskning kring 
olika fall och generella slutsatser kring samband och kräver därför ingen tidigare grund i teori 

(Björklund & Paulsson, 2012; Alvesson & Skjöldberg, 2017; Bell et al., 2022). Semi-
strukturerade intervjuer är ett exempel på en induktiv metod (Bell et al., 2022). I motsats till 

induktion är deduktion ett tillvägagångssätt där forskning görs utifrån hypoteser och idéer dras 
från teori (Alvesson & Skjöldberg, 2017; Bell et al., 2022), vilket Alvesson och Skjöldberg 

(2017) menar kan falla platt på grund av avsaknad av djup. Abduktion har kommit till som ett 
sätt att överkomma svagheterna med induktion och deduktion (Bell et al., 2022) och 

rekommenderas för empirisk forskning (Alvesson & Skjöldberg, 2017). Inspiration hämtas från 
de andra två ansatserna då abduktion likt induktion utgår från empiriska fakta, men avvisar ej 

teoretiska föreställningar som i deduktion (Alvesson & Skjöldberg, 2017). Abduktion är ett 
iterativt tillvägagångssätt där observationer tolkas och pusslas samman utifrån ett hypotetiskt 

mönster och därefter söks förklaringar för dem (Dubois & Gadde, 2002; Alvesson & 
Skjöldberg, 2017; Bell et al., 2022). Bell et al. (2022) poängterar att det är forskaren som väljer 

den bäst lämpade förklaringen och därför spelar även den begränsade förmågan att tänka 
rationellt hos forskaren roll. Det empiriska tillämpningsområdet utvecklas således successivt 

och inkluderar förståelse till skillnad från de andra två ansatserna (Alvesson & Skjöldberg, 

2017). 
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3.3.2 Kvalitativt och kvantitativt synsätt 
Denna studie utgår huvudsakligen från ett kvalitativt synsätt då tolkningar görs av insamlade 
data, men innehåller vissa kvantitativa inslag vid sammanställningen av respondenternas 

bedömningar. Forskning kan utgå från ett kvalitativt eller ett kvantitativt synsätt (Alvesson & 
Sköldberg, 2017; Bell et al., 2022). Inom det kvalitativa synsättet ligger emfas på ord och är 

många gånger induktiv (Bell et al., 2022) då den utgår från studiesubjektens perspektiv och det 
finns ett element av tolkning av det sociala (Alvesson & Sköldberg, 2017). Alvesson och 

Skjöldberg (2017) menar att ett kvalitativt synsätt synliggör mångtydighet när tolknings-
möjligheter finns. Dessutom kan ett djup fås för förståelse av ett visst problem, även om det 

försvårar generaliseringar (Björklund & Paulsson, 2012). I motsats till ett kvalitativt synsätt 
lägger ett kvantitativt synsätt fokus på att kvantifiera data och är i naturen ofta, men inte 

uteslutande, deduktiv och influerad av positivism (Bell et al., 2022). De två synsätten skiljer 
sig i förhållande till induktion och deduktion, men det finns utrymme att avvika från det typiska 

mönstret.  

3.3.3 Fallstudie 
En flerfallstudie valdes för att möjliggöra jämförelser mellan olika aktörer inom medtech-

ekosystemet och därmed stärka förståelsen av gemensamma mönster och skillnader. Fall-
studien är en empirisk forskningsstrategi (Yin, 2007) som främst fokuserar på ett specifikt fall, 

men kan inkludera ytterligare några för att jämföra resultat (Bell et al., 2022). Genom att koppla 
ett fall från verkligheten med teori kan relevant och testbar teori utvecklas genom en flergradig 

analys (Eisenhardt, 1989). Med fallstudier finns en risk att för lite data används som grund för 
generaliseringar, men genom att lägga större fokus på teori när slutsatser dras kan detta 

förebyggas (Dubois & Gadde, 2002). Vidare lägger Eisenhardt och Graebner (2007) fram att 

eftertänksam design av studien också kan motverka fallgropar med fallstudier. 

Intervjuer är en typ av kvalitativ datainsamling (Alvesson, 2023). Genom intervjuer kan 

information som är direkt relevant för studiens syfte erhållas (Eisenhardt & Graebner, 2007; 
Björklund & Paulsson, 2012). En semistrukturerad intervju innebär att intervjuaren ställer 

flertalet frågor som generellt följer en intervjuguide, men sekvensen av frågor kan varieras och 
det finns utrymme för intervjuaren att ställa följdfrågor när svaret anses kräva det (Bell et al., 
2022). Författarna menar vidare att semistrukturerade intervjuer öppnar för att nya teorier och 

koncept kan uppstå från insamlade data. 

3.4 Litteraturval 
Studiens teoretiska referensram som presenteras i kapitel 2 innehåller en teoretisk genomgång 

av relevant litteratur inom värde, intressentteori, nätverksperspektiv samt kort om barriärer 
inom vården och specifikt för startups. Urvalet prioriterar förutom ämnesområde även 

egenskaper som kvalitetsgranskade, välciterade och aktuella vetenskapliga artiklar. Utöver 
vetenskapliga artiklar inkluderas därtill en artikel från konsultbolaget McKinsey där ut-

trycket ”värdeerbjudande” först myntas. Artikeln refereras i flertalet referensgranskade 
vetenskapliga artiklar på grund av begreppets ursprung och vikt inom området och används 

således. Därtill används en bok av Amit och Zott (2021) som framför allt presenterar modeller 
eller teorier som bygger på författarnas tidigare forskning presenterade i vetenskapliga artiklar. 

På grund av bokens vetenskapliga grund anses den vara trovärdig och kvalificerad att användas 

i det teoretiska ramverket.  

De databaser som användes för sökning av vetenskapliga artiklar var EBSCO och Google 
Scholar, där flertalet av de utvalda artiklarna fanns tillgängliga i databaserna British Library 
Document Supply Centre Inside Serials & Conference Proceedings, Business Source Premier, 

Emerald Insight, Science Direct och Scopus. Huvudsakliga sökord var value creation, value 
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co-creation, service-dominant logic, network perspective ecosystem*, business ecosystem*, 
medtech och startup*. Funna artiklars litteraturlistor skannades även av för att möjliggöra 

fördjupningar inom vissa områden. Många välciterade artiklar är äldre, speciellt där utveckling 
inom området skett tidigt, men har kompletterats med senare utgivna artiklar för att redovisa 

eventuella utvecklingar och även konceptens aktualitet.  

3.5 Uppdragsgivare 
Studien har genomförts på uppdrag av den psykiatriska kliniken i Linköping, som verkar inom 

Region Östergötland. På kliniken bedrivs ett projekt där det utvecklas en medtech-produkt som 
syftar till att hjälpa patienter med deras följsamhet till medicinering. Genom projektet söker 

kliniken en förståelse för hur de olika faserna en produkt genomgår ser ut, från det att en idé 
blir en prototyp och vidare implementeras. Som uppdragsgivare önskar de en bättre kännedom 

om framgångsfaktorer för värdeskapande hos medtech-startups. 

Uppdragsgivaren har haft möjlighet att ta del av slutrapporten innan publicering. Studien har 

genomförts med syfte att upprätthålla akademisk självständighet, där författaren ansvarar för 

metodval, analys och slutsatser. 

3.6 Datainsamling 
De två PFF:erna framtagna i avsnitt 2.5.1 ligger till grund för datainsamlingen. Empirin 
samlades in via intervjuer, vilket är av en kvalitativ typ (Bell et al., 2022; Alvesson, 2023). 
Flexibiliteten i semistrukturerade intervjuer ansågs lämplig för att uppnå en djupare förståelse 

kring intervjuobjektens svar. Via intervjuer samlas primärdata in, då det är författaren som 

ansvarar för att på egen hand samla ny information (Alvesson, 2023). 

3.6.1 Val av intervjuobjekt och respondenter 
I denna studie intervjuas 14 intervjuobjekt med 15 respondenter för att få tillräckligt mycket 

varierat insamlat material utan att bli för komplext med för många respondenter. Detta ligger i 
linje med Kvale och Brinkmann (2014) som hänvisar till en mättnadspunkt, det vill säga när 

ytterligare intervjuer tillför föga ny kunskap, och att när den uppnås är det rimligt att inte hålla 
fler intervjuer. Både Pratt (2009) och Kvale och Brinkmann (2014) avstår från att ge en exakt 

siffra och menar att antalet respondenter avgörs i förhållande till studiens syfte. För få respon-
denter gör det svårt att generalisera och dra slutsatser, medan för många försvårar djupgående 

tolkningar av intervjuerna. Eisenhardt (1989) menar på ett liknande sätt att för få fall varken 
ger tillräcklig grund för komplex teori eller övertalande, medan för många fall försvårar 

hanteringen av data på grund av dess komplexitet.  

I Tabell 4 presenteras en sammanställning av studiens intervjurespondenter. Intervjuobjekten 

omfattar olika typer av organisationer i ett medtech-startups nätverk och inkluderar besluts-
fattare inom vården inom olika regioner och privat, medtech-startups, etablerade medtech-

företag, samt deras leverantörer. Dessa typer av organisationer valdes på grund av deras 
erfarenhet med och närhet till ett medtech-startup i ekosystem. I den mån det har varit möjligt 

har respondenter valts högre upp i beslutsfattarkedjan för att få en djupare inblick i organisa-
tionernas olika relationer till andra aktörer. Inkludering av respondenter på andra besluts-

fattarnivåer skulle däremot kunna ge en bredare bild av organisationernas nätverk. I tabellen 
representeras både respondenten och den representerade organisationen av samma beteckning. 

SU står för startups, E för etablerade företag, SO betyder stödorganisationer, och R indikerar 
regioner. När flera respondenter representerar samma organisation kompletteras beteckningen 

av en gemen bokstav för att särskilja dem. 
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Andra intressentgrupper såsom patienter utgör beståndsdelar i medtech-ekosystem, men har 
inte intervjuats som en egen grupp i denna studie. Samtliga resonemang kring intressent-

grupperna utanför respondentgrupperna återges således utifrån respondenternas egna pers-

pektiv och inte intressentgruppernas egna upplevelser. 

Tabell 4: Sammanställning av intervjurespondenter. 

Beteckning Roll Intervjuform Datum Varaktighet 
SU1 Utvecklings- och cooperationschef Digitalt Augusti 2024 90 min 
SU2 Kommersiellt ansvarig Digitalt Augusti 2024 60 min 
SU3 Ägare och företagsledning Digitalt September 2024 

September 2024 
75 min 
60 min 

SU4 Ägare och företagsledning Digitalt September 2024 100 min 
E1 Produktspecialist Digitalt Augusti 2024 

September 2024 
60 min 
90 min 

E2 Företagsledning Digitalt Augusti 2024 70 min 
E3 Operativ ledning Digitalt September 2024 90 min 
E4 Företagsledning Digitalt September 2024 

September 2024 
60 min 
20 min 

E5 Ledningsfunktion Digitalt September 2024 100 min 
E6 Företagsledning och FoU-ansvar Digitalt Oktober 2024 60 min 
SO1 Rådgivare Digitalt September 2024 60 min 
SO2 Specialist Digitalt September 2024 105 min 
R1 Strateg Digitalt September 2024 100 min 
R2a Verksamhetsledning Digitalt September 2024 60 min 
R2b Enhetsledning Digitalt September 2024 80 min 

 

3.6.2 Mätinstrument och genomförande av intervjuerna 
I denna studie användes en intervjuguide, som finns bifogad i Appendix 1. Intervjuguiden är 

teoretiskt förankrad och dess frågor är tematiskt grupperade enligt samma kategoriska struktur 
som vägleder analysen i kapitel 4. Detta innebär att respondenternas svar på ett område i 

intervjuguiden tematiskt kopplar till motsvarande underrubrik i avsnitten 4.1 och 4.2, vilket 
möjliggör en konsekvent koppling mellan datainsamling och analys. Yin (2007) beskriver 

förmågan att formulera bra frågor som nödvändig vid genomförandet av fallstudier. Intervju-
guiden är därför utformad för att kunna ställas till samtliga intervjuobjekt och har granskats för 

att frågorna ska vara lättolkade. Som stöd användes också en checklista för intervjuer för att 

säkerställa att varje relevant område för syftets skull täcktes, bifogad i Appendix 2. 

Etiskt agerande har åtföljts genom processen att samla in data. ICC/ESOMAR är en 
internationell kod för etiska riktlinjer inom marknadsundersökningar som har antagits i bland 

annat Sverige (Lekvall & Wahlbin, 2001). Koden lägger vikt vid transparens gentemot 
respondenterna, konfidentialitet, samt beskyddande av intervjuobjekten och anseendet av 

marknadsundersökningar (ICC/ESOMAR, 2016). I samband med att respondenternas kontakt-
ades frågades om informerat samtycke, vilket bland annat ser till att deltagare får möjlighet att 

avstå intervju men även ser till att de inte skadas (Kvale & Brinkmann, 2014). Intervjuerna 
inleddes med en kort introduktion av författaren och studien, för att påvisa konsekvenser och 

eventuella intressekonflikter i enlighet med Kvale och Brinkmann (2014). Därtill förklarades 
vilka data som skulle sparas och hur länge. Majoriteten av intervjuerna hölls på distans, i den 

mån det gått via Microsoft Teams men om respondenten föredragit det på Zoom. I dessa fall 
spelades intervjuerna in via det inbyggda verktyget, i enlighet med Bell et al. (2022) som 

belyser fördelarna med att kunna återvända till intervjun för djupare bearbetning. Efter 
slutförda intervjuer skickades dokument till respondenterna om vilken data som skulle nyttjas 
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i rapporten samt frågor om säkerställningar kring tolkningar, i enlighet med Kvale och 
Brinkmann (2014). Alvesson (2023) understryker vikten av att göra tolkningar i intervjuer för 

att kunna ge en rättvis bild av det respondenten försöker förmedla. 

3.7 Analysprocessen 
Analysprocessen operationaliserar studiens abduktiva ansats (se avsnitt 3.3) genom ett växel-

spel mellan teoretiskt härledd struktur och empiriskt framvuxna mönster. I enlighet med Kvale 
och Brinkmann (2014) kodades intervjuuttalandena för att få en överblick över insamlade data. 

Intervjuerna transkriberades med hjälp av ett digitalt hjälpmedel och kompletterades manuellt.  

Empirin strukturerades i ett första steg efter ett antal teoretiskt härledda kategorier som 

identifierats genom litteraturstudien (se avsnitt 2.1–2.4) och syntetiserats i analysmodellen (se 
avsnitt 2.5). De åtta kategorierna kunskapsdelning och resursintegrering, samarbeten och 

konkurrens, nätverksrelationer, centrala relationer, underhåll av relationer, positionering i 
nätverk, intressenter, samt värdeskapande och värdedestruktion utgör underrubrikerna i 

avsnitten 4.1 och 4.2 och fungerar som det deduktiva ramverk genom vilken empirin betraktas. 
Inom varje teoretisk kategori bearbetades sedan respondenternas svar induktivt för att 

identifiera återkommande mönster som inte nödvändigtvis var givna av teorin på förhand. 
Dessa mönster sammanställdes i tematiska tabeller i slutet av varje empiridel. Den tematiska 

tabellen utgjorde sedan grund för den efterföljande analysen, där empiriska mönster återigen 
tolkades mot det teoretiska ramverket. Detta växelspel motsvarar den abduktiva logik Alvesson 

och Sköldberg (2017) beskriver och som Dubois och Gadde (2002) konkretiserar för fallstudier. 

Kodningen utfördes med hjälp av kalkylblad, vilket underlättade hanteringen av den empiriska 
data och möjliggjorde både kategoribaserad jämförelse mellan respondenter och spårning av 

induktivt framvuxna teman. I kalkylbladet hanterades även den kvantitativa delen av 
intervjuerna för att beräkna och sammanställa medelvärden och framställa representativa 

figurer av kvantitativa data.  

Analysen genomförs med huvudsakligt fokus på tre analytiska nivåer: interaktionell, strukturell 
och systemisk nivå, inspirerat av Vargo och Lusch (2016) som beskriver serviceekosystem på 
mikro-, meso- och makronivå. Nivåerna är inte strikt avgränsade analytiska perspektiv, utan 

överlappar delvis på grund av att VCC i nätverk sker genom relationella processer där aktörers 
interaktioner, nätverksstrukturer och institutionella villkor är ömsesidigt beroende. Studiens 

empiri och analys bygger på de intervjuer som utförts med respondenterna i de olika 
organisationerna. Intervjuobjekten tillhör fyra typer av organisationer och de sitter på olika 

positioner inom respektive organisation. De fyra organisationstyperna består av startup-företag, 
etablerade företag, stödorganisationer samt regioner. En sammanställande analys av båda 

PFF:erna återfinnes i slutet för att bygga en helhetsbild och koppla samman potentiella 

synergieffekter. Analysen mynnar slutligen ut i slutsatser för att kunna besvara studiens syfte. 

3.8 Kvalitetsutvärdering 
För kvalitativa studier finns fyra aspekter av trovärdighet, som är en typ av validitet: 
tillförlitlighet (eng. credibility), överförbarhet (eng. transferability), pålitlighet (eng. 

dependability) och konfirmerbarhet (eng. confirmability) (Bryman, 2016; Bell et al., 2022). 

3.8.1 Tillförlitlighet 
Tillförlitlighet, eller intern validitet, handlar om att avgöra om orsakande förhållande mellan 

variabler är rimlig i analysen (Yin, 2007; Bell et al., 2022). Något som ytterligare påverkar 
tillförlitlighet till en studies resultat är huruvida forskningen delats med de som berörts av 

studien (Bryman, 2016). Genom att låta de som deltagit ta del av studien innan publicering kan 
den eller de som genomfört studien få bekräftelse på att de förstått intervjuobjekt och social 
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kontext korrekt. Vidare menar Bryman (2016) att triangulering är ett verktyg som kan användas 
för att stärka en studies tillförlitlighet. För denna studie har triangulering använts inom det 

teoretiska ramverket och arbetet har delats med de intervjuade parterna för bekräftelse i 

enlighet med god forskningsetik. 

3.8.2 Överförbarhet 
Överförbarhet, eller extern validitet, berör frågan om resultatet av en studie verkligen kan 

generaliseras bortom den specifika forskningsfrågans kontext (Yin, 2007; Bell et al., 2022). 
Enligt Yin (2007) måste teorier prövas genom att replikera resultaten i ett annat område för att 

kunna testa överförbarheten. Bryman (2016) menar att kvalitativa studier ofta karaktäriseras 
av att studera en mindre grupp, fenomen eller fall på djupet snarare än att ha en bred 

ingångspunkt, vilket oftare är fallet i kvantitativa studier. Resultatet varierar därmed beroende 
på den sociala omgivningen och den tid då studien är genomförd. För att betona dessa externa 

faktorer behöver kvalitativa studier kunna beskriva sociala och kulturella kontexter utförligt. 
Författarna hävdar att medan det kan vara svårt att direkt överföra en kvalitativ studies resultat 

från en miljö till en annan, möjliggör tydliga beskrivningar av kulturella och sociala omständig-
heter för de som verkar i en annan kontext att kunna göra bedömningar om vad som är 

överförbara till deras kontext. Med anledning av detta har ansträngning gjorts för att så utförligt 
som möjligt beskriva de sociala, kulturella och tidsmässiga aspekterna kring de fall som 

studeras i detta arbete. 

3.8.3 Pålitlighet 
Pålitlighet, eller reliabilitet, talar om i vilken grad ett koncept är konsekvent och går att upprepa 

vid andra tillfällen (Yin, 2007; Bell et al., 2022). Till skillnad från överförbarhet testas samma 
fallstudie igen för att undersöka huruvida samma resultat går att uppnå (Yin, 2007). Detta 

kräver således noga dokumentation kring studier och tillhörande datainsamling (Yin, 2007). 

Triangulering kan också öka en studies pålitlighet (Björklund & Paulsson, 2012). 

Studiens olika ingående delar har i detta kapitel beskrivits noga för att öka pålitligheten. Även 

datatriangulering genom användning av flera olika vetenskapliga artiklar och respondenter har 
använts. De semistrukturerade intervjuerna påverkar i viss mån möjligheten att uppnå samma 

resultat då flexibilitet i intervjuerna tillåts. Därtill är intervjuobjekten anonymiserade, vilket 

innebär att samma intervjuer blir svåra att upprepa. 

3.8.4 Konfirmerbarhet 
Konfirmerbarhet kopplar till objektivitet, det vill säga hur väl forskaren håller egna värderingar 
frånskilda studien (Bryman, 2016; Bell et al., 2022). Bell et al. (2022) lyfter att fullständig 

objektivitet är omöjlig i samhällsvetenskaplig forskning på grund av tolkningar. I den teoretiska 
referensramen har flertalet olika vetenskapliga artiklar nyttjats för att ge en nyanserad bild av 

de olika ämnena, men samtidigt behövdes ett urval göras för att inte bli för omfattande vilket 
påverkar studiens konfirmerbarhet. För detta arbete noteras att objektivitet är svårt att uppnå 

till fullo men författaren har genomgående eftersträvat transparens i metodval, analys och 

tolkning av empiriskt material. 

3.9 Användning av generativ AI 
Generativ AI har använts som stöd för reflektion kring teoretiska resonemang och analysens 

utformning samt för avstämning av vissa delar av arbetets struktur och innehåll mot riktlinjer 
tillhandahållna av handledaren. AI har inte använts för datainsamling, analys av empiriskt 

material eller framtagande av studiens resultat och slutsatser; detta har genomförts av 

författaren. 
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4 Empiri och analys 
I detta kapitel presenteras studiens insamlade empiri, vilken utgår från de genomförda 
intervjuerna. Parallellt analyseras empirin för att besvara studiens två preciserande 
forskningsfrågor. 

Kapitlet behandlar de preciserande forskningsfrågorna (PFF) i den ordning de presenteras i 
sektion 2.5. Empirin presenteras inledningsvis och sammanställs löpande i tabeller i slutet av 

varje avsnitt. Kategoriseringen i tabellerna är induktivt framtagen för att synliggöra 
återkommande mönster i materialet och används som grund i efterföljande analyser. Analysen 

av empirin sker parallellt enligt relevanta verktyg, för att slutligen sammanställas i en 
sammanfattande analys i slutet av kapitlet. Analysen sker med huvudsakligt fokus på tre 

analytiska nivåer: interaktionell, strukturell och systemnivå. Dessa nivåer analyseras 
överlappande, vilket innebär att samma empiriska fenomen kan behandlas ur flera perspektiv i 

olika delar av analysen för att successivt utveckla förståelsen av studiens PFF:er. 

4.1 Vilka aktörsegenskaper och intressentrelaterade faktorer stärker 
medtech-startups möjligheter för VCC? 

I denna sektion redovisas den insamlade empirin om aktörers förutsättningar för VCC ur ett 

SDL-perspektiv. Respondenternas syn på teman inom nätverksstrukturer såsom kunskaps-
delning och resursintegrering, samarbete och konkurrens samt underhåll och utveckling av 

nätverksrelationer presenteras för att ta reda på vilka aktörsegenskaper och faktorer som stärker 

möjligheter för VCC för medtech-startups. 

4.1.1 Kunskapsdelning och resursintegrering 
I följande avsnitt undersöks hur kunskapsdelning och resursintegrering är viktig för VCC inom 
medtech-nätverk. Först presenteras empiri kring området från intervjuobjekten gällande med 

vilka kunskapsdelning och resursintegrering sker, hur det fungerar, och sedan vilka villkor och 

begränsningar de mött. Avsnittet avlutas med en analys av empirin. 

4.1.1.1 Med vilka resursintegrering och kunskapsdelning mellan organisationer sker 
SU1 säger att varje kliniskt möte är ett kunskapsutbyte och menar att de kopplar samman olika 

kliniker för möten och diskussion om aktuella ämnen. Vidare nämner respondenten att de inte 
har några direkta kopplingar eller utbyten med styrningen i vården eller styrningen i regioner. 

SU2 ser på samarbetet och kunskapsutbytet med regioner som jätteviktigt. Produktskaparen 
arbetade i tio år för en kontinuerlig dialog med sjukhus och det lokala universitetet, men 

respondenten menar samtidigt att produktskaparens position som kirurg inte varit anledningen 
till att dessa kontakter knutits. Därtill tillägger respondenten att inkubatorverksamhet har varit 

essentiell för dem. SU3 nämner att de försöker lära upp kunden, till exempel kliniker, för att 
kunna få en bättre relation med dem och menar att det är genom att lära upp kunden som 

relationen underhålls. SU4 menar att det sker informella diskussioner med andra i liknande sits 

som respondenten, exempelvis Vd:ar i andra småföretag. 

E1 berättar att kunskapsdelning och resursintegrering sker mellan dem och andra organi-
sationer exempelvis genom att de delar med sig av produktnyheter med återförsäljare. Gällande 

mer ren kunskapsdelning sker däremot inte mycket mellan kommersiella bolag. Respondenten 
lyfter Läkemedelsverket som duktiga på detta då de har haft bra symposium om MDR och dess 

påverkan på företag att bjuda in aktörer till. E2 berättar att det inte sker någon produktrelaterad 
kunskapsdelning eller resursintegrering, men att det sker om mer allmänna ting såsom om 

MDR. Därtill har E2 flera leverantörer i stället för att resursintegrera med dem. E3 säger att det 
sker resursintegrering och kunskapsdelning till viss del och att det beror på typen av utrustning, 

samt att det finns intressegrupper och underorganisationer överallt. E4 menar att samtliga 
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organisationer är kunskapsintensiva. E5 säger att det finns en kunskapsdelning och resurs-
integrering med Swedish Medtech, underleverantörer och konsultbolag som bidrar med extra 

kapacitet. Med Swedish Medtech diskuteras bland annat regulatoriska och specialiserade 
frågor med olika fokusgrupper och respondenten menar att mycket kunskap delas eftersom det 

inte kopplar till en konkurrenssituation. E6 menar att kunskapsdelning kan ske i vissa nätverk; 
antingen i standardgrupper eller på seminarium där erfarenheter utbyts, eller i mer specifika 

eller formaliserade nätverk. 

SO1 berättar att samarbete sker mellan dem och liknande organisationer såsom inkubatorer, 
vilket ökar möjligheterna att hjälpa kunderna. Det sker även kunskapsutbyte mellan de 

företagen SO1 arbetar med och med kunderna. Även Business Sweden och institutioner på 
universitet omnämns. SO2 menar att deras organisation finns till för att kommunicera och de 

kommunicerar exempelvis användarnas behov och utmaningar till beslutsfattare och arbetar 

med strategiska innovationsprogram för användare. 

R2a säger att det framför allt sker kunskapsdelning och resursintegration mellan dem och 

organisationens IT-avdelning och inköpsavdelning, då den senare hanterar komplexa upp-
handlingar som påverkas av LOU. R2b berättar att de själva ibland fungerar som en brygga 

mellan verksamheterna inom vården och att det ligger en förväntan på dem att arbeta med 
kunskapsdelning, vilket respondenten säger att de gör. Även kunskapsspridning från andra sker 

via deras intranät. 

I Tabell 5 presenteras en empirisk sammanställning av med vilka aktörer resursintegrering och 

kunskapsdelning sker. 

Tabell 5: Med vilka aktörer resursintegrering och kunskapsdelning sker. 

Med vilka kunskapsdelning/resursintegrering sker Respondent 

Andra organisationer SU1, SU2, SU3, SU4, E1, E2, E3 E4, 
E5, E6, SO1, SO2, R2a, R2b 

Regioner SU1, SU2, SU3, R2a, R2b 
Kunder SU3, SO1, SO2 
Leverantörer/Ej leverantörer E5, R2a / E2 
Återförsäljare E1 
Universitet SU2, SU3, SO1 
Inkubatorer SU2, SO1 
Intresseorganisationer E3, E5 
Statliga organisationer E1, SO1 
Liknande organisationer SU4, SO, E1 (sällan) 
Interna funktioner R2a 

 

4.1.1.2 Hur resursintegrering och kunskapsdelning mellan organisationer fungerar 
För SU1 sker kunskapsutbyten via kliniska möten och menar att de agerar brygga för att olika 
kliniker ska kunna mötas och diskutera aktuella ämnen. SU2 säger att inkubatorverksamhet har 

varit essentiell för dem. SU3 nämner att de försöker lära upp kunden, till exempel kliniker, för 
att kunna få en bättre relation med dem och menar att det är genom att lära upp kunden som 

relationen underhålls. SU4 menar att det sker informella diskussioner med andra i liknande sits 

som respondenten, exempelvis Vd:ar i andra småföretag. 

E1 berättar att kunskapsdelning och resursintegrering sker mellan dem och andra organi-
sationer exempelvis genom att de delar med sig av produktnyheter med återförsäljare. E2 

nämner att det sker utbyten i form av kombinationsavtal, det vill säga en ansvarsfördelning när 
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olika medtech-produkter sammankopplas. E5 säger att med Swedish Medtech diskuteras bland 
annat regulatoriska och specialiserade frågor med olika fokusgrupper och respondenten menar 

att mycket kunskap delas eftersom det inte kopplar till en konkurrenssituation. E6 menar att 
kunskapsdelning kan ske i vissa nätverk; antingen i standardgrupper eller på seminarium där 

erfarenheter utbyts, eller i mer specifika eller formaliserade nätverk. 

SO2 berättar att deras organisation exempelvis kommunicerar användarnas behov och 
utmaningar till beslutsfattare och arbetar med strategiska innovationsprogram för användare. 

De arbetar därtill med rådgivning gällande upphandlingar och regelverk, och håller i 
utbildningar och konferenser. Respondenten förklarar att genom de grupper användarna får 

sitta med får de ett nätverk. 

R2a säger att de själva har insett att de behöver stöd inom ämnen som IT, medicin, fysiologi 
och regelverk och en del av detta kan de ta hjälp av internt med hjälp av utbildningar och det 

sker delning både inom regionen och mellan regioner. R2b berättar att viss kunskapsspridning 

från andra sker via deras intranät. 

I Tabell 6 presenteras en empirisk sammanställning av hur resursintegrering och kunskaps-

delning sker. 

Tabell 6: Hur resursintegrering och kunskapsdelning sker. 

Hur kunskapsdelning/resursintegrering sker Respondent 
Kliniska möten/dialog SU1 
Utbildning av kund SU3 
Informella nätverk SU4 
Produktinformation E1 
Kombinationsavtal E2 
Standardgrupper/Seminarier/Fokusgrupper E5, E6 
Nätverk/Konferenser E6, SO2 
Interna utbildningar R2a 
Digital spridning via intranät R2b 
Inkubatorverksamhet SU2 

 

4.1.1.3 Villkor och begränsningar för resursintegrering och kunskapsdelning 
För SU2 är samarbetet och kunskapsutbytet med regioner jätteviktigt och menar samtidigt att 

inkubatorverksamhet har varit essentiell för dem. R1 förklarar att de fortfarande inte kommit 
dit de vill sett till kunskapsdelning och resursintegration praktiskt sett, men att de har en strategi 

för dessa och nämner bland annat delning av budget. R2a arbetar med kunskapsdelning, men 
lyfter att gällande resursintegrering är det något de talar om, men har svårt att implementera på 

grund av administrativ tröghet. Trots befintlig kunskapsdelning lyfter E1 att det är upp till var 
och en att införskaffa tekniskt kunnande och marknadskunskap själva på grund av konkurrens-

situationer. E5 berättar att kunskap som inte kopplar till en konkurrenssituation delas mycket i 

fokusgrupperna via Swedish Medtech, exempelvis regulatoriska och specialiserade frågor. 

E1 berättar att kunskapsdelning och resursintegrering sker mellan dem och andra organi-
sationer exempelvis genom att de delar med sig av produktnyheter med återförsäljare. Gällande 

mer ren kunskapsdelning sker däremot inte mycket mellan kommersiella bolag. E2 berättar att 
det inte sker någon produktrelaterad kunskapsdelning eller resursintegrering, men att det sker 

om mer allmänna ting såsom om MDR. E5 berättar att kunskapsdelning kan ske både i 
standardgrupper eller på seminarium där erfarenheter utbyts, och i mer specifika eller 

formaliserade nätverk. SO2 kommunicerar både användarnas utmaningar och behov, som 
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rådgivning kopplat till upphandlingar och regelverk. R2a använder sig av kunskapsdelning för 
att täcka kompetens de söker, exempelvis inom IT, medicin, fysiologi och regelverk. SU1 

diskuterar aktuella ämnen med relevanta aktörer. SU3 försöker att lära upp kunden. 

I Tabell 7 presenteras en empirisk sammanställning av villkor och begränsningar som resurs-

integrering och kunskapsdelning sker under. 

Tabell 7: Villkor och begränsningar för resursintegrering och kunskapsdelning. 

Villkor och begränsningar Respondent 
Viktigt för verksamheten SU2 
Svårt i praktiken R1, R2b  
Påverkas av konkurrenssituationer E1, E5 
Handlar om mer allmänna frågor E1, E2, E5, E6, SO2 
Handlar om mer specifika frågor SU1, SU3, E5, E6, SO2, R2a 

 

4.1.1.4 Analys av resursintegration och kunskapsdelning mellan organisationer 
Följande analys görs på Tabell 5, Tabell 6 och Tabell 7 baserad på syntesen av SDL-

perspektivet (se 2.1.11), nätverksperspektivet (se 2.3.6) samt institutionaliseringsteori (se 
2.4.4). Genom förståelse för hur resursintegrering och kunskapsdelning sker mellan 

respondenterna och andra organisationer, kan betydelsen av resursintegration och 

kunskapsdelning för VCC inom medtech-nätverk motiveras. 

Alla tillfrågade respondenter, förutom R1, uppger att de kunskapsdelar eller integrerar resurser 
med andra organisationer (Tabell 5), vilket indikerar att interorganisatoriska utbyten är ett 

grundläggande inslag i ekosystemet. Enligt Vargo och Lusch (2008) teori om SDL är alla typer 
av aktörer i ett nätverk resurssamordnare och VCC uppstår genom interaktion. Förekomsten av 

utbredd resursintegrering utgör därmed en förutsättning för VCC i medtech-ekosystemet. 

SU2 menar att denna typ av samarbeten med framför allt regioner och inkubatorer är viktiga 
för dem. Startup-företagen uppvisar en tydlig öppenhet för kunskapsdelning och resurs-

integrering med regioner (SU1, SU2, SU3) och universitet (SU2, SU3). Även inkubatorer och 
liknande organisationer nämns av SU2, respektive SU4. Generellt uttrycker sig startups mer 

om att specifika frågor tas upp inom sammanhanget. Detta visar en hög grad av extern 
orientering där kunskap aktivt söks, integreras och används för att bygga relationer. Enligt 

nätverksperspektivet formas organisationers utveckling genom relationer i nätverket. SDL 
betonar även att VCC beror på integrationen av olika sorters resurser. Detta tyder på att startups 

möjligheter till VCC stärks av deras förmåga att aktivt integrera externa kunskapsresurser och 

använda dessa för relationsbyggande. 

Även de etablerade företagen delar kunskap och resurser över organisatoriska gränser. De 
aktörer som oftast benämns är intressenter som kopplar till transaktioner eller intresse-

organisationer såsom intresseorganisationer, leverantörer och återförsäljare. Däremot säger E1 
att de inte gör någon kunskapsdelning eller integration av resurser med liknande organisationer, 

och både E1 och E5 menar att de påverkas av konkurrenssituationer. Att etablerade företag är 
varsamma om konkurrens stärks ytterligare av det faktum att flera av de etablerade företagen, 

E1, E2, E5 och E6, uttrycker sig om att deras kunskapsdelning oftare kopplar an till mer 
allmänna frågor som inte rör kärnverksamheten eller affärsstrategisk kunskap. Detta handlande 

påminner om RBV (Barney, 1991), där företag skyddar sina egna strategiska resurser för att 
erhålla och bevara konkurrensfördelar, vilket kontrasteras med SDL som utgår från att resurser 

får värde vid nyttjande och i samverkan med andra aktörer. Etablerade företags selektiva 
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kunskapsdelning riskerar att begränsa potentiell VCC, särskilt i relationer där konkurrens 

föreligger. 

Regionerna delar främst kunskap och resurser inom regionerna, men även leverantörerna lyfts 

av R2a. R1 och R2b uttrycker utmaningar med att arbeta med detta i praktiken, exempelvis på 
grund av administrativ tröghet, vilket pekar på hinder för effektiv kunskapsdelning och resurs-

integrering inom regionerna. Detta kan kopplas till institutionella barriärer, tröghet och 
komplexitet i sjuk- och hälsovården, i enlighet med institutionaliseringssyntesen samt VCD i 

enlighet med Echeverri och Skålén (2021) som visar hur strukturer kan hämma VCC. Detta 
försvårar för och begränsar regioner i VCC trots en vilja att satsa på kunskapsdelning och 

resursintegrering. I detta fall visar institutionaliseringen inom regionerna en begränsning av 
bidrag till VCC och kan i stället leda till VCD då tillgängliga resurser existerar utan att göras 

anspråk på i andra delar av nätverket. 

Stödorganisationerna delar både allmän och mer ämnesspecifik kunskap och resurser främst 
med deras kunder, men även universitet, inkubatorer, statliga organisationer och andra 

stödorganisationer inom nätverk. Genom att underlätta nätverk och sprida olika typer av 
kunskap fungerar de som förmedlare som möjliggör interaktion mellan annars separata aktörer. 

Howells (2006) beskriver förmedlare som centrala i att reducera koordineringsproblem. Detta 
tyder på att stödorganisationerna uppfyller sin roll i nätverken som organisatörer av resurs- och 

kunskapsdelning inom nätverket, men också att de är centrala i rollen som möjliggörare i och 
med att de länkar samman olika aktörer som annars saknar direkt koppling och underlättar för 

dem i ett värdenätverk. 

4.1.2 Samarbeten och konkurrens 
I följande avsnitt undersöks hur samarbeten och konkurrens är viktig för VCC inom medtech-

nätverk. Först presenteras empiri kring området från intervjuobjekten gällande vilka 
samarbetspartners och konkurrenter är, hur de betraktas, och sedan vilka resurser och utfall 

som kopplas till dessa samarbeten. Avsnittet avlutas med en analys av empirin. 

4.1.2.1 Organisationers relationer till konkurrenter 
SU1 säger att deras leveranskedja är en tydlig samarbetspartner, men också att de som bidrar 
med resurser kan vara samarbetspartners. Deras konkurrenter består av andra bolag som har 

marknadsandelar bestående av andra liknande system inom samma område. Respondenten 
menar att medan medtech-branschen är relativt liten har de stor bas för utbyten med andra 

aktörer inom branschen. De samarbetar inte med konkurrenter. Respondenten säger att de 
däremot har kontakt och regelbundna utbyten med många personer inom medtech som inte är 

konkurrerande. SU2 menar att de inte har några konkurrenter och har därför inga samarbeten 
med dem men samarbetar med branschkollegor, framför allt utomlands. SU3 tycker att det är 

svårt att precisera deras samarbetspartners och konkurrenter men åsyftar till stora svenska 
bolag som är beredda att köpa upp företaget som samarbetspartners, och lyfter samtidigt ett 

annat stort utländskt bolag som både konkurrent och potentiell kund för deras lösning. SU4 
säger att de inte kommunicerar så mycket med deras direkta konkurrenter och att samarbeten 

med dem inte är av intresse i dagsläget, och lyfter vidare vikten av att ha samma vision av 
samhällsproblem som en grund till att vara en samarbetspartner. Respondenten säger samtidigt 

att det finns en konkurrent som de samarbetar med då det bolaget arbetar mot en annan 

kundgrupp än vad SU4 själva gör.  

E1 lyfter användare i Swedish Medtech, som för branschens talan, och användare i 
standardiseringsorganisationer som Institutet för Hälso- och Sjukvårdsekonomi, som verkar för 

att göra skillnad på ett större plan som olika typer av samarbetspartners. De klassificerar 
konkurrenter som de många bolag som gör liknande produkter men som är mer nischade och 



 52 

menar att vissa konkurrenter ibland är mer komplementär till dem. Respondenten lyfter ett 
sådant svenskt bolag som de gör samarbetsprojekt med, men säger samtidigt att de är det enda 

exemplet de har och menar att deras konkurrenter generellt inte vill komma i kontakt med dem. 
De gör detta samarbete eftersom de inte har en helhetslösning själva. E5 samarbetar med bolag 

som har kompletterande tjänster som kan hjälpa dem. De ser konkurrenter som de aktörer vars 
erbjudanden överlappar med deras egna. Respondenten säger också att i de fall konkurrenter 

verkar på en annan marknad samarbetar de. De har inte så många pågående samarbeten med 
konkurrenter, men har tidigare haft det. E6 ser andra tillverkare och säljare av deras typ av 

produkt som konkurrenter och berättar att de samarbetar med dem i exempelvis standard-
grupper. E3 säger att de ser konkurrenter som företag på marknaden med likvärdiga produkter 

och att det i Sveriges öppna klimat ofta händer att de möter och ibland söker sig till 
konkurrenter på kongresser och hos kunder. Bland samarbetspartners inkluderar E3 sjukvården, 

och lyfter framför allt den regionala, leverantörer och även konkurrerande företag om det är 
för kundens bästa. E2 har enbart samarbeten genom kombinationsavtal och ser till att de har 

resurser som förstår hur produkten fungerar och hur den kommer att fungera med den andra 
aktuella tekniken. E4 samarbetar med underleverantörer och kommersiellt. Det finns några små 

aktiva bolag på den svenska marknaden som de ser som konkurrenter, men de har inga 

samarbeten med dem. 

SO1 räknar kollegor i branschen, Business Sweden, forsknings- och innovationsarenor, och 

universitet till samarbetspartners och menar att dessa inrättar nätverk med industrin och 
industriella aktörer. Därtill har de rena samarbeten med regulatoriska experter och patentbyråer. 

SO1 ser likadana organisationer som indirekta konkurrenter, men respondenten kan inte 
förnimma några direkta konkurrenter. Även om liknande organisationer sågs som konkurrenter 

en gång i tiden har de många samarbeten i dagsläget. SO2 ser helst inte andra som konkurrenter 
och förklarar att även då deras användare kan gå över till andra liknande organisationer ser de 

en viss nytta i det.  

R1 menar att de inte har några konkurrenter, men att de däremot har många samarbetspartners. 
Det kan handla om upphandlade avtal, IT-kompetenser, leverantörer, verksamhetsutvecklings-

konsulter, specialister och bemanningsföretag. Respondenten berättar att de också har många 
samarbeten inom organisationen. R2a säger att regioner inte är konkurrenter och att de generellt 

inte har några konkurrenter. Respondenten tillägger att en serviceorganisation som uppfyller 
samma funktion potentiellt skulle kunna vara en konkurrent. Samarbetspartners inkluderar 

medtech-leverantörer, andra serviceorganisationer och vårdverksamheten. R2b har väldigt 
många samarbetspartners och lyfter verksamhetsutvecklare, akademin och staben inom hälso- 

och sjukvården. Respondenten berättar att de försöker tydliggöra rollen inom innovations-
ekosystemet och jobbar med samarbetspartners för att uppnå detta. Potentiellt kan konsult-
firmor som erbjuder innovationsstöd vara konkurrenter, fortsätter respondenten, men säger 

också att de i nuläget inte känner till någon sådan firma. Tidigare har de samarbetat med en 

sådan typ av konkurrent. 

I Tabell 8 presenteras en empirisk sammanställning av relationer till konkurrenter bland 

organisationerna. 

Tabell 8: Relationer till konkurrenter bland organisationerna. 

Relation till konkurrenter Respondent 
Samarbetar med konkurrenter SU4, E3, E5, E6, SO2, R2b 
Samarbetar selektivt (indirekta/komplementära) SU4, E1, E5 
Samarbetar inte med konkurrenter SU1, SU2, E4 
Saknar direkta konkurrenter SU2, SO1, R1, R2a  
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4.1.2.2 Hur samarbete och konkurrens mellan organisationer betraktas 
E1 samarbetar med en konkurrent som är mer komplementär till dem. E5 samarbetar med 
företag med kompletterande tjänster. SU1 menar att de som bidrar med resurser kan vara 

samarbetspartners. Deras samarbeten är dock varken formaliserade eller strukturella. SU4 gör 
gärna kunskapsutbyten med en konkurrent som de samarbetar med då det bolaget arbetar mot 

en annan kundgrupp än vad SU4 själva gör. Respondenten säger vidare att de lägger ned tid 
och gör tidiga projekt för att ta fram prototyper och bevis för att tekniken fungerar som 

förutsättning för att kunna ingå samarbeten. E2 samarbetar endast genom kombinationsavtal. 

R1 kan ha samarbetspartners via exempelvis upphandlade avtal. 

E3 berättar att de gärna hänvisar till en konkurrent om det är bättre för kunden, och menar att 

detta speglas bland konkurrenter. SO2 menar att om de och konkurrenten delar värderingar och 
de driver samma fråga är det positivt i deras ögon. Vidare berättar respondenten att de konstant 

driver samarbeten med konkurrenter eftersom de också vill påverka dem. 

I Tabell 9 presenteras en empirisk sammanställning av samarbetslogik bland de olika 

organisationerna. 

Tabell 9: Samarbetslogik bland de olika organisationerna. 

Samarbetslogik Respondent 
Samarbetar för resurskomplettering SU1, E1, E5 
Samarbetar för kundvärde E3 
Samarbeten är informella SU1, SU4 
Samarbeten är strukturerade/avtal SU4, E2, R1 
Samarbeten med konkurrenter är positiva E3, SO2 

 

4.1.2.3 Resurser och utfall av samarbeten bland organisationerna 
SU1 tycker att det är svårt att ta ställning till frågan om hur mycket de fått ut av samarbetena 

då de inte varit vidare formella. E1 säger att de lägger mindre resurser på ett specifikt 
samarbetsprojekt de gör med en konkurrent. SU2 lägger en mindre del resurser på samarbeten 

med branschkollegor. E3 mäter inte deras resurser i pengar, men säger att de lägger ner väldigt 
mycket på samarbetena, bland annat i form av utbildningar. E5 menar att då de inte själv äger 

en produkt har samarbeten varit resurskrävande. Ett exempel på projekt med kompletterande 
tjänster handlar om utveckling av en komponent som de båda involverade företagen hade behov 

av, där ett samarbete resulterade i lägre utvecklingskostnader. Detta krävde resurser i form av 

3–4 personer som tillägnade 6–12 månader till projektet. 

R1 menar att om de köper något blir de nöjda sett till helheten och att de själva har en betydande 

andel i nettovärdet. Respondenten fortsätter med att förklara att det är svårt att institutionalisera 
förändringar och att det är en organisationsintern fråga. SU2 säger att de får ut mer än de tänkt 

från läkare och regioner. SU4 säger att de många gånger fått ut mer än de hoppats på och att 
det inte är en ovanlig företeelse. Däremot berättar respondenten att det händer att de får ut 

mindre än de hoppats på, vilket är vanligast, eller att de inte får ut någonting.  

E4 säger att om det inte finns en kunddriven efterfrågan blir ett samarbete svårt och sällan 

lyckat och vice versa. E5 berättar att de har haft goda erfarenheter men att det inte alltid blir så 
lyckat som tänkt och lyfter exempel på problem som att inte själv äga en produkt varit 

resurskrävande och under omständigheter då de samarbetat med små företag som blivit 
uppköpta. E6 menar att upplevelsen kring samarbeten kan variera mellan givande och inte så 
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givande. Gällande samarbeten i standardgrupper lägger de ner resurser i form av arbetstid och 
testning i labb som deras specialister gör. R2a säger att de både upplevt att de fått ut mer och 

mindre ur ett samarbete. R2b berättar att de fått ut betydligt mer än de initialt tänkt och lyfter 
ett exempel med det lokala universitetet. Respondenten säger däremot att de i många 

samverkansprojekt inte finner att hälso- och sjukvården får tillbaka lika mycket som önskat. 

E2 säger att de i vissa fall fått ut lite mindre under samarbeten där den aktuella påbyggnads-
produkten varit lik deras egna. E3 säger att de kan bygga sig en uppfattning och oftast har bra 

förståelse av sina kunder, men att när LOU är inblandat blir bilden mer otydlig. I det senare 
fallet får de inte ut vad de tänkt sig. SO1 säger att de många gånger förväntas delta i många 

projektuppstarter, men att det i slutändan inte varit relevant. I de fallen får organisationen inte 

ut så mycket av samarbetena. 

I Tabell 10 presenteras en empirisk sammanställning av resurser och utfall av samarbeten bland 

organisationerna. 

Tabell 10: Resurser och utfall av samarbeten bland organisationerna. 

Resursinsats och utfall Respondent 
Samarbeten kräver betydande resurser E3, E5 
Mindre resurser till samarbeten med konkurrenter SU2, E1 
Får ut mer än förväntat SU2, SU4, E4, E5, E6, R2a, R2b 
Får inte alltid ut det förväntade SU4, E2, E3, E4, E5, E6, SO1, R2a, R2b 

 

4.1.2.4 Analys av samarbetsförmåga mellan organisationerna 
Följande analys görs på Tabell 8, Tabell 9 och Tabell 10 med syntesen av SDL-perspektivet 
(se 2.1.11) samt nätverksperspektivet (se 2.3.6) som utgångspunkt. Genom förståelse för hur 

respondenterna ser på samarbeten med andra organisationer, inklusive deras konkurrenter, kan 
aktörers förmåga att navigera komplexa relationer (och nätverksstrukturer) identifieras, och 

således dess betydelse för VCC inom medtech-nätverk motiveras. 

Det finns en varierande syn på samarbete med konkurrenter bland organisationerna. E3, E5, 

E6, SO2 och R2b samarbetar aktivt med konkurrenter, SU4 har arbetat med en konkurrent, 
medan SU1, SU2 och E4 undviker det. SU2, SO1, R1 och R2a menar däremot att de saknar 

tydliga konkurrenter. Detta indikerar att konkurrens och samarbete inte utgår från en dikotomi 
utan samexisterar i olika former beroende på kontext. Nätverksperspektivet betonar ömsesidigt 

beroende medan konkurrenssamverkan (Bengtsson & Kock, 2000) visar att konkurrenter kan 
samarbeta när resurser kompletterar varandra. Förmågan att navigera mellan konkurrens och 

samarbete utgör en central aktörsegenskap som möjliggör VCC. 

Startupföretagen uppvisar en blandning av nätverksstrukturer. SU1 samarbetar i ett resursdrivet 
men informellt nätverk, men däremot inte med konkurrenter, liknandes SU4 som vanligtvis 

inte samarbetar med konkurrenter såvida de inte delar värden och vision. Detta, tillsammans 
med synsättet hos SU3 att stora bolag kan axla rollen som både uppköpare, konkurrent och 

kund samtidigt exemplifierar en flexibel och opportunistisk logik där samarbeten formas 
utifrån situationsspecifik värdepotential, förenlig med nätverksperspektivet om ömsesidigt 

beroende av resurser och att VCC skapas genom utbyten. Enligt SDL-syntesen samskapas 
värde genom interaktion och realiseras vid användning, vilket innebär att samarbeten inte 

garanterar värdeutfall. 

Hos de etablerade företagen framträder också en viss selektiv och strategisk syn på samarbete. 
Andra företag i samma bransch betraktas samtidigt som konkurrenter och potentiella partners. 
Exempelvis arbetar E2 och E4 i mer affärsmässiga utbyten och kontrollerade nätverksstrukturer 
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liknande mer traditionella värdekedjor, medan E1 och E5 är öppna för samarbeten med 
konkurrenter när resurser kompletterar varandra. Detta tyder på en resursbaserad nätverks-

struktur, det vill säga en som styrs av ekonomisk logik och resursoptimering. RBV (Barney, 
1991) förklarar detta som om en firmas resurser är värdefulla kan leda till konkurrensfördelar 

medan nätverksteorisyntesen betonar komplettering av resurser. Gueler och Schneider (2021) 
poängterar också att samarbeten ingås i affärekosystem när det kollektiva värdeskapandet 

förväntas överstiga den bidragande delen. Etablerade företags selektiva samarbetsstrategier 
möjliggör VCC när resurser går att komplettera, men riskerar att begränsa ett bredare VCC på 

grund av strukturella begränsningar såsom LOU eller marknadspositionering. Detta kan 

begränsa flexibiliteten i samarbetet. 

Båda stödorganisationerna SO1 och SO2 gestaltar en öppen värdebaserad syn på ekosystem då 

de arbetar interorganisatoriskt över sektorn och direkt eller indirekt med konkurrenter, i linje 
med nätverk- och affärsekosystemperspektivet. SO2 ser dessutom konkurrens som positiv när 

aktörer delar värderingar. Stödorganisationerna tycks agera utifrån en kollektiv logik snarare 
än en konkurrenslogik för att koppla samman olika aktörer, mobilisera resurser och forma 

ekosystemet, vilket underlättar för samtliga i ekosystemet. Detta kan kopplas till rollen som 
förmedlare som Howells (2006) beskriver som brobyggare mellan aktörer och möjliggörande 

av VCC. Således stärker stödorganisationer VCC genom att reducera konkurrensbarriärer och 
främja gemensam riktning i ekosystemet. Samtidigt visar fallet SO1 att värdet av dessa 

samarbeten inte alltid realiseras i praktiken. Detta indikerar en avvikelse mellan den potentiella 
och realiserade nyttan av interaktioner, vilket kan förstås som att de institutionella arrangemang, 

enligt SDL-syntesen, och relationella strukturer som krävs för att samordna aktörernas resurser, 

enligt nätverkssyntesen, inte varit tillräckligt utvecklade. 

Regionerna samarbetar brett med olika aktörer och varken R1, R2a eller R2b ser konkurrens 

som befintlig annat än kontextuell eller hypotetisk, som R2a och R2b diskuterar. Med liten 
konkurrens i traditionell mening präglas deras roll snarare av samordning och värdeskapande 

genom samarbete, ofta inom organisationerna. Även regioner kan ses som institutionella 
förmedlare, i enlighet med Howells (2006) då de stödjer innovation och utveckling på en 

systembred nivå. Som tidigare belysts framhålls utmaningar som administrativ tröghet av bland 
annat R2b. Detta begränsar flexibilitet, försvårar samarbete och gör interaktioner mer 

komplexa och långsamma. Institutionalisering inom SDL lyfter att VCC formas av strukturer 
och regler. Frånvaron av konkurrens möjliggör samarbete men institutionella begränsningar 

kan påverka effektiviteten i VCC. 

SU2, SU4, E4, E5, E6, R2a och R2b menar att de fått ur mer än förväntat från deras samarbeten 

medan SU4, E2, E3, E4, E5, E6, SO1, R2a och R2b pekar på att utfallet inte alltid lever upp 
till förväntningarna. Variationerna och överlappen i upplevelserna indikerar att samarbeten är 

osäkra och att värde inte alltid realiseras. SDL-perspektivet lägger emfas på att värde uppstår 
vid användning och VCD-syntesen beskriver hur värde kan lämnas orealiserat eller förstöras 

till följd av bristande anpassning mellan aktörers förväntningar, resurser och arbetssätt. VCC 
framstår inte som garanterat, utan huruvida VCC eller VCD uppstår beror på aktörers förmåga 

att strukturera och styra samarbeten. 

4.1.3 Nätverksrelationer 
I följande avsnitt undersöks nätverksrelationer betydelse för VCC inom medtech-nätverk. Först 

presenteras empiri kring området från intervjuobjekten gällande vilka nätverksrelationerna är 
och hur länge kontakterna varat, följt av hur nätverksrelationerna underhålls och utvecklas. 

Slutligen genomförs en analys av empirin. 
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4.1.3.1 Vilka nätverksrelationer organisationerna har och hur länge 
SU2 har haft kontakt med samarbetspartners i 2–3 år. SU1 har haft kontakt med aktörerna i 

deras närhet i många år och nämner att de längsta varat i tio år. Respondenten berättar att vissa 
kontakter handlar om att de söker en viss typ av kunskap och att det i dessa fall naturligt blir 

en kontakt under en kortare tid. SU4 säger att de flesta kontakter med samarbetspartners som 
är bra fortsätter för alltid, medan de som inte mynnar ut i något försvinner på ungefär ett halvår. 

Respondenten lyfter konceptet ”fail fast” (sv. misslyckas snabbt) så att de inte lägger ner för 

mycket resurser på samarbeten som inte leder någonvart, och inte riskerar att bli stillastående. 

E4 har haft kontakt med aktörer i deras närhet sedan uppstarten och några längs med vägen, 
och respondenten menar att de utvärderas kontinuerligt. E3 har haft kontakt med vissa 

samarbetspartners sedan företaget grundades, men vissa i 0,5–1 år. Respondenten menar att om 
ett för dåligt arbete utförs vill de inte arbeta tillsammans, men om jobbet görs för bra är 

leverantörer benägna till att vilja skapa en egen organisation för att tjäna egna pengar. E5 har 
haft kontakt med vissa samarbetspartners och distributörer i 15 år, och vissa kontakter har de 

precis börjat kontakten med. Respondenten lyfter att det kostar väldigt mycket tid och energi 
att bygga relationer så de tenderar att prioritera långvariga relationer. E1 berättar att de har haft 

kontakt med samarbetspartners i många år, exempelvis cirka tio år med Swedish Medtech. E6 
berättar att de i regel har mångåriga samarbeten och att det krävs mycket om samarbeten ska 

förändras på grund av striktare regelverk och den längre tidsramen som låser samarbeten. Det 
är först när produkter blivit godkända som detta kan ske. E2 säger att de har stabila relationer 

inom branschen och att det sällan kommer in nya aktörer i branschen på grund av MDR. 
Respondenten fortsätter med att förklara att det är lättare att ingå samarbeten med etablerade 

aktörer och att överensstämmelse med MDR är ett minimikrav för att ett samarbete ska vara 

intressant för dem, och därtill måste allt som krävs för LOU också finnas på plats.  

R1 nämner att kontakten med samarbetspartners varierar beroende på upphandling. Vanligtvis 

handlar det om 2–4 år, men journalsystem upphandlas på en basis om tio år. R2b säger att 
relationen med det lokala universitet började byggas för två år sedan, då respondenten fick sin 

roll inom regionen. 

I Tabell 11 presenteras en empirisk sammanställning av kontakter med andra aktörer. 

Tabell 11: Kontakter med andra aktörer. 

Relationers varaktighet och dynamik Respondent 
Kortvarig kontakt (<2 år) SU4, E3, E5 
Medellång kontakt (2–5 år) SU2, R1, R2b 
Långvarig kontakt (>5 år) SU1, SU4, E1, E3, E4, E5, R1 
Relationer varierar beroende på behov SU1, SU4, E3, E4, E5, R1 
Relationer utvärderas E3, E4 
Snabb avveckling av samarbeten SU4 
Relationer påverkas av regelverk E2, E6 
Relationer kräver tid och resurser  E5 

 

4.1.3.2 Hur nätverksrelationer underhålls och utvecklas 
SU2 menar att deras nätverk alltid kan bli bättre och behöver alltid underhållas, och att kontakt 

med aktörer behöver byggas och prioriteras. SU1 berättar att de generellt har god kontakt med 
de relationer och nätverk de behöver och arbetar mycket med en viss kontakt. SU4 skulle gärna 

vilja ha mer samarbete med andra aktörer inom samma och närliggande branscher, men menar 
att det finns olika barriärer för hur samarbeten kan tas vidare. Respondenten lyfter att det inte 

finns nätverk där flera företag gemensamt kan få hjälp att lösa exempelvis en typ av 
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regulatoriskt problem. Respondenten ser vidare ett behov av att i samarbeten outsourca vissa 
delar till andra till ett förmånligt pris. Därtill berättar SU4 att kontakten med aktörer i deras 

närhet är informell, trevlig och hjälpsam, men inte strukturerad. 

E4 upplever att de kontakterna som behövs redan är på plats och har regelbunden kontakt med 
dem. Inom organisationen har de arbetat fram en struktur för detta och således delat upp 

ansvaret för kontakt. E3 tycker att de har bra kontakt med kunder och leverantörer, men lyfter 
att den skulle kunna vara ännu bättre med andra typer av aktörer. Respondenten menar att bra 

kontakt med slutanvändarna kan ses som en framgångsfaktor. E5 tycker att de generellt har bra 
kontakt, men säger att vissa områden kan vara mer utmanande än andra, exempelvis i forum 

där industrin träffar myndigheter och lagstiftare och det stora antalet aktörer gör det svårt att 
föra fram den egna rösten. E5 engagerar sig i Swedish Medtech och är via dem involverade i 

andra forum med myndigheter och vårdens aktörer. Respondenten nämner att de är mer 
drivande inom IT-säkerhet då de har expertis inom området. E1 säger att de är ganska nöjda 

med den kontakt de har med aktörer i organisationens närhet och att de inte arbetar aktivt för 
ytterligare kontakt med branschorganisationer. E6 berättar att de har bra kontakt med aktörer i 

organisationens närhet och enligt respondenten håller de regelbunden kontakt med dem på ett 
sätt som är rimlig och relevant. E2 svarar att de har god regelbunden kontakt, men att den alltid 

kan bli bättre. De vill exempelvis ha en bredare dialog med offentlig verksamhet för att få mer 

förståelse för hur de och de själva arbetar.  

SO1 berättar att samarbeten mellan organisationer av deras typ har ökat över tiden. I början 

sågs de oftast som konkurrenter men numera samarbetar de mycket inom området. SO1 bjuder 
ofta in till evenemang för regelbunden kontakt med aktörer. SO2 arbetar på ett sätt för att hålla 

god kontakt med aktörer i organisationens närhet och försöker upprätta de nätverk de saknar. 
De skulle vilja ha mer samarbeten med industriella aktörer inom området och även vissa 

personer, andra leverantörer och inom försäljning. 

R1 anser att de över lag har god kontakt med aktörer i deras närhet och ser samarbeten utvecklas 

positivt och arbetar för regelbunden kontakt. R2a nämner att staden de är verksamma i är 
tekniktung och gärna skulle vilja ha mer kontakt med de tekniska aktörerna. Respondenten 

lyfter att de eftersöker en bredare möjlighet att få kompetens mellan organisationer och godare 
kontakt med akademin. R2a menar att de absolut arbetar för regelbunden kontakt med aktörer, 

i synnerhet de aktörer som tidigare lyfts av respondenten (se 4.1.1.1 och 4.1.2.1). R2b arbetar 

för regelbunden kontakt med andra aktörer.  

I Tabell 12 presenteras en empirisk sammanställning av underhåll, struktur och upplevd kvalitet 

av kontakten med andra aktörer. 

Tabell 12: Underhåll, struktur och upplevd kvalitet av kontakten med andra aktörer. 

Underhåll, struktur och upplevd kvalitet Respondent 
Generellt god kontakt SU1, E1, E2, E3, E4, E5, E6, SO1, R1, R2b 
Kontakt kan förbättras  SU2, SU4, E2, E3, R2a 
Arbetar aktivt för att hålla regelbunden kontakt SU1, SU2, E2, E4, E5, E6, SO1, R1, R2a, R2b 
Arbetar ej aktivt E1 
Är ett fokus i organisationen SU2 
Strukturerad kontakt E4 
Informell och ostrukturerad kontakt SU4 
Efterfrågar utökad samverkan E2, R2a 
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4.1.3.3 Analys av underhåll och utveckling i nätverksrelationer 
Följande analys görs på Tabell 11 och Tabell 12 med utgångspunkt i syntesen av SDL-

perspektivet (se 2.1.11), syntesen av nätverksperspektivet (se 2.3.6) samt syntesen av 
begränsningar (se 2.4.4). Med fokus på hur nätverksrelationer etableras, utvecklas och under-

hålls, samt hur detta påverkar möjligheten till VCC kan förståelse för hur de tillfrågade 
organisationerna samarbetar med andra aktörer i deras närhet samt dess betydelse för VCC 

inom medtech-nätverk motiveras. 

Många av de tillfrågade etablerade företagen lyfter långvariga kontakter med samarbets-

partners, inkluderande E1, E3, E4 och E5, där E5 uttryckligen betonar att långvariga relationer 
är något de prioriterar. Samtidigt framgår att startups, såsom SU2 och SU4, i något högre grad 

engagerar sig i kortare och mer situationsberoende kontakter där relationens längd anpassas 
efter behov av specifik kunskap. SU4 beskriver exempelvis hur samarbeten som inte leder till 

önskat resultat avslutas relativt snabbt, vilket illustrerar ett mer dynamiskt förhållningssätt till 
nätverksrelationer. Detta indikerar en variation mellan stabila och mer temporära relationer, 

där etablerade företag tenderar att prioritera kontinuitet medan startups i högre grad anpassar 
relationers längd efter behov. Enligt nätverksperspektivs-syntesen utvecklas affärsrelationer 

genom långsiktiga interaktioner som skapar stabilitet och ömsesidigt beroende. Samtidigt 
framhåller Hasche och Linton (2018) att VCC utvecklas över tid genom återkommande 

interaktioner. Långvariga relationer tycks därför vara en viktig förutsättning för VCC genom 

att möjliggöra ackumulering av gemensamma erfarenheter och djupare resursintegration. 

E3 och E4 beskriver att relationer påverkas av kontinuerlig utvärdering och att samarbeten 

avslutas vid bristande prestation, likt beskrivet av SU4. Även SU2 betonar behovet av att 
kontinuerligt utveckla och prioritera nätverket. Detta indikerar ett utforskande nätverks-

beteende och att nätverksrelationer inte är statiska utan föremål för löpande omprövning, vilket 
möjliggör flexibilitet och omfördelning av resurser. Den kontinuerliga utvärderingen av 

samarbetspartners kan förstås i relation till Granovetter (1973) som menar att svaga band 
tillåter möjligheten att lära nya förmågor och utforska samarbeten med lägre åtagande. Genom 

att utforska samarbeten med olika aktörer kan organisationerna utvärdera potentiella 
samarbetspartners utan att etablera långvariga relationer direkt. Altnaa et al. (2021) betonar att 

organisationer kan använda nätverk för att få tillgång till externa resurser och kompetenser. 
Förmågan att utvärdera och selektivt avsluta relationer möjliggör flexibilitet i nätverket, vilket 

stärker förutsättningarna för VCC genom att underlätta tillgång till nya resurser och samarbeten 
och för att överkomma olika typer av utmaningar. Startups tycks här använda mer flexibla och 

temporära relationer för att möjliggöra tillgång till nya resurser, vilket också kan stärka förut-

sättningarna för VCC. 

E2 och E6 beskriver regulatoriska krav såsom MDR och LOU som centrala villkor för att ingå 
samarbeten och beträda marknaden. E2 framhåller att dessa krav fungerar som minimikrav 

medan E6 betonar att relationer blir långvariga då förändringar kräver omfattande processer. 
Detta illustreras även av regioner, där R1 beskriver regioners relationer som kontraktsbaserade 

och styrda av upphandlingsprocesser, vilket indikerar hur institutionella ramar formar 
nätverksrelationers struktur och varaktighet. Detta indikerar att externa institutionella faktorer 

begränsar både inträde i och förändring av nätverksrelationer. Liksom barriärsyntesen lyfter, 
finns det institutionella faktorer och tidigare beslut som kan skapa strukturell tröghet i nätverk 

genom att begränsa handlingsutrymme. Detta tyder på att institutionella villkor bidrar till 
stabilitet i nätverksrelationer men kan samtidigt begränsa dynamik, vilket påverkar möjligheten 

till VCC genom att reducera flexibiliteten i resursintegration. 

Majoriteten av respondenterna, inkluderande SU1, SU2, E2, E4, E5, E6, SO1, R1, R2a och 
R2b beskriver att de aktivt arbetar med att upprätthålla kontakt genom regelbunden interaktion. 
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E4 beskriver en strukturerad ansvarsfördelning medan SU4 beskriver kontakten som informell 
och mindre strukturerad. E1 utgör ett undantag då organisationen inte aktivt arbetar för att 

utöka sina nätverk. Detta indikerar att relationsunderhåll är en aktiv process, men att graden av 
formalisering varierar mellan aktörer. Enligt SDL-perspektivet skapas värde genom interaktion 

mellan aktörer och kontinuerlig kontakt möjliggör resursintegration. I nätverkssyntesen 
betonas vikten av breda nätverk för att möjliggöra VCC. Aktivt och kontinuerligt underhåll av 

relationer får en central roll för VCC då det möjliggör löpande interaktion och resursintegration 

mellan aktörer. 

Flera aktörer som SU2, SU4, E2, E3 och R2a uttrycker att nätverkskontakten kan förbättras. 

SU4 lyfter bristen på strukturerade samarbeten kring gemensamma problem medan E2 och R2a 
efterfrågar bredare dialog och ökad samverkan, exempelvis med offentlig sektor och akademi. 

Detta indikerar att befintliga nätverksrelationer inte fullt ut tillgodoser aktörernas behov av 
interaktion och resursutbyte. Enligt nätverksperspektivet utvecklas VCC genom interaktion 

och kopplingar mellan aktörer. Bristande kopplingar kan därmed begränsa resursintegration. 
Begränsningar i nätverksstruktur och interaktion reducerar vidare möjligheten till VCC genom 

att hindra effektiv resursintegration mellan aktörer. 

Genom att öppet samarbeta med likande organisationer som tidigare setts som konkurrenter tar 
SO1 en stödjande roll. De kan ur nätverkssyntesens lins av roller i ett ekosystem förstås som 

förmedlare. Samtliga stödorganisationer tar på sig en mer orkestrerande roll som förmedlare 
genom att bjuda in aktörer till att mötas och upprätta kontakter, vilket därtill är i linje med 

nätverkssyntesen. De möjliggör resursintegration mellan aktörer som annars inte hade etablerat 
kontakt och tyder på att företag i kontakt med stödorganisationer som är aktiva i liknande 

satsningar kan överkomma potentiellt utanförskap. 

4.2 Vilka relationer framträder som särskilt betydelsefulla för VCC i 
medtech-startups ekosystem? 

I detta avsnitt presenteras och sammanställs empirin kopplat till respondenternas syn på 
relationer, nätverk, intressenter, samt värdeskapande. Avsnittet inleds med teman som fram-

gångsfaktorerna relationer, interaktioner och dialoger. Analysen av intressentrelationer bygger 
dels på respondenternas spontana identifiering av centrala aktörer, dels på en efterföljande 

teoribaserad klassificering av fem för studien definierade intressentgrupper. Detta möjliggör 
en jämförelse mellan praktiskt upplevd betydelse och teoretiskt förväntat framträdande. 

Parallellt analyseras empirin för att lyfta de faktorerna med störst påverkan, för att slutligen 
sammantaget analyseras för att ge förståelse för hur medtech-startups i ett större sammanhang 

påverkas av de olika intressentgrupperna och nätverk. 

4.2.1 Centrala relationer 
I följande avsnitt undersöks vilka relationer som är viktiga för VCC inom medtech-nätverk. 
Först presenteras empiri kring området från intervjuobjekten gällande vilka de viktiga 

relationerna är, och därefter vilket värde som organisationerna ser att de får genom dessa 

relationer. Avsnittet avlutas med en analys av empirin. 

4.2.1.1 Vilka de viktiga relationerna är för organisationerna 
SU1 har lagt stora resurser på kliniskt nätverk och på så sätt fått kontakt med huvudspelare 
inom några olika kliniker. SU1 bjuder även in till rådgivande styrelser med flera läkare. SU2 

ser deras direkta kunder, det vill säga kirurger, samt inköpsorganisationer som deras viktigaste 
relationer att vårda. SU3 anser att relationer med samarbetande organisationer och kunder, 

inkluderande slutkunder, regionerna och privata vårdgivare, är de två framför allt viktigaste 
relationerna att vårda, men lyfter också sjukvårdspersonalen som de absolut viktigaste. En 

indirekt relation till studenter, samt konsulter nämns därtill. SU4 lyfter kundrelationer som en 
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viktig relation att vårda, framför allt där de är leverantör för en annan aktörs lösning eftersom 
båda parter är lika investerade i ett gott samarbete för att leverera värdeerbjudandet till 

slutkunden. Mer generellt blir relationen viktig att vårda när deras organisation är en del av 
värdeskapandet. För E5 utgör kundnöjdhet företagets främsta prioritet och följs upp genom 

kontinuerliga kundundersökningar samt externa rankingar. SO1 beskriver alla relationer i 
värdekedjan som viktiga att vårda, och lyfter patient, kliniker, sjukhus, sjukhusets inköps-

avdelning och distributörer som viktiga för att validera produkter i ett tidigt skede. Särskild 
vikt läggs vid att etablera relationer med användare, beslutsfattare och betalare, då 

respondenten upplever att det är de startup-företag som lyckas med detta som även lyckas bäst 

med sina affärer.  

Kundrelationer lyfts av E1 som en av viktigaste relationerna att vårda på grund av tröghet och 

förändringsmotstånd. Kunden lyfts av E2 som den viktigaste relationen, men även leverantörer, 
lagstiftande myndigheter, regering och kollegor i branschen nämns. E3 berättar att alla 

relationer är viktiga att vårda, men lyfter främst leverantörer som har samma målsättning om 
marknadsandelar och intäkter. Respondenten tillägger att de har hög närvaro hos sina kunder. 

Enligt E6 ligger det i deras företagskultur att vårda relationer med till exempel leverantörer, 
kontraktstillverkare, kunder, konsulter, med mera. R2a anser framför allt att det är viktigt att 

vårda den goda relationen till leverantörer, men även medtech-leverantörer, andra service-
organisationer och vårdverksamheten nämns. Respondenten lyfter vården som en oerhört 

viktig kund då det ligger i deras uppdrag att förstå vad vården behöver och det har blivit en 

kravställande relation.  

SO2 menar att centrala relationer har skiftat fokus från så kallade viktiga opinionsledare (eng. 

KOL) och att tidigare direkt samverkan med kliniker i allt högre grad har ersatts av formella 
innovationsslussar och projektledare som fungerar som grindvakter. Respondenten tillägger 

vikten av beslutsfattare och myndigheter som möjliggörare och stödorganisationers roll i 
långsiktigt, icke-vinstdrivande påverkansarbete. E4 betonar vikten av att vårda många 

relationer, särskilt med kunder, medarbetare och ägare. I den dagliga verksamheten finns även 
många andra viktiga intressenter, såsom fackföreningar och Arbetsmiljöverket, där lagstiftning, 

arbetsmiljö och rutiner är centrala, särskilt vid snabb tillväxt. På kundsidan finns flera aktörer 
runt kunderna, exempelvis SKR, som genom experter driver frågor och bidrar med argument 

och nyttokalkyler inom välfärdsteknik. Intresseorganisationer som Swedish Medtech arbetar 
långsiktigt för att påverka och modernisera gamla rutiner som inte är anpassade för ny teknik. 

Arbetsmiljöverket ses främst som en kunskapskälla som genom revisioner och stöd i processer 

hjälper företaget att säkerställa att de gör rätt. 

R1 belyser vårdgrannar och de aktörer som kan tillföra kunskap som viktiga relationer att vårda. 
För R2b är relationerna helt centrala, där första året nästan uteslutande ägnades åt att etablera 

förtroende för att kunna initiera förändringsprojekt. Stort fokus läggs på relationer med 

verksamhetschefer och högre chefer inom regionen för att få gehör och etablera sig.  

I Tabell 13 presenteras en empirisk sammanställning av centrala relationer. 
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Tabell 13: Centrala relationer. 

Typ av relation Aktör Respondent 
Kliniska och användarnära 
relationer 

Sjukvårdspersonal, kliniker, 
slutanvändare 

SU1, SU2, SU3, SU4, E5, SO1 

Kund- och köprelationer Regioner, inköpsorganisationer, 
vård, kunder 

SU1, SU2, SU3, SU4, E1, E2, 
E3, E5, E6, R2a 

Industriella relationer Leverantörer, kontraktstillverkare, 
partners 

E2, E3, E6, R2a 

Förmedlande relationer Distributörer, 
intresseorganisationer 

E1, E2, E4, SO1, SO2 

Institutionella relationer Myndigheter, regering E2, E4, SO2 
Nätverks- och 
samverkansrelationer 

Forum, nätverk, interna 
nyckelpersoner 

E4, R1, R2b 

 

4.2.1.2 Vilket värdeskapande som sker i organisationernas centrala relationer 
R1 belyser vårdgrannar och de aktörer som kan tillföra kunskap som viktiga relationer att vårda. 
Via leverantörerna får R2a ut ett gemensamt samarbete så att det ska fungera så bra som möjligt 

och för att få kunskap om framtida utveckling. SU1 har investerat i ett kliniskt nätverk eftersom 
de velat kunna ha åtkomst till olika verksamheter för att kunna se och lära, samt få kontakt med 

huvudspelare inom några olika kliniker. Genom dessa relationer lär sig SU1 det affärsmässiga 
och hur de organisationerna fungerar, det vill säga hur klinikerna fattar beslut och hur deras 

inköpsorganisation ser ut. E1 säger att kunder bidrar med värdefull återkoppling inför 
produktförnyelser och kräver snabb och högkvalitativ service på plats. E5 får kundåterkoppling 

vilket används för att identifiera brister, förändrade behov och för att prioritera utvecklings-

insatser under resursbegränsningar. 

E6 berättar att samarbete ses som en förutsättning för effektiv FoU, teknologisk omvärlds-

bevakning och resurseffektivitet, där extern kompetens används för att komplettera företagets 
kärnkompetenser. Relationerna understöds av strukturerad kommunikation, tydliga avtal och 

ett samarbetsorienterat förhållningssätt, där ömsesidig respekt och ansvarstagande betonas som 
centrala värdeskapande mekanismer. SU3 menar att projekt med kunderna är viktiga för 

evidens. I och med att vårdflöden kan ske på stor skala kan samarbeten överbrygga hinder som 
är svåra att ta sig an som en ensam mindre aktör, och respondenten menar att de bland annat 

försöker att inkludera större företag, Swedish Medtech och jurister. Respondenten lyfter ett 
lyckat samarbete med ett sjukhus som ett resultat av detta arbete. Att förstå inköps-

organisationen är enligt SU1 viktig för produktutveckling eftersom de kan få återkoppling från 
många och således skapa värde i vårdkedjan. Respondenten lyfter att det är viktigt att hitta 

personerna som är viktiga att ingå relationer med. E5 säger att kunder involveras löpande i 
utvecklingsprocessen för att validera lösningarnas relevans och nytta. Eftersom kunderna är 

medvetna om att deras IT-miljö kommer att förbättras menar respondenten att de därför vet att 
de behöver hjälpa E5 med detta. E6 menar att kundrelationer är centrala för att möta 

regulatoriska och kommersiella krav genom lyhördhet och kontinuerlig återkoppling. 

Enligt SU4 kan en nära relation till dem ge förståelse och insikter från ett annat perspektiv 

eftersom kunden kan se problem som kan uppstå med lösningen från insidan. Respondenten 
ser ett större värde i att arbeta för att upprätthålla en relation med slutanvändare av produkten 

än med exempelvis en distributör eftersom sannolikheten att de kommer att bytas ut ändå är 
stor. För dem är syftet med affärsrelationer främst att hjälpa varandra. Respondenten menar att 

genom att erbjuda kunderna något blir det ett utbyte och att de viktiga kunderna också agerar 
på ett sätt för att underhålla relationen till SU4. Med kirurger kan SU2 ha en fortlöpande dialog 
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och utbilda dem för att försäkra sig om att produkten används korrekt. Respondenten berättar 
att det är viktigt att ha en god relation till inköpsorganisationer för att uppnå effektivitet i 

regionernas och företagets verksamhet. R2b menar att de får mandat som baseras på trygghet i 
professionella relationer, vilket möjliggör deltagande och bidrag i verksamheten. Genom att 

arbeta med relationsbyggande får de också gehör och möjlighet att etablera sig och genomdriva 

förändringsprojekt. 

Efter Covid-19 har E3 sett en omställning i branschen och lyfter vikten av att vara 

serviceinriktad och att hålla löften för att bygga långa relationer. Exempelvis har de byggt ett 
eget testlabb för kunderna att besöka och har hög närvaro hos deras kunder. Genom deras 

existerande relationer får E3 bättre tillgänglighet och menar att relationerna upplevs som en 
symbios där kunderna får åtkomst till produkter via E3 och vidare får leverantörerna 

återkoppling från kunderna via dem. E1 menar att kundrelationerna och dess utmaningar är 
vikta att vårda eftersom förtroende, personlig kontakt och fysisk närvaro leder till värdes-

kapande och underlättar merförsäljning. En relation kan även underlätta utnyttjandet av 
handlingsutrymmet inom LOU fullt ut. Långa och viktiga relationer ökar kundberoendet, vilket 

stärker vilja att förnya avtal och hålla nära kontakt. Enligt E1 är återförsäljare viktiga för 
marknadstillträde och som stöd i försäljning men är mer prismotiverade. Via leverantörer får 

E2 produkter som är bättre anpassade för deras marknad. SO1 framhåller att entreprenörer med 
breda och tidigt uppbyggda nätverk har större sannolikhet att lyckas, eftersom relationer 

möjliggör lärande kring såväl ledarskap som marknadslogik. Värdeskapande relationer 
förutsätter djup förståelse för produktens nytta för kunden och hur denna nytta kan översättas 

till en affärsmodell, särskilt i kontexter där beslut ofta fattas på klinik- eller verksamhets-
chefsnivå. SO1 menar att de centrala relationerna möjliggör validering av produkter i ett tidigt 

skede. Respondenten upplever att de startups som lyckas med att etablera relationer med 

användare, beslutsfattare och betalare även lyckas bäst med sina affärer.  

Genom kunder såsom kommun och regioner får E2 reda på informella krav och förväntningar 

och genom Swedish Medtech får de bättre villkor för medtech-branschen i stort. Genom 
återkommande möten med fackföreningarna med fokus på personalfrågor och regelefterlevnad 

kan E4 säkerställa att de gör rätt. Arbetsmiljöverket ses främst som en kunskapskälla som 
genom revisioner och stöd i processer hjälper företaget att säkerställa korrekthet i processer. 

SO2 framhåller att samverkansöverenskommelser har ökat möjligheterna till möten och dialog 
men begränsar informella kontakter, såsom tidig forskningssamverkan. Transparens, förståelse 

för affärshemligheter och tydlig kommunikation lyfts av respondenten som centrala element 
för att relationer ska fungera och för att bygga förtroende mellan aktörer. SO2 berättar att 

beslutsfattare och myndigheter möjliggör samverkan, finansiering och regulatorisk dialog, och 

stödorganisationer har en viktig roll i långsiktigt, icke-vinstdrivande påverkansarbete. 

I Tabell 14 presenteras en empirisk sammanställning av typ av värdeskapande i centrala 

relationer. 

Tabell 14: Typ av värdeskapande i centrala relationer. 

Typ av värde Innebörd Respondent 
Kunskap och lärande Återkoppling, förståelse, insikter SU1, SU3, E1, E5, E6, R1, R2a 
Resurser Resursintegrering, kapacitet SU3, E6 
Användning Funktion, korrekt användning SU2, SU4 
Utveckling Innovation, produktutveckling SU1, SU3, E5 
Affärer Intäkter, marknad, avtal E1, E2, SO1 
Relationellt Förtroende, långsiktighet E1, E3, R2b 
Koordinering Effektivitet, samordning SU2, R2b 
Institutionellt Regler, legitimitet E2, E4, E6, SO2 
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4.2.1.3 Analys av de centrala relationerna 
Följande analys görs på Tabell 13 och Tabell 14 med syntesen av SDL-perspektivet (se 2.1.11) 
samt nätverksperspektivet (se 2.3.6) som utgångspunkt. Genom analys av respondenternas syn 

på viktiga relationer och förståelse för hur interaktioner mellan respondenterna och dessa 
viktiga aktörer sker, samt vilken typ av värde som skapas i relationen, kan betydelsen av 

existensen av relationer som framgångsfaktor för VCC motiveras och betydelsefulla relationer 

identifieras. 

Samtliga startups anger relationerna med kliniker och sjukvårdspersonal som centrala. SU1 

lyfter exempelvis hur interaktionen med kliniker ger dem återkoppling för produktutveckling, 
medan SU3 lyfter kliniska samarbeten som avgörande för evidens och validering. Även SO1 

framhåller att relationer med användare, beslutsfattare och betalare är avgörande för att startups 
ska lyckas. Detta indikerar att kliniska relationer fyller en funktion som arena för lärande och 

validering där startups får tillgång till specifik kunskap, användarbehov och legitimitet och 
bidrar till både kunskaps- och användningsvärde. Till skillnad från andra relationer är dessa 

direkt kopplade till produktens användning och relevans i vårdpraktiken. Enligt SDL-syntesen 
samskapas värde genom att aktörer integrerar resurser och användare bidrar med kontextuell 

kunskap. Nätverksperspektivet betonar relationer som utvecklande för förståelse för mot-
partens verksamhet genom interaktion. Kliniska relationer framträder som centrala för VCC 

inom medtech genom att möjliggöra validering och placering av lösningar i sammanhang, 

vilket skapar förutsättningar för att värde ska kunna realiseras vid användning. 

SU1, SU2, SU3, SU4, E1, E2, E3, E5, E6 och R2a menar alla att kunder hör till en av de 
viktigaste typer av relationer att vårda, men sättet som de tillför värde på uppfattas ibland olika 

beroende på aktörens position i ekosystemet. SU1, SU2 och SU3 lyfter huvudsakligen kunder 
som en källa till återkoppling och lärande, medan E1, E3 och E5 betonar vikten av långsiktiga 

relationer där kunder bidrar med bland annat löpande återkoppling. E1 menar att kundrelationer 
skapar förutsättningar för återkommande affärer, och E5 involverar löpande kunder för 

validering och prioritering av utvecklingen av deras lösning, vilket understödjer kundernas roll 
som centrala i att upprätthålla och vidareutveckla befintliga erbjudanden över tid. R2a 

beskriver sina kunder som bidragande genom att formulera behov och genom samarbeten, vilka 
utmärks av koordinering och ömsesidigt beroende. Detta indikerar att kundrelationer utvecklas 

från att vara utforskande och utvecklingsinriktade i tidiga skeden till att bli stabila och 
affärsskapande i mognare organisationer. Relationerna fungerar därför både som utvecklings-

resurs och medium av kontinuerligt VCC över tid genom relationellt värde och affärsvärde. 
Enligt SDL samskapas värde genom resursintegrering bland flera aktörer där kunder bidrar 

med kunskap från användning. Nätverksperspektivet betonar att långsiktiga relationer ger 
upphov till ömsesidigt beroende och stabilitet i nätverk. I linje med detta kan kundrelationerna 

ses som en grundläggande struktur för VCC genom kombinationen av kontinuerlig 
resursintegration och långsiktig stabilitet, vilket möjliggör både utveckling och nyttjande av 

värde. 

Etablerade företag som E2, E3 och E6, samt R2a lyfter industriella relationer som de till 
leverantörer och kontraktstillverkare som viktiga relationer. E6 beskriver hur dessa relationer 

möjliggör FoU, teknisk utveckling och resurseffektivitet, medan E2 menar att leverantörer 
bidrar med information och förväntningar på produkter anpassade till deras marknad. Detta 

indikerar att industriella relationer främst bidrar med resursvärde i form av kompletterande 
resurser och förmågor snarare än direkt användarinsikt, till skillnad från kliniska relationer. 

Relationerna tycks mer strukturerade och avtalsbaserade än kliniska och kundrelationer. Enligt 
SDL sker VCC genom integration av olika resurser från flera aktörer. Nätverksteori betonar att 
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företag är beroende av andra aktörer för resurser de själv saknar. Industriella relationer 
möjliggör VCC genom att tillföra nödvändiga resurser och kompetenser som kompletterar 

företagets egna, vilket gör det möjligt att realisera värdeerbjudanden. 

Distributörer och intresseorganisationer lyfts av E1 och SO1, respektive E2 och SO2 som 
viktiga relationer. E1 beskriver distributörer som viktiga för marknadstillträde, medan E2 och 

SO2 framhåller hur branschorganisationer främjar dialoger med myndigheter och andra aktörer. 
Detta indikerar att dessa relationer fungerar som kopplingsmekanismer mellan olika delar av 

ekosystemet snarare än som direkta värdeskapare. De möjliggör tillgång till marknader, nätverk 
och institutionella aktörer. Howells (2006) beskriver förmedlare som aktörer som underlättar 

innovation genom att koppla samman resurser, vilket stämmer överens med den roll 
distributörer och intresseorganisationer tar. Nätverkssyntesen lyfter att svaga band ger tillgång 

till större nätverk och resurser. Förmedlande relationer möjliggör VCC indirekt genom att 
skapa tillgång till marknader och nätverk, vilket är en förutsättning för att värde ska kunna 

realiseras och spridas. 

E2, E4 och SO2 lyfter relationer med myndigheter, regering och regulatoriska aktörer. SO2 
beskriver dessa som centrala för finansiering och samverkan men betonar att relationerna ofta 

är asymmetriska och initieras av företagen. Detta indikerar att institutionella relationer fungerar 
som ramverksskapande där de både möjliggör och begränsar interaktioner mellan aktörer. De 

påverkar villkoren för innovation och samarbete snarare än att direkt bidra till VCC. Inom SDL 
erkänns institutionella arrangemang ha central betydelse för VCC. Nätverksperspektivet 

betonar att externa strukturer påverkar relationers utformning och funktion. På så sätt både 
möjliggör och begränsar institutionella relationer förutsättningarna för VCC genom att 

definiera de regler och strukturer inom vilka VCC kan ske i ekosystemet.  

E4, R1 och R2b beskriver forum, nätverk och samverkansstrukturer som viktiga relationella 

sammanhang. Dessa inkluderar exempelvis seminarier, nationella samarbeten och tvär-
organisatoriska möten. E4 lyfter seminarier och kunskapsutbyten, medan R1 beskriver formella 

nätverk och samarbetsstrukturer på regional och nationell nivå. R2b lyfter även möten och 
forum som syftar till att överbrygga organisatoriska barriärer och skapa samverkan mellan 

olika enheter. Dessa interaktioner kännetecknas av en sammankoppling till flera aktörer och 
sker i strukturerade men mer sällan återkommande förhållanden jämfört med de dagliga 

interaktionerna med kunder. Detta indikerar att fokus i dessa relationer är att skapa kopplingar, 
samsyn och kunskapsutbyte mellan aktörer snarare än djup interaktion. Dessa relationer fyller 

därmed en funktion som koordinerande och sammankopplande. Nätverkssyntesen beskriver 
svaga band som karaktäriserade av lägre interaktionsfrekvens men med potential att ge tillgång 

till ett bredare nätverk och resurser då de kopplar samman aktörer bortom deras direkta 
relationer och möjliggör tillgång till bredare kunskap och nya kontakter. Nätverksteori 

framhåller vidare att sådana relationer kan bidra till att skapa kopplingar mellan annars separata 
aktörer och därigenom underlätta informations- och kunskapsflöden i nätverket. Dessa 

samverkansrelationer kan betraktas som svaga band som stärker VCC genom att underlätta 
tillgången till kunskap, samordningsmöjligheter och nya relationella kopplingar, i stället för 

genom direkt interaktion vid användning. Genom att bidra med bredd snarare än djup i VCC 

kompletterar mer intensiva och direkta relationer såsom kundrelationer. 

Flera av de tillfrågade startup-företagen, SU1, SU2 och SU3, lyfter en långsiktig interaktion 

med kliniker och användare, i synnerhet för att tillskansa sig återkoppling, lärande och 
verifiering av deras lösningar. E1, E3 och E5 lyfter långvariga band med kunder och dessa 

karaktäriseras av dialoger och närvaro. Relationerna beskrivs behöva återkommande kontakt 
och ömsesidigt engagemang för att fungera. Liksom Granovetter (1973) förklarar starka band 
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som karaktäriserade av återkommande interaktion, emotionell intensitet, intimitet och ömse-
sidighet, och främjar förtroende, samt såsom Hansen (1999) syftar till att starka band möjliggör 

komplex kunskapsöverföring, kan dessa relationer förstås som starka band. I linje med SDL, 
framträder dessa band därför som särskilt betydelsefulla för VCC eftersom de skapar förut-

sättningar för kunskap kring användning i utvecklingen och användningen av medtech-
lösningarna genom ackumulerad resursintegration. Kortsiktiga relationer med svagare band, 

såsom samverkansrelationerna, möjliggör i stället flexibilitet och tillgång till nya resurser. 

4.2.2 Underhåll av de centrala relationerna 
I följande avsnitt undersöks underhållet av relationerna som anses vara viktiga för VCC inom 
medtech-nätverk. Först presenteras empiri kring området från intervjuobjekten gällande hur de 

viktiga relationerna underhålls och utvecklas, följt av interaktionernas struktur och dialogisk 

interaktion med de viktiga relationerna. Avsnittet avlutas med en analys av empirin. 

4.2.2.1 Hur organisationerna underhåller centrala relationer och hur de utvecklas 
För att underhålla relationerna åker SU2 ofta på möten, och respondenten lyfter att det är viktigt 
med en kontinuerlig dialog med nyckelpersonerna på klinikerna. Genom personliga möten har 

SU3 underhållit de viktiga relationerna och det är enligt respondenten det viktigaste medlet. 
Genom att vara proaktiv i dialoger med kunden, exempelvis genom att förse dem med annan 

information som kan vara hjälpsam, underhåller SU4 relationer. Respondenten menar att 
genom att erbjuda dem något blir det ett utbyte och att de viktiga kunderna också agerar på ett 

sätt för att underhålla relationen till SU4. E1 lyfter personlig kontakt som en viktig komponent 
till värdeskapande och merförsäljning. R1 underhåller relationerna genom formella nätverk och 

samverkansstruktur på regional och nationell nivå, såsom socialchefsnätverk, sjukvårds-
regionala samarbeten och SKR-initierade forum. Relationerna upprätthålls ömsesidigt. Möten 

prioriteras framför informella aktiviteter, med tyngdpunkt på professionella interaktioner. 
Temamöten och aktiviteter används för att stärka relationer genom aktiv samverkan med 

nyckelpersoner. Initiativet tas främst av R2b, men det finns en viss ömsesidighet där de bjuds 
in till diskussioner och möten. E4 underhåller relationerna aktivt genom egna initiativ, 

återkommande möten, seminarier och kunskapsutbyte, ofta i samband med mässor. Relations-
arbetet upplevs av respondenten som ett gemensamt ansvar mellan parterna. E4 berättar att 

interaktion med kunder sker dagligen, där medarbetare enligt sina rollbeskrivningar arbetar 
nära kunderna i ett ömsesidigt samspel. E2 berättar att kundrelationen upprätthålls via säljare 

och Swedish Medtech sköter relationen till myndigheter. Relationen till leverantörer sker 
internt och de träffar kollegor på bland annat mässor, men de har även fokusgrupper genom 

Swedish Medtech för att diskutera gemensamma frågor och mer informella möten. Respon-
denten menar att de ansvarar för att upprätthålla relationerna, men berättar att Swedish Medtech 

är kommunikativa åt båda hållen. 

SU1 har investerat i kliniskt nätverk bland annat för att få kontakt med huvudspelare inom 
några olika kliniker. Respondenten tillägger att de har haft tur som snabbt fått många ingångar 

eftersom just de läkarna hade stor efterfrågan. SU1 träffar inte enbart läkarna på klinikerna, 
utan bjuder även in till rådgivande styrelser med flera läkare, vilket respondenten menar ger en 

annan dynamik. Detta ger vidare anledning att upprätthålla kontinuerlig kontakt, exempelvis 
genom att utvärdera något nytt eller diskutera relevanta frågeställningar. Med kirurger kan SU2 

ha en fortlöpande dialog och utbilda dem för att försäkra sig om att produkten används korrekt. 
SU1 underhåller relationerna genom att hitta kontaktytor där de kan komma i kontakt med dem 

och hela tiden skapa anledningar att få träffas och upprätthålla nätverken. Respondenten 
berättar att aktörerna i dessa relationer ofta inte är så beroende av företagets produkt, och därför 

ligger det mer i organisationens intresse att upprätthålla kontakt. Respondenten menar dock att 
de känner engagemang från sjukhuspersonalen och att de är prioriterade. SU3 menar också att 
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upplärning av kunden underhåller och förbättrar relationen till den. Studenter är lätta att lära 
upp, vilket anses givande för kunden. Konsultpartners underhålls på samma sätt med 

upplärning, men i den andra riktningen sker inte mycket underhåll. Partners som strävar efter 
samma mål tenderar att vara mer sammansvetsade med SU3. Verksamheten hos E5 präglas av 

nära och långsiktiga förvaltningsrelationer med kunderna för att säkerställa stabil drift och 

kontinuerlig utveckling av IT-system.  

E1 menar att kundrelationerna och dess utmaningar är vikta att vårda eftersom förtroende, 

personlig kontakt och fysisk närvaro leder till värdeskapande och underlättar merförsäljning. 
E3 menar att relationer utgör majoriteten av arbetet. Efter Covid-19 har organisationen sett en 

omställning i branschen och lyfter vikten av att vara serviceinriktad och att hålla löften för att 
bygga långa relationer. Exempelvis har de byggt ett eget testlabb för kunderna att besöka och 

har hög närvaro hos sina kunder. E6 menar att leverantörsrelationer präglas av ömsesidiga 
besök och dialog, särskilt vid kvalitets- eller leveransutmaningar, medan kundrelationer är 

centrala för att möta regulatoriska och kommersiella krav genom lyhördhet och kontinuerlig 
återkoppling. Konsulter betraktas som integrerade delar av organisationen under tids-

begränsade uppdrag och samarbetet sker i arbetsledande former. Relationer med kontrakts-
tillverkare har påverkan på affärerna och kräver tät samverkan, särskilt vid volymförändringar 

eller avvikelser från överenskomna åtaganden. R2a skapar samarbetsytor med vården såsom 

forum, teknikronder och upphandlingar. 

Kundrelationerna hos E5 struktureras på tre nivåer: användarnivå, IT-förvaltningsnivå samt 

strategisk nivå med fokus på framtida behov inom vården. Organisationen är utformad för att 
underhålla relationerna genom fasta kontaktpersoner, användarmöten på samtliga marknader 

samt via rådgivande styrelser för produktfrågor. Enligt SO2 sker relationsbyggande med 
Regeringskansliet genom kontinuerlig närvaro, uppvaktning av riksdagsledamöter och för-

medling av fall från medtech-företag. Respondenten menar att intresseorganisationer fungerar 
som intermediärer och underlättar kontakt mellan mindre företag och offentliga beslutsfattare, 

exempelvis vid Almedalen eller andra påverkansinitiativ. Relationsunderhåll är i hög grad 
ensidigt; Regeringskansliet initierar sällan kontakt, och regioner söker generellt inte upp 

företag utanför formella upphandlingar. Relationerna med leverantörerna underhålls av R2a 
genom upphandling, servicekontrakt och andra arbetsrelaterade interaktioner, men 

respondenten hade gärna sett mer strukturella avtalsmöten. 

I Tabell 15 presenteras en empirisk sammanställning av hur centrala relationer underhålls och 

utvecklas. 

Tabell 15: Hur centrala relationer underhålls och utvecklas. 

Sätt att underhålla relationen Respondent 
Interaktion genom möten, dialog och nätverk SU2, SU3, SU4, E1, E2, E4, R1, R2b 
Kunskapsbyte och gemensamt lärande SU1, SU2, SU3, E5 
Gemensamt utvecklings- och projektarbete SU3 
Operativ samverkan och närvaro E1, E3, E6, R2a 
Formella strukturer och institutionella mekanismer E5, SO2, R2a 

 

4.2.2.2 Interaktioners struktur med de viktiga relationerna 
SU1 berättar att de kommer i kontakt med de viktiga relationerna vid rådgivande styrelser på 
ett systematiskt sätt och sedan hålls regelbundna möten gällande olika teman. Respondenten 

säger att de som säljare är ansvariga för att upprätthålla relationer. Vidare lyfts läkarna som bra 
representanter för patientgrupper, som inte varit aktuella att upprätthålla en god relation till. 

Även branschorganisationer såsom Swedish Medtech nämns som en relation där erfarenheter 
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kan utbytas om hur ett startup kan navigeras. SU3 berättar att de kommer i kontakt med de 
viktiga kontakterna med hjälp av personliga möten och i samband med utbildning. Genom 

aktiviteter i Swedish Medtech berättar respondenten även att många, eller nästintill alla, 
sporadiska möten sker med olika typer av aktörer såsom konkurrenter och eventuella 

samarbetspartners. E2 kommer i kontakt med de viktiga relationerna genom mässor och 
regelbundna möten med kollegor i fokusgrupp via Swedish Medtech. Därtill sker kontinuerlig 

kontakt med leverantörer, vilket respondenten menar beror på att de producerar allt internt. 
Däremot menar respondenten att kontakten borde vara av mer systematisk karaktär med 

leverantörer, men att kontakten kopplat till kunder via deras avtal, samt kontakten med kollegor 
via Swedish Medtech är systematisk. E5 menar att konferenser och mässor är några av de 

viktigaste kontaktpunkterna som finns idag, och tillägger att det är väldigt organiserat och 
tydligt i Sverige kring detta samt att forum där företag erbjuds att träffas är väldigt positivt. 

Däremot beklagar respondenten att inte alla företag deltar i dessa. Enligt E5 görs kontakt på 
mässor och liknande väldigt systematiskt och de har jobbat med att få in mer systematik i deras 

kontinuerliga kundrelationsmodell. Respondenten lyfter att sporadisk kontakt sker, och menar 

att detta måste få tillåtas, men att det inte bör vara normen.  

SU2 menar att det behöver finnas en anledning till att ses, exempelvis gällande affärsmöten för 

inköp, utveckling, utbildning eller studiesamarbeten. Respondenten lyfter att detta beror på att 
tid är dyrbar, men också att kontakterna borde ske systematiskt. SU4 menar att det är data om 

förändringar av olika situationer som bygger dialogen för att förbättra för kunden med de 
viktiga relationerna och att detta sker mer systematiskt än sporadiskt. Vidare anser 

respondenten att utöver aktiviteter såsom förändringsprocesser och aktuella projekt borde även 
djupa dialoger hållas med de tio viktigaste kunderna minst en gång i månaden. E4 säger att de 

kommer i kontakt med de viktiga relationerna när de behöver deras stöd och hjälp, men också 
att kontakt sker via öppna mötesplatser inom branschen såsom mässor och Almedalen. Dessa 

möten sker både sporadiskt och systematiskt. 

Viktiga relationer som kunder kommer E3 i kontakt med när de besöker sjukhus, deltar i 
branschmässor och håller utbildningar, och i vissa fall söker E3 själva upp kunder som de anser 

har speciellt behov. Respondenten säger att E3 konstant blir kontaktade av leverantörer som är 
väldigt intresserade av deras produkt, men nämner att de inte hittar samma behov på grund av 

förändringar i samband med MDR. Respondenten berättar att kontakterna sker både syste-
matiskt och sporadiskt och att det beror på vilken typ av kontakt det gäller. När de letar 

produkter på större kongresser sker det systematiskt 1–2 gånger per år, men det händer också 

att de blir kontaktade av leverantörer om nya produkter och av kunder om specifika produkter. 

E1 berättar att de ofta kommer i kontakt med återförsäljare i samband med upphandlingar från 
deras sida, men att E1 själva tar mer kontakt med återförsäljarna i takt med att de utvecklar den 

egna produkten för att förmå dem till att marknadsföra den. Med de större försäljarna har de 
regelbundna möten fem gånger per år. Respondenten berättar vidare att deras kunder tar 

kontakt med dem när de har ett problem eller förändringsbehov, men att E1 från deras sida 
försöker ha regelbunden ärenderelaterad kundkontakt varje dag. Vidare kommenteras läget 

kring de fortsatt restriktiva förhållanden efter COVID-19 kring huruvida möten med kunder 
kan ske. E6 säger att de kommer i kontakt med de viktiga relationerna hela tiden då det är en 

del i hela affärskedjan och understryker betydelsen av relationerna för att kunna hålla i gång 
verksamheten. Kontakten sker enligt respondenten väldigt systematiskt, reglerat och styrt i 

processer. 

SO1 kommer i kontakt med de viktiga relationerna när de börjar med verifieringsarbetet och 
säger att kontakt via telefonsamtal ger bäst resultat. När relationen är mer etablerad är det enligt 
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respondenten lättare att kommunicera med dem för en mer fördjupad relation, men under-
stryker samtidigt att det är viktig att bygga relationen innan produkten färdigställs för att inte 

gå miste om intäkter. SO1 försöker se till att arbetet med kontakter sker systematiskt, men de 
menar också att det är en av organisationens stora barriärer. SO2 kommer i kontakt med de 

viktiga relationerna på olika sätt på olika nivåer. Respondenten beskriver deras roll i opinions-
bildning och policyprocesser som mångfacetterad, där deltagande som remissinstans i olika 

typer av utredningar, insändande av inlagor i frågor om användarrelevans och medverkande i 
olika sammanhang nämns som några av sätten de påverkar. Respondenten säger att de jobbar 

med detta systematiskt när de samlar in information kring de största aktuella utmaningarna och 
bearbetar dessa, men också att det kan vara högst sporadiska kontakter då det ofta sker reaktivt 

till händelser i omvärlden. 

R1 berättar att kontakter med de viktiga relationerna sker systematiskt på ett rullande 
mötesschema. R2a kommer i kontakt med vården både systematiskt och ad hoc och säger att 

de önskar mer systematik i regelbundna avstämningsmöten med nyckelleverantörer. I dags-
läget sker kontakt med leverantörer vid service, på olika mässor, upphandlingar och inköp. R2b 

bygger vidare på de initiala kontakterna i olika samverkansprojekt och säger att de vill vara 
mer systematiska. Medan det finns tankar kring hur detta ska konkretiseras berättar 

respondenten att de saknar resurser för detta i dagsläget och är mer opportunistiska. 

I Tabell 16 presenteras en empirisk sammanställning av hur kontakt med viktiga relationer 

etableras och organiseras. 

Tabell 16: Hur kontakt med viktiga relationer etableras och organiseras. 

Dimension Underkategori Respondent 
Formella arenor Mässor och konferenser E2, E3, E4, E5, R2a 
 Branschorganisationer SU1, SU3, E2 
 Upphandlingar och avtal E1, E2, R2a 
Organiserade interaktioner Regelbundna möten SU1, E1, E2, E6, R1 
 Fokusgrupper/Styrelser SU1, E2, E5 
Behovsdrivna interaktioner Affärs- eller projektbehov SU2, SU4, E1, E2, E3, E4, E6, SO1, 

SO2, R2a, R2b 
 Behov av förändring/hjälp E1, E4, R2a 
Interaktionens karaktär Systematisk SU1, SU4, E1, E2, E6, SO1, R1 
 Systematisk och sporadisk SU3, E3, E4, E5, SO2, R2a 
 Önskan om mer systematik SU2, E2, SO1, R2a, R2b 
Interaktionens funktion Kunskapsutbyte SU1, SU2, SU3, SU4, E3, E4, E5, R2b 

 

4.2.2.3 Dialogisk interaktion med de viktiga relationerna 
De djupare dialogerna med de viktiga relationerna sker enligt SU3 genom personliga möten 

och samarbeten med bland annat kliniker. Som ovannämnt menar SU4 att djupare dialoger med 
de tio viktigast kunderna borde hållas minst en gång i månaden och säger också att en mindre 

kund ibland kan vara viktigare för företagets utveckling än en större kund. Respondenten 
understryker att dialogerna är de viktigaste interaktionerna. R1 tar upp att dialogerna förs via 

olika mötesarenor som det friare intranätet, men också under mer styrda omständigheter. 
Respondenten understryker att relationsbyggande sker över tid och kräver arbete och mod att 

utveckla tillsammans, och gör tillägget att en störning lätt kan förstöra åratal av arbete för 
förtroendeskapande. R2b framhåller att de djupare dialogerna förmodligen sker lite för sällan 

och menar att det är en utmaning tidsmässigt, särskilt på grund av krockande scheman. 
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SU2 säger att de djupare dialogerna med de viktiga relationerna sker ett par gånger per år med 
inköp om det inte gäller en upphandling, som sker vart fjärde år. För att underhålla relationerna 

åker de ofta på möten, och respondenten lyfter att det är viktigt med en kontinuerlig dialog med 
nyckelpersonerna på klinikerna och gör det 2–3 gånger per halvår för att upprätthålla dialogen. 

E1 för djupare dialoger med de viktiga relationerna vid upphandlingar med återförsäljare. Med 
kunder sker det vid större systemuppgraderingar, implementationer och vid upptäckta buggar. 

E2 gör avtalsuppföljningar med kunder, och annars sker kontakten ad hoc. Med leverantörer 
berättar respondenten att de har en viss systematik, men tillägger att det borde finnas än mer 

systematik bakom. Därtill sker kontakt med leverantörer ad hoc om det dyker upp nya saker. I 
kontakten med Swedish Medtech hålls 1–3 sammankomster i månaden beroende på grupp-

tillhörighet. E3 håller djupare dialoger veckovis och dagligen beroende på i vilket skede de är 
i med kunden eller leverantören och tillägger att sommaren ofta innebär ett uppehåll i kontakten. 

De stora och långdragna projekten involverar större projektgrupper och innebär ständig kontakt. 
E5 sitter med i en rådgivande styrelse två gånger per år, i strategiforum 1–4 gånger per år och 

i förvaltarforum en gång i månaden. Respondenten säger att det finns höga krav på 
systemunderhåll redan vid avtal vilket innebär att de för dialogerna redan då. E6 säger att det 

är högst varierande beroende på hur många problem som uppstår, men nämner att de därutöver 
har veckoavstämningar. I övrigt sker de djupare dialogerna oftare vid behov eller vid revision 

1–2 gånger per år. 

SU1 berättar att det inte upplevs som ett problem att skapa sammanhang och samtal för att föra 
djupare dialoger med de viktiga relationerna och menar att det ofta går bra att hitta 

ingångsportar genom att kontakta personer. Respondenten nämner att den svenska vården 
själva har ett ganska bra nätverk. E4 säger att de djupare dialogerna är situationsberoende och 

understryker att syftet dikterar detta. Med Swedish Medtech finns exempelvis möjlighet till 
djupgående frågor. SO1 berättar att de djupare dialogerna sker beroende på vilken fas de 

befinner sig i och att den blir mer etablerad i senare faser, och således blir det lättare att 
kommunicera. SO2 menar att dialoger beror på regeringsåret och tar upp exempel som inför 

val och partier som prioriterar vården. Därtill förs djupare dialoger inför forsknings- och 
innovationspropositionen vart fjärde år för att förespråka sektorn och dess betydelse för Sverige. 

Respondenten förtäljer också att om tre eller fler användare inom en sektor vill driva en fråga 
bildas en grupp för att diskutera vad som är viktigt att ta upp, och SO2 kan därefter föra 

gruppens gemensamma talan. SO2 träffar ett stort antal grupper då det handlar om 15–16 

grupper som möts fyra gånger om året. 

I Tabell 17 presenteras en empirisk sammanställning av dialogers frekvens och kontext. 

Tabell 17: Dialogers frekvens och kontext. 

Dimension Underkategori Respondent 
Frekvens Kontinuerlig/Hög frekvens SU2, SU3, SU4, E2, E3, E5, E6, R1, SO2 
 Periodisk SU2, E1, E6, SO2 
 Otillräcklig R2b 
Kontext för dialog Affärs- och avtalsrelaterat SU2, E1, E2, E3, E5 
 Underhåll E1, E5, E6 
 Projekt och samarbeten SU3, E3 
 Nätverk och branschforum SU1, E2, E4, SO2, R1 
Beroende av situation Tids- eller fasberoende E3, SO1, SO2, R1, R2b 
Upplevd betydelse Viktig interaktion SU4 
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4.2.2.4 Analys av interaktioner med de centrala relationerna 
Följande analys görs på Tabell 15, Tabell 16 och Tabell 17 med utgångspunkt i syntesen av 

SDL-perspektivet (se 2.1.11) samt nätverksperspektivet (se 2.3.6). Genom förståelse för hur 
interaktioner mellan respondenterna och andra viktiga aktörer sker, kan betydelsen av 

interaktioner såsom dialoger som framgångsfaktor för VCC motiveras. 

Flera respondenter betonar vikten av kontinuerlig interaktion genom möten, dialog och nätverk 

(SU2, SU3, SU4, E1, E2, E4, R1, R2b). Exempelvis lyfter SU2, E4 och R2b återkommande 
möten, SU2 och SU3 nämner träning, och R1 och E4 lyfter medverkan i forum som viktiga för 

att underhålla och utveckla relationerna. Detta tyder på att relationer kräver aktivt underhåll för 
att förbli funktionella. I enlighet med SDL skapas VCC inte enbart ur att relationer existerar, 

utan genom exempelvis resursintegrering. Detta indikerar att underhåll av relationerna genom 

fortgående interaktioner är en förutsättning för VCC i medtech-ekosystem. 

Flera aktörer arbetar systematiskt med interaktioner för att upprätthålla en regelbunden kontakt 

med de viktiga relationerna, inklusive SU1, SU4, E1, E2 E6, SO1 och R1, medan SU3, E3, E4, 
E5, SO2 och R2a beskriver en kombination av systematiska och sporadiska interaktioner. SU2, 

E2, SO1, R2a och R2b uppger samtidigt en önskan om att systematisera de annars sporadiska 
interaktionerna mer. Detta indikerar att interaktioner i ekosystemet präglas av varierande grad 

av strukturering där vissa aktörer har etablerade processer medan andra är mer beroende av ad 
hoc-interaktioner. Vargo och Lusch (2008; 2016) lyfter återkommande interaktioner som 

centralt för VCC mellan parter från utanför den egna organisationen. Nätverksteori betonar att 
återkommande interaktioner bidrar till att stabilitet i relationer över tid. En hög grad av 

systematiserade interaktioner kan ses som en viktig strukturell egenskap i nätverket då det 

möjliggör kontinuitet i relationer och därmed stabila förutsättningar för vidare resursintegration. 

Flera aktörer såsom E2, E3, E4, E5 och R2a lyfter mässor och konferenser som centrala 
kontaktpunkter medan SU1, SU3 och E2 betonar branschorganisationer som Swedish Medtech. 

Upphandlingar och avtal nämns av E1, E2 och R2a som återkommande kontaktpunkter. Detta 
tyder på att interaktioner ofta får ske genom återkommande och formaliserade arenor. I 

nätverkssyntesen beskrivs förmedlande strukturer som centrala för att möjliggöra kopplingar 
mellan aktörer i innovationssystem. Formella arenor fungerar som strukturella noder i 

nätverket där relationer initieras och upprätthålls, vilket möjliggör återkommande interaktion 

mellan aktörer. 

Majoriteten av organisationerna, SU2, SU4, E1, E2, E3, E4, E6, SO1, SO2, R2a och R2b 

beskriver att interaktioner i ofta initieras utifrån specifika behov såsom utveckling, upp-
handling eller problemlösning. Detta visar att interaktioner i hög grad är funktionella och 

kopplade till specifika värdeskapande aktiviteter och är inte nödvändigtvis kontinuerliga. 
Nätverksperspektivet framhåller att interaktioner i nätverk ofta uppstår som svar på specifika 

resursbehov. Behovsdriven interaktion kan ses utgöra en central mekanism i nätverket, där 

relationer aktiveras vid specifika tillfällen snarare än upprätthålls kontinuerligt. 

Etablerade företag som E1, E2 och E5 beskriver i större utsträckning formaliserade och 

kontinuerliga interaktionsprocesser medan startups som SU2 och SU3, samt regioner som R2a 
och R2b oftare beskriver en blandning av strukturerade och sporadiska interaktioner och därtill 

en önskan om systematik. Detta tyder på skillnader i hur utvecklade interaktionsstrukturer är 
mellan aktörstyper. Nätverksperspektivet betonar att aktörers position och resurstillgång 
påverkar deras möjlighet att strukturera relationer. Variation i strukturell mognad påverkar hur 

interaktioner organiseras i nätverket, vilket skapar olika förutsättningar för hur relationer kan 

upprätthållas över tid. 
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Flera aktörer såsom SU2, SU3, E1 och E4 beskriver att relationer underhålls genom personliga 
möten och kontinuerlig dialog. Oavsett organisationstyp tycks samtliga respondenter resonera 

kring värdet av dialoger med viktiga aktörer som en typ av betydelsefull interaktion. Detta 
exemplifieras av SU4 som menar att dialogerna är den viktigaste typen av interaktion och R1 

som lyfter att relationsbyggande sker över tid och kräver kontinuerlig interaktion. Detta 
indikerar att dialoger fungerar som en central mekanism för att fördjupa relationer och att 

bygga relationer över tid. I värdesyntesen framhålls dialoger som medel för samarbete, VCC 
och konkurrensfördelar samtidigt som interaktion betonas som grund för VCC. Dialoger kan 

därför anses utgöra en central mekanism för att relationer ska utvecklas och fördjupas i 

nätverket. 

Det framkommer en variation i hur ofta dialoger sker. SU2, SU3, SU4, E2, E3, E5, E6, R1 och 

SO2 beskriver en mer kontinuerlig kontakt, medan E1, E6 och SO2, samt SU2 i vissa fall, 
nämner mer periodisk kontakt. Relationsbyggande är en ömsesidig process, liksom R1 

beskriver. Liksom E4 lyfter är sammanhangen då de viktiga dialoger förs situationsberoende 
och varierar mellan rent affärsmässiga, som SU2, E1, E2, E3 och E5 berättar, underhålls-

kopplade som E1, E5 och E6 nämner, och genom samarbeten och nätverk som SU3, SU1, E2, 
E4, SO2 och R1 framhåller. Detta tyder på att dialogernas intensitet varierar beroende på 

relationernas karaktär och sammanhang. I nätverkssyntesen framkommer det att åter-
kommande och varierande interaktioner påverkar relationers utveckling. Variation i 

dialogernas frekvens speglar olika typer av relationer i nätverket och påverkar hur dessa 

utvecklas över tid. 

Alla startups beskriver interaktioner som kunskapsgivande, ofta genom utbildning och möten. 

Även etablerade företag som E3, E4 och E5, samt regionen R2b lyfter att interaktioner bidrar 
till kunskapsutbyte. Detta visar att interaktioner inte enbart upprätthåller relationer, utan också 

fungerar som mekanismer för kunskapsöverföring. Frow och Payne (2011) menar att 
kunskapsutbyte med viktiga relationer kan stärka relationer och värdeerbjudande. Kunskaps-

utbyte utgör en central funktion i dialogiska interaktioner och bidrar till att möjliggöra 

resursintegration i nätverket. 

Dialoger upprätthålls genom olika strukturer såsom rådgivande styrelser (SU1, E5), projekt 
(SU3), operativt arbete (E1, E3) och nätverk och forum (E2, R1, SO2). Vidare nämner SU1, 

SU3 och E2 uttryckligen branschorganisationen Swedish Medtech som en viktig arena för 
utbyten inom nätverket. Detta indikerar att dialog inte sker slumpmässigt utan ofta är inbäddad 

i organisatoriska och institutionella strukturer. Nätverkslitteraturen lyfter förmedlare som 
viktiga för att möjliggöra interaktion i innovationssystem. Organisatoriska och institutionella 

strukturer möjliggör på så vis kontinuitet i dialog och därmed till stabila relationer i nätverket. 

4.2.3 Positionering i nätverk 
I följande avsnitt undersöks hur organisationerna positionerar sig i medtech-nätverk. Först 

presenteras empiri kring området från intervjuobjekten gällande hur de samordnar sig i nätverk, 
följt av utmaningar som uppstår till viktiga relationer. Avsnittet avlutas med en analys av 

empirin. 

4.2.3.1 Hur organisationerna positioneras i nätverk 
E4, E6, R2b, SO1 och SO2 menar alla att det tagit på sig rollen att samordna möten mellan 
aktörer. R2b menar att detta beror på att de själva har en samordnande roll. E6 anordnar bland 

annat vissa delar under konferenser. E4 ser detta åtagande som något positivt få de får 
möjligheten att upptäcka hinder tidigt i processen och kan vidare sammankalla och driva frågor. 

SU1 uttrycker att de agerar hubb för kliniska möten. Vidare framhåller SU1 att det finns 
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utländska mässor för startups som är väldigt bra. SU2 och R2a anser att det inte riktigt finns 

någon aktör för samordnade av möten i Sverige. 

SO1 beskriver vidare att det finns fler aktörer än de själva som samordnar möten mellan olika 

aktörer, och menar att det är en roll som alla tagit på sig. SU4, E1, E2 och E3 menar att andra 
parter har axlat den rollen. Tredje part, Ignite och Svenska Handelskammaren lyfts av SU4, 

och menar att en part har tagit på sig den rollen som samordnare just för att de har den rollen. 
Både E2 och E3 lyfter Swedish Medtech som en extern samordnare, och E2 menar att det ligger 

i deras uppdrag som branschorganisation att arbeta mot gemensamma mål. E3 menar att det 
ofta finns intresseorganisationer att engagera sig i och att utfallet av medverkan beror på den 

egna aktiviteten. Vidare syftar E3 till att samordning av möten motiveras av egen vinning. 

Akademien lyfts som samordnare av E6 och R2b. Seminariedagar och presentationer nämns 
av E6 som samordnade aktiviteter som tillhandahålls av akademien, och R2b beskriver vidare 

workshops som leder till nya kontakter. Även Vinnova nämns av E5, och respondenten 
motiverar med att de är viktiga för att hitta samarbetspartners och verkar även som katalysator. 

Genom dem kan de dessutom få vårdpersonal att engagera sig i annat än just vården. E1 nämner 
Exportrådet som samordnare, men ställer sig kritisk till tjänstemäns roll i att försöka skapa 

gemensamt värde genom att främja samarbeten.  

I Tabell 18 presenteras en empirisk sammanställning av aktörers positionering i nätverket. 

Tabell 18: Aktörers positionering i nätverket. 

Dimension Underkategori Respondent 
Roll i nätverket Själva samordnare E4, E6, R2b, SO1, SO2 
 Andra aktörer som samordnare SU4, E1, E2, E3, E5, E6, SO2 
 Avsaknad av tydlig samordnare SU2, R2a 
Typ av samordnande aktör Branschorganisationer E2, E3 
 Offentliga/Institutionella aktörer SO2, R2b 
 Akademi och innovationsaktörer E5, E6, R2b 
 Externa aktörer SU4, E1 
Drivkrafter för samordning Formellt uppdrag E2, R2b 
 Självinitierad SO1 
 Egen vinning E3 
Effekt av samordning Ökad nätverkstillgång E5, R2b 
 Identifiering av hinder E4 
Uppfattning av samordning Positiv SU4, E4, E6 
 Skeptisk E1 

 

4.2.3.2 Vilka utmaningar i relationsarbetet som upplevs med de centrala relationerna 
E3 tror att om kunderna skulle ha mer tid över skulle även deras relationer kunna förbättras. 
Samarbetet med vården och graden av kontakt från leverantörerna varierar, men respondenten 

framhåller att leverantörerna ofta är underbemannade vilket kan försvåra för R2a. 
Respondenten anser annars att de är nöjda med hur dessa relationer ser ut idag. SU1 lyfter att 

det är viktigt att hitta personerna som är viktiga att ingå relationer med. Respondenten berättar 
att aktörerna i dessa relationer ofta inte är så beroende av företagets produkt, och därför ligger 

det mer i organisationens intresse att upprätthålla kontakt. De tycker att det är svårt att översätta 
en funktionell produkt till löpande försäljning och det krävs att regionerna påminns för att få 

igenom köp. SO1 identifierar betydande hinder i tidiga skeden, där relationer ofta underhålls 
bristfälligt på grund av resursbrist, ovilja att initiera kontakt och fokus på teknisk och 

regulatorisk utveckling. Offentlig upphandling dominerar marknaden, och LOU beskrivs inte 
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som ett hinder i sig utan som ett ramverk vars utformning kan främja eller hämma innovation 
beroende på upphandlingskriterierna. SO1 tillägger att brist på nya uppdateringar eller 

leveranser försvårar kontinuerlig dialog, vilket leder till relationsavbrott. Klinikers tidsbrist 
utgör ytterligare ett hinder från deras sida att vårda relationen, trots att de ibland är direkt 

involverade som delägare i projekt. För att stärka relationerna betonar respondenten behovet 
av ett mer strategiskt och målstyrt relationsarbete, där tydliga delmål, återkommande upp-

följningar och aktiv involvering av externa aktörer skapar gemensamma incitament. SO2 
förtäljer att samverkan mellan företag och hälso- och sjukvård upplevs generellt ha försämrats 

till följd av vårdens ökade produktionsfokus och begränsat utrymme för kliniska prövningar. 
R1 berättar att vårdsystemen är slutna och personalbundna strukturer skapar beroenden av 

individer och krav på utbildning, konsensusbyggande och långsiktigt åtagande för att 

möjliggöra effektiv användning av systemen. 

SU1 menar att tajta relationer potentiellt kan vara hämmande för transparens i bakomliggande 

tvekan till att köpa deras produkter. Eftersom syftet med affärsrelationer främst att hjälpa 
varandra för SU4, vore det av intresse för dem att hitta olika grupper som träffas regelbundet, 

likt en företagsledning, för att hjälpa varandra att hitta lösningar på deras problem, eller att få 
ihop en tvärvetenskaplig intressegrupp med gemensamt intresse för problemlösning. 

Respondenten menar att det kan vara svårt att diskutera svagheter och utmaningar i kontext när 
konkurrenter är inblandade. Enligt E2 har kommuner och regioner större makt i förhållandet 

och tillägger att det skulle vara av intresse att ha ett mer jämlikt förhållande mellan alla parter 
vid upphandlingar. Med mer kontakt med leverantörer om produktutveckling och om Swedish 

Medtech skulle kunna bistå med fler mötesarenor tror respondenten att relationerna skulle 
kunna förbättras. R2b försöker att skapa mötesplatser och forum för diskussioner över 

organisationsgränser för att minska barriärer och respondenten ser ett behov av tid för 
multidisciplinära sammankomster och samtal används för att underlätta samverkan och 

relationers utveckling. E6 är över lag nöjd med hur relationerna ser ut idag, men om något 
skulle kunna förbättras vore det kommunikation som utlovat. E5 tycker att de relationer de har 

idag är bra och menar att de inte påverkas av typiska problem såsom tillgång till vården som 
andra aktörer ibland kan drabbas av. Däremot nämns en önskan om ännu snabbare återkoppling 

från vården. SO2 hävdar att regeringens intresse för medicinteknik har stärkts under kriser 
såsom pandemin och geopolitisk osäkerhet, men initiativ till dialog kommer i stor utsträckning 

från branschen. Särskilt i relation till distributörer framhåller SO1 att ansvaret för att initiera 

och upprätthålla relationer i praktiken helt ligger på de små företagen. 

E1 berättat att det ofta finns en systemförvaltare med hög kompetens hos kunder, men brist på 

redundans är ett problem när dessa personer flyttas vidare. Respondenten menar att det vore 
bättre för relationen med två förvaltare, men att regioner kan ha svårt att rekrytera. Relationer 
till KOLs har traditionellt varit centrala för kundernas innovations- och marknadsprocesser 

enligt SO2, men har försvårats genom ökad reglering och införandet av samverkans-
överenskommelser. Respondenten menar att tidigare direkt samverkan med kliniker i allt högre 

grad har ersatts av formella innovationsslussar och projektledare som fungerar som grindvakter, 
vilket har ökat personberoendet och behovet av redundans i professionella nätverk. R1 

framhåller att de formella strukturerna gör nytta men riskerar att fokus tappas, samt att 
regionerna kan vara begränsade i mottaglighet för relationer med startups. R1 menar att de får 

ut bra saker ur de viktiga relationerna, men att potentialen kan bli större om fokus i styrning 
och samverkan förskjuts från organisatoriska gränser till ett värdeflödesorienterat styrsystem 

med patientens sammanhängande vårdflöde och totala välmående i centrum. Det framhålls av 
R2b att de eftersträvade professionella relationerna behöver byggas över organisatoriska 

barriärer, där motstånd kan bryggas efter flera träffar. Olika budgetar och chefer inom 
organisationen kan uppfattas som ett hot, vilket relationer kan mildra enligt respondenten. SU3 
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menar att bättre relationer med de viktiga aktörerna förutsätter minskad okunskap och kortare 
ledtider i samband med etiska prövningar. Därtill lyfts behovet av större samarbeten för att 

kunna genomföra viktiga projekt. 

I Tabell 19 presenteras en empirisk sammanställning av utmaningar i relationsarbetet. 

Tabell 19: Utmaningar i relationsarbetet. 

Typ av utmaning Exempel Respondent 
Resurs- och 
tidsbrist 

Tidsbrist, produktionsfokus, svårighet att nå 
beslutsfattare, mottaglighet för startups 

SU1, E3, SO1, 
SO2, R1, R2a 

Strukturella och 
organisatoriska  

Organisationsbarriärer, personbaserade relationer, 
relationskontinuitet, fragmenterade strukturer 

E1, SO2, R1, R2b 

Institutionella och 
regulatoriska 

Regelverk, samverkansöverenskommelser, etiska 
prövningar, upphandlingar 

SU3, SO1, SO2 

Relationer och 
samverkan 

Ensidigt relationsansvar, kommunikation, transparens, få 
mötesarenor, maktobalans 

SU1, SU4, E2, E5, 
E6, SO1, SO2, R2b 

 

4.2.3.3 Analys av organisationernas positionering i nätverk 
Denna analys om organisationers positionering i nätverk görs på Tabell 18 och Tabell 19 och 
med analytisk utgångspunkt i nätverksteorisyntesen (se 2.3.6) och kopplas samman med 

syntesen om SDL-perspektivet (se 2.1.11) och begränsningssyntesen (se 2.4.4). Genom 
förståelse för organisationers positionering i nätverk och utmaningar, kan betydelsen av 

nätverkspositionering som framgångsfaktor för VCC motiveras. 

Ett par av organisationerna utger sig själva som samordnare av möten mellan aktörer inom 

medtech, såsom E4, E6, R2b, SO1 och SO2. Majoriteten av respondenterna menar att andra 
aktörer tagit på sig rollen som samordnare av möten, och inkluderar SU4, E1, E2, E3, E5, E6, 

SO2. Samtidigt upplever SU2 och R2a att en sådan funktion i viss mån saknas. Detta indikerar 
att samordningen i nätverket inte är koncentrerat till en enskild aktör utan snarare är 

distribuerad över flera. I linje med nätverksteori-syntesen där nätverk förstås som icke-
hierarkiska och baserade på ömsesidigt beroende tyder detta på att positionering i nätverket 

präglas av en distribuerad struktur där flera aktörer fungerar som koordinerande noder. Därmed 
blir relationer till flera olika samordnare aktörer strategiskt betydelsefulla för VCC, snarare än 

en relation till en central aktör. 

Att de samordnande organisationerna ofta är större exemplifieras av bland annat SU4, E2, E3, 
E5, E6, SO2 och R2b som nämner större aktörer inom svensk akademi, branschorganisationer, 

och offentliga och externa aktörer. Detta tyder på att aktörers position i nätverket påverkas av 
deras resurstillgång. Johnsen och Ford (2006) samt Tian et al. (2021) visar att centrala 

positioner ofta innehas av resursstarka aktörer. Resursstarka aktörer intar centrala positioner i 
nätverket och fungerar som möjliggörare för andra aktörers tillgång till nätverket och dess 

resurser, vilket är viktigt för VCC. Liksom Tian et al. (2021) menar, är den centrala rollen i ett 
nätverk mer resurskrävande och därför kan startups fortfarande ta del av fördelar och 

positionera sig inom nätverket genom att enbart delta i samordnade aktiviteter. För VCC 
innebär detta att strategiskt betydelsefulla relationer inte begränsas till en central aktör utan 

snarare utgörs av flera noder som tillsammans möjliggör tillgång till ekosystemet. 

Vidare framgår att samordning sker genom olika typer av aktiviteter som seminarier, 
workshops och konferenser, exemplifierat av E6 och R2b. Detta möjliggör enligt E5 och R2b 
nya kontakter och identifiering av samarbetsmöjligheter. E4 framhåller även att sådana forum 

möjliggör tidig identifiering av hinder. Här illustreras att samordning inte bara skapar direkta 
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resurser utan möjliggör även tillgång till andra aktörer. Howells (2006) beskriver förmedlare 
som möjliggörare av nätverkskopplingar. Eftersom relationer ger tillgång till andra aktörer och 

resurser i nätverket kan dessa samordnande aktörer förstås som möjliggörare av nätverks-
tillgång snarare än enbart bärare av resurser. Vidare tyder detta på att relationer till aktörer som 

organiserar mötesarenor blir strategiskt viktiga för VCC då de ger tillgång till ett bredare 

ekosystem snarare än enskilda resurser. 

Vidare framgår det att samordningen drivs av olika logiker. E3 menar att samordningen sker 

utifrån egen vinning medan E2 framhåller att den kan vara en del av ett specifikt uppdrag. R2b 
och SO1 beskriver exempelvis samordningen som en naturlig del av deras roll. Detta visar att 

aktörers position i nätverket formas av olika incitament. Nätverkssyntesen säger att aktörer i 
nätverk agerar utifrån både egna mål och nätverkets begränsningar (Håkansson & Ford, 2002). 

Olika drivkrafter bakom samordning skapar variation i hur aktörer positionerar sig, vilket 
påverkar vilken typ av värde som möjliggörs i VCC. På så sätt varierar även värdet av relationer 

till dessa aktörer. Relationer med aktörer med egenintresse kan exempelvis vara mer selektiva 
och affärsdrivna medan relationer till institutionella aktörer kan ge bredare men mindre riktad 

tillgång till nätverket. För VCC indikerar detta att olika typer av samordnade relationer fyller 

olika strategiska funktioner. 

Det framgår att flera respondenter beskriver utmaningar kopplade till hälso- och sjukvården. 

R1 betonar behovet av samordning mellan olika vårdgivare, medan R2b lyfter organisatoriska 
hinder mellan enheter. E3, SO1 och SO2 lyfter resurs- och tidsbrist hos vården, SU1 att det 

finns svårigheter att nå beslutsfattare och R2b nämner organisatoriska barriärer. Dessa hinder 
begränsar aktörers möjligheter att etablera och upprätthålla relationer. Nätverksperspektivet 

betonar att aktörers agerande formas av den nätverksstruktur de är en del av, där relationer till 
andra aktörer både möjliggör och begränsar handlingsutrymmet. Aktörers position i nätverket 

formas dels av deras resurser, dels av deras relationella kopplingar och position i nätverket, 
vilket påverkar deras möjlighet att delta i VCC. Enligt SDL sker VCC i nätverk genom 

sammankopplade aktiviteter över organisationsgränser. Tillsammans tyder detta på att 
relationer spelar en betydande roll för att överbrygga strukturell fragmentering. Detta indikerar 

att VCC i medtech-ekosystem är beroende av förmågan att koppla samman aktörer som annars 
är separerade, samt att samordna aktiviteter över hela systemet. Detta antyder vidare att 

strategiskt betydelsefulla relationer är de som möjliggör kopplingar mellan annars separerade 

delar av systemet. 

E2, SO2 och R2a lyfter vikten av offentlig upphandling i interaktionen mellan aktörer. Likaså 
menar SU3 att etiska prövningar har en påverkan. Dessa regulatoriska processer beskrivs som 

både nödvändiga och hindrande för samarbeten. I enlighet med SDL kan sådana institutionella 
strukturer både möjliggöra och hindra resursintegrering, och VCC är inte enbart beroende av 

interaktioner mellan aktörer, utan också av hur interaktionerna formas av de institutionella 
förhållandena. Å ena sidan möjliggörs VCC genom att stabila ramar skapas, å andra sidan görs 

bidrag till VCD genom att begränsa flexibilitet och interaktionsmöjligheter i ekosystemet. 
Således beror VCC på både aktörers interaktioner och deras förmåga att navigera regulatoriska 

ramverk, som tycks vara en nödvändighet för VCC inom medtech. 

Det framkommer därtill att utfallet av nätverksdeltagande beror på den egna aktiviteten, som 
angivet av E3, samtidigt som SU1 och SO1 lyfter behovet av att själva behöva initiera och 

upprätthålla relationer. Position i nätverket tycks inte vara statisk utan formas genom handling. 
Detta överensstämmer med nätverkssyntesen om att värdet av relationer uppstår i specifika 

nätverkskontexter och interaktioner mellan aktörer. Positionering i nätverket är en aktiv 
process som formas genom aktörers agerande, och aktörers engagemang avgör deras tillgång 
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till VCC. Detta tyder på att förutom vilka relationer som existerar, är även hur dessa aktiveras 

och utvecklas centralt. 

SU4, E4 och E6 ser positivt på samordningens värde medan E1 uttrycker skepsis kring dess 

effektivitet. Denna ambivalens indikerar att samordningens värde inte är entydig, vilket ligger 
i linje med nätverksperspektivet som betonar att nätverksrelationers värde är kontextberoende 

(Håkansson & Ford, 2002). För VCC indikerar detta att relationer till samordnande aktörer kan 
ses som potentiellt strategiska, men att deras faktiska värde avgörs av i vilken utsträckning de 

leder till konkreta samarbeten. 

Utöver nätverkets övergripande struktur indikerar empirin att relationer präglas av 
asymmetriska beroendeförhållanden där initiativ och ansvar för relationsskapande varierar 

mellan aktörer (Tabell 15). Med anledning av olika beroenden i relationerna till kunderna lyfter 
SU1 att det ofta är de som försöker hitta kontaktytor och anledningar till att upprätthålla 

relationerna, och likaså menar SO1 att det ofta ligger på startup-företagen att i huvudsak 
etablera relationer. Detta kan kontrasteras med E2 som menar att regionerna har mer makt i 

upphandlingar. Detta indikerar att relationer präglas av asymmetriska beroendeförhållanden 
där olika aktörer har olika grad av inflytande. I enlighet med syntesen om nätverksperspektivet 

är aktörer i ett nätverk ömsesidigt beroende av varandra, men inte nödvändigtvis likställda på 
grund av olika tillgång till resurstillgångar och nätverkspositionering. Asymmetriska beroen-

den kan därför ses som en central strukturell mekanism som formar aktörers positioner i 

nätverket och därmed deras möjligheter att delta i VCC. 

4.2.4 Intressenter 
I följande avsnitt undersöks intressenter för att förstå vilka relationer som är särskilt 
betydelsefulla för VCC inom medtech-nätverk. Först presenteras empiri kring området från 

intervjuobjekten gällande deras definition av aktörer inom respektive intressentgrupp, följt av 
upplevd betydelse, inflytande över beslutsfattande, makt, intresse och förutsägbarhet kopplad 

till intressentgruppen. Slutligen görs en analys av empirin för att möjliggöra en förståelse för 
hur olika relationer bidrar till VCC och därmed vilka relationer som är mest betydelse för VCC 

i ekosystemet.  

4.2.4.1 Definition av intressentgrupper 
SU4 lyfter distinktionen mellan användarna av deras produkter, och att användarna inte alltid 
är detsamma som kunderna. SU2 definierar kirurger som huvudsakliga kunder, men nämner 

även regioner. E1 definierar deras kundgrupp som patienter och regioner. E2 inkluderar 
regioner och kommuner i denna grupp. E5 definierar kunder som slutanvändare och ledning i 

vården. E6 inkluderar region, landsting, apotek och deras slutkunder, samt vårdpersonal 
bestående av sjuksköterskor, undersköterskor och läkare i intressentgruppen kunder. För SO2 

utgörs kundgruppen av bland annat användare, men även andra typer av kunder som ej är 

användare. R1 delar upp kundgruppen i patient, företag och invånare. 

För SU3 utgörs samhället av den svenska nationen, socialministern och myndigheter såsom 
Socialstyrelsen och E-hälsomyndigheten. E3 uppfattar samhället som lagar och förordningar. 

E2 ser samhället som uppdelat i skattefinansierad verksamhet och samhällets opinion. E5 delar 

upp synen på samhället i lagstiftare och individer. 

Ägare och investerare är för vissa av respondenterna likställda, men i vissa fall syftar de till två 

olika grupper. Hädanefter benämns ägare och investerare tillsammans som kapitalägare, om 

inte annat specificerats under intervjuerna. SO2 nämner Vinnova som en typ av investerare. 

SU1 lyfter att anställda också räknas som aktieägare. SU3 beskriver på liknande sätt att ägare 

och anställda kan likställas i denna studie.  
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Nedan i Tabell 20 följer en empirisk sammanställning av hur de teoretiskt definierade 
intressentgrupperna kapitalägare, anställda, kunder, leverantörer, samt samhället definieras 

empiriskt av respondenterna. 

Tabell 20: Organisationernas definition av de fem intressentgrupperna. 

Intressentgrupp Empirisk definition Exempel 
Kapitalägare Ägare och/eller investerare som tillför 

finansiella resurser 
Investerare, Vinnova 

Anställda Interna aktörer som driver verksamheten Personal, ibland ägare 
Kunder Aktörer som köper, använder eller påverkar 

användning av lösningen 
Kirurger, patienter, regioner, 
slutanvändare, invånare 

Leverantörer Aktörer som tillhandahåller resurser eller 
tjänster 

Underleverantörer, återförsäljare, 
interna funktioner 

Samhället Institutionella och sociala aktörer Myndigheter, lagstiftning, 
opinion, politik 

 

4.2.4.2 Upplevd betydelse av intressentgrupper 
Bland de fem olika intressentgrupper som studeras i denna flerfallstudie nämner flest 

respondenter kunden som viktig. Bland de respondenter som uppger kunden återfinnes SU2, 
SU3 SU4, E1, E2, E3, E4, E5, E6, SO2, R2a samt R2b. SU3 menar att intressenter är de absolut 

viktigaste för att kunna visa evidens, och syftar framför allt på kliniker som kunder, och därtill 
samhället. Utan kunder existerar inte företaget, uppger E3. SU4 poängterar att det är 

användarna av deras produkter som är viktigast, och att användarna inte alltid är detsamma 
som kunderna. E2, E4, E5, E6, SO2, R2a och R2b menar att samhället är den viktigaste 

intressenten för dem. Även SU3 uppger denna grupp som den viktigaste, tillsammans med 
kunden. Kapitalägarna är viktigast för SU1, SU2, SU4 och SO2. E5 uppger gruppen som näst 

viktigast. SU4 uppger samtidigt att denna grupp ibland kan få för mycket fokus jämfört med 
de andra intressenterna. SO2 nämner Vinnova som en typ av investerare. Anställda anses 

viktigast för SU1, SU2, SU4, E3 och E4. E3, R1 och R2a menar att deras leverantörer är 
viktigast. R1 nämner flertalet olika typer av leverantörer som inte specificeras här. En 

sammanställning av vilka intressentgrupper som upplevs viktigast av respondenterna följer i 

Tabell 21 nedan. 

Tabell 21: Viktigaste intressentgrupperna enligt respondenterna. 

Intressentgrupp Respondenter 
Kapitalägare SU1, SU2, SU4, SO2 
Anställda SU1, SU2, SU4, E3, E4 
Kunder SU2, SU3, SU4, E1, E2, E3, E4, E5, E6, SO2, R2a, R2b 
Leverantörer E3, R1, R2a 
Samhället SU3, E2, E4, E5, E6, SO2, R2a, R2b 

 

4.2.4.3 Upplevd syn på intressenters inflytande över beslutsfattande 
Flest respondenter menar att kunden har mest inflytande över deras organisationers besluts-

fattande, och inkluderar respondenter SU4, E1, E2, E4, E5, SO2 och R2b. De anställda nämns 
som de mest inflytelserika av SU2, E1 och R1. SU1 menar att det för dem är de anställda som 

är de mest inflytelserika tillsammans med ägarna och styrelsen, samtidigt som de anställda har 
störst direkt påverkan även om kunderna kan ha en indirekt hävstång på dem. R1 lyfter därtill 

samhället som mest inflytelserik tillsammans med de anställda. Utöver medarbetare gör R1 
tillägg av politik som mest inflytelserik över deras beslutsfattande. En sammanställning av 
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vilka intressentgrupper som upplevs mest inflytande över organisationernas beslutsfattande 

sammanställs i Tabell 22 nedan. 

Tabell 22: Upplevt mest inflytelserika intressentgrupper för beslutsfattande. 

Intressentgrupp Respondenter 
Kapitalägare SU1 
Anställda SU1, SU2, E1, R1 
Kunder SU4, E1, E2, E4, E5, SO2, R2b 
Leverantörer - 
Samhället R1 

 

4.2.4.4 Upplevd syn på intressenters makt över organisationen 
Enligt poänggivning pekar flest respondenter ut kapitalägare som de med mest makt över 

organisationen, och inkluderar SU1, SU2, E1, E2, E3, E4, E5 och R2b. SU4 svarar att 
kapitalägare har minst makt över dem. Kunder lyfts av SU4, E2, E4, E5 och SO2 som de med 

mest makt över respondenternas organisationer, medan E1 säger att patienten som kund är den 
med minst makt över dem. Enligt SU3, SU4, E5 och R1 har de anställda mest makt över 

respektive organisation. E3 uppger de anställda som de med minst makt. SU4, E2, E5 och SO2 
menar att samhället har mest makt över dem bland de angivna intressentgrupperna, medan SU1, 

SU2, SU3, E1, E2, E5 och R2b uppger samhället som de med minst makt. E2 menar att 
samhället är en av de intressentgrupper som har mest makt över dem om det baseras på 

skattefinansierad verksamhet, men om det gäller samhällets opinion är de inte lika maktfulla. 
Medan ingen av respondenterna anger leverantörerna som en intressent med mest makt över 

dem, uppger SU1, SU3, E4, SO2 och R2b leverantörer som de med minst makt. 

Medelvärde av hur studiens respondenter enligt organisationstyp poängsatt intressentgrupperna 
kapitalägare, anställda, kunder samt samhället i förhållande till dimensionen makt, samt medel-

värde av samtliga respondenters poängsättning av enskild intressegrupp redovisas nedan i 

Figur 4. 

 

Figur 4: Betygsättning av intressentgrupperna i förhållande till makt. 
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4.2.4.5 Upplevd syn på intressenters förutsägbarhet i eget agerande 
Gällande respondenternas svar om vilka intressenter som har mest förutsägbarhet i agerande 

svarar SU2, SU3, E1, E3, E5 och SO2 kapitalägarna. SU4 anger intressentgruppen som de med 
minst förutsägbarhet. SU2, SU3, E4, R1 och R2b nämner de anställda som de med mest 

förutsägbarhet i agerande, medan ingen respondent nämner dem som de med minst förutsäg-
barhet. SU4, E3 och R1 anger kunden som mest förutsägbar, och R1 lyfter att det handlar om 

patienter. Kunder anges av SU1, SU2, SU3, E1, E2 och R1 som de med minst förutsägbarhet, 
och R1 menar att det i detta fall handlar om företag och invånare, medan E1 lyfter att det 

handlar om patienter. Leverantörer anges av E2, E3 och SO2 som de med mest förutsägbarhet, 
medan SU3 och E4 nämner leverantörer som den intressentgruppen med minst förutsägbarhet 
i agerande. SU3, E1, E2, E3, E5, SO2 och R2b svarar att samhället har minst förutsägbarhet. 

E2 syftar till opinionen, medan E5 menar lagstiftning. SU1 och E2 menar att samhället har 

störst förutsägbarhet av intressentgrupperna, och då syftar E2 på skattefinansierad verksamhet. 

I Figur 5 illustreras medelvärdet av hur studiens respondenter per organisationstyp poängsatt 

intressentgrupperna kapitalägare, anställda, kunder samt samhället i förhållande till 
dimensionen förutsägbarhet, samt medelvärde av samtliga respondenters poängsättning av 

enskild intressentgrupp redovisas nedan. 

 

Figur 5: Betygsättning av intressentgrupperna i förhållande till förutsägbarhet. 
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Figur 6 presenterar medelvärdet av hur studiens respondenter enligt organisationstyp poängsatt 
intressentgrupperna kapitalägare, anställda, kunder samt samhället i förhållande till dimen-

sionen intresse, samt medelvärde av samtliga respondenters poängsättning av enskild 

intressentgrupp redovisas nedan. 

 

 

Figur 6: Betygsättning av intressentgrupperna i förhållande till intresse. 

4.2.4.7 Analys av intressenter enligt intressentteori 
Följande analys görs på Figur 4, Figur 5, Figur 6 och Tabell 22 och kopplar an till litteratur om 

intressentteori ur syntes 2.2.3 och syntesen av värdeskapande (se 2.1.11). I denna studie 
tillämpas Newcombes (2003) två matriser för graden av makt mot graden av intresse, samt 

förutsägbarhet, för att identifiera hur de fem identifierade intressentgrupperna förhåller sig till 
varandra och olika aktörer i medtech-ekosystemet. En anledning till relevans är att Newcombes 

matris visuellt kartlägger hur olika intressentgrupper uppfattas av olika typer av organisationer 
inom medtech, samt belyser skillnaderna mellan organisationstypernas syn på dem. Kart-

läggning av intressenter och förståelse för deras olika betydelse för olika typer av 
organisationer är viktig för att få förståelse för deras möjligheter och begränsningar för VCC 

inom medtech. 

4.2.4.7.1 Analys av dimensionen makt 

Enligt Figur 4 framgår att kapitalägare genomgående tillskrivs stor makt av majoriteten av 
respondenter, i synnerhet av samtliga etablerade företag (E1, E2, E3, E4, E5). Detta återspeglar 

deras kontroll över avgörande finansiella resurser, vilket stämmer överens med teorin om 
intressenters betydelse där makt utgör ett centralt attribut (Mitchell et al., 1997). Detta indikerar 

att relationer med kapitalägare främst är bidrar till VCC genom att möjliggöra mobilisering av 
resurser och strategisk riktning snarare än genom direkt deltagande i värdeskapande aktiviteter. 

Det framträder även att startup-företag, såsom SU1 och SU2, hänför kapitalägare relativt stor 
makt, om än i något mindre utsträckning. Exempelvis identifierar SU4 dem som den 

intressentgrupp med minst makt, vilket indikerar att deras inflytande kan vara begränsat i vissa 
organisatoriska sammanhang. Detta kan tyda på en variation i makt beroende av faktorer som 

ägarstruktur och styrningsformer, särskilt i fall där grundarna behållit ägandet. Däremot 
tillräknar stödorganisationen och regioner, med undantag från R2b som ger dem högst betyg i 

makt, mindre makt till kapitalägare, vilket tyder på en förskjutning från finansiellt till 
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institutionellt beroende. I linje med Newcombe (2003) kan kapitalägare ofta kategoriseras som 
mycket mäktiga intressenter, men deras position är inte helt dominant. Deras makt är främst 

strukturell och grundar sig på deras kontroll över finansiella resurser och den strategiska 

inriktningen. 

Det framgår tydligt att samtliga respondenter, oavsett organisationstyp, placerar anställda högt 

i maktdimensionen, det vill säga att de besitter jämförelsevis hög grad makt. Flera respondenter 
såsom SU3, SU4, E5 och R1 pekar ut de anställda som den intressentgrupp som har störst makt 

över organisationerna, medan E3 tillskriver dem en relativt liten makt. Denna variation tyder 
på att de anställdas makt är mer kontextberoende. I organisationer där de anställa har nära 

kopplingar till ägandet eller kärnkompetenser verkar de anställda utöva större makt över 
organisationernas riktning. Detta stöds av uttalanden från SU1 och SU3 som tyder på att 

anställda och ägare i vissa fall kan betraktas som likvärdiga. Ur ett teoretiskt perspektiv 
stämmer detta överens med Newcombe (2003) där intressenter med både stort intresse och stor 

makt ställer andra krav på organisationens interaktioner än intressenter med stort intresse men 
mindre makt. Anställdas makt i detta sammanhang verkar inte vara rotad i formell auktoritet, 

utan i deras roll att genomföra och forma organisationens aktiviteter. Denna form av makt är 
främst intern och baserad operativt i verksamheten snarare än strukturell, vilket skiljer anställda 

från intressenter såsom kapitalägare eller samhället. Den samlade åsikten mellan organisations-
typer tyder på att anställdas makt inte är beroende av styrningsstrukturen, utan snarare är 

inneboende i organisationens funktion. Detta indikerar att relationer med anställda är centrala 
för VCC eftersom de operativt realiserar VCC genom sitt direkta deltagande i organisationens 

aktiviteter. 

Kunder anses inte alltid besitta mest makt bland intressentgrupperna. Medan etablerade företag 
som E2, E4 och E5, samt stödorganisationen SO2 som tillskriver användarna mest makt bland 

intressenterna tillsammans med samhället, värderar kundernas makt högt, hamnar intressent-
gruppen på märkbart lägre maktnivåer bland startups och regioner. Detta tyder på att startup-

företag inte alltid är lika direkt begränsade av kunderna när det gäller formell beslutsmakt, 
vilket kan bero på att de befinner sig i tidigare utvecklingsstadier där beroendet av resurser som 

kapital är mer aktuella. Även om regionerna sammantaget tilldelar kunderna lägre maktnivåer 
råder en viss delad mening mellan R1 och R2b. Här spelar vidare nyanseringen mellan olika 

kundgrupper en viktig roll då organisationernas direkta kunder ofta anses ha högre makt än de 
indirekta kunderna, exempelvis slutanvändarna såsom patienter. I enlighet med Newcombe 

(2003) placeras intressenterna i matrisen utifrån de olika dimensionerna, och denna variation 
mellan kundgrupperna tyder därför på att de inte nödvändigtvis kan kategoriseras enhetligt och 

intar olika positioner i matrisen. Detta innebär att relationers betydelse för VCC varierar mellan 
kundtyper, där relationer med användare är mer centrala för värderealisering än relationer med 

indirekta kundgrupper. 

Leverantörerna hänförs genomgående låg makt av respondenterna. Medan ingen av de till-

frågade aktörerna ger leverantörerna högst poäng i makt bland intressentgrupperna, identifierar 
SU1, SU3, E4, SO2 och R2b dem som den intressentgrupp som har minst makt över 

organisationen. Detta tyder på en relativt jämn uppfattning om att leverantörerna saknar 
formellt inflytande över organisationens beslutsfattande. I linje med Newcombe (2003) kan 

leverantörer därför positioneras som intressenter med lågt inflytande, vilket indikerar att de 

kräver mindre strategisk uppmärksamhet bland organisationer jämfört med mäktigare aktörer. 

Samhället tillskrivs varierande maktnivåer bland respondenterna inom de olika organisations-

typerna. Medan vissa aktörer såsom SU4, E2, E5 och SO2 betraktar samhället som en av de 
mäktigaste intressenterna menar andra, såsom SU1, SU2, SU3, E1, E2°, E5°° och R2b, att de 

har minst makt. Denna motsägelse kan delvis förklaras av uppdelningen av olika instanser av 
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vad som utgör samhället, exempelvis reglering, lagstiftning och offentligt finansierade system, 
som ställs mot den allmänna opinionen eller mindre direkt samhällspåverkan. E2 gör exempel-

vis en distinktion mellan skattefinansierade strukturer som förknippas med stor makt och 
samhällsopinionen med lägre makt, och E5 skiljer på liknande sätt på lagstiftning och individ. 

Ur ett perspektiv om intressenternas framträdande tyder detta på att samhället inte kan 
behandlas som en enhetlig aktör, utan snarare som en sammansatt intressent bestående av olika 

institutionella element. Institutionella aktörer har större strukturell makt, medan den bredare 
samhällsopinionen har ett mer indirekt inflytande. I linje med Newcombe (2003) indikerar detta 

att samhället inte kan tilldelas en singulär position i intressentmatrisen. I stället beror 
samhällsaktörers maktnivå på vilken samhällskomponent som beaktas, där institutionella 

aktörer utövar strukturell makt medan övriga samhällselement har mindre direkt inflytande. 
Detta tyder på att relationer med samhällsaktörer är avgörande för VCC på en systemnivå 

eftersom de definierar de institutionella förutsättningarna för värdeskapande i stället för att 

delta operativt. 

4.2.4.7.2 Analys av dimensionen förutsägbarhet 

Kapitalägare uppfattas i allmänhet som förutsägbara bland majoriteten av organisationstyper, 

särskilt bland SU2, SU3, E1, E3, E5 och SO2 som anser dem som mest förutsägbara av 
grupperna. Variationerna bland startup-företag kan dock tyda på att förutsägbarheten kan bero 

på ägarstruktur och hur väl intressena stämmer överens. I linje med Newcombe (2003) kan 
intressenter som är både mäktiga och förutsägbara möjliggöra mer strukturerade former av 

intressenthantering eftersom deras beteende i högre grad kan förutses än hos mindre förut-

sägbara aktörer. 

Anställda betraktas också som en av de mest förutsägbara intressentgrupperna såsom av SU2, 

SU3, E4, R1 och R2b som tilldelar dem den högsta graden av förutsägbarhet, samtidigt som 
ingen respondent identifierar de anställda som den minst förutsägbara intressentgruppen. 

Däremot tillskriver stödorganisationen dem förhållandevis mindre förutsägbarhet. I linje med 
Newcombe (2003) minskar hög förutsägbarhet osäkerheten i intressenthanteringen. I detta fall 

verkar de anställda utgöra en relativt stabil komponent inom organisationsmiljön, men kan ändå 

erfordra en aktiv hantering på grund av deras stora makt och intresse. 

Kunder uppfattas i allmänhet som mindre förutsägbara jämfört med andra intressentgrupper, 
särskilt bland startup-företag. Denna bedömning varierar dock beroende på hur kunderna 

definieras och det förekommer större spridning i hur olika respondenter graderat kunder som 
förutsägbara eller ej, men inte till samma grad som i övriga dimensioner för intressentgruppen. 

Medan SU4**, E3 och R1* värderat kunderna som mest förutsägbara menar SU1, SU2, SU3, 
E1**, E2, R1** och R1*** det motsatta. I linje med Newcombe (2003) kräver denna typ av 

intressenter som karaktäriseras av låg förutsägbarhet kontinuerlig tillsyn och anpassningsbara 
strategier eftersom deras beteende inte går att förutse till fullo. Det finns därför en indikation 

om att kundrelaterad osäkerhet är kopplad till heterogeniteten hos intressentgruppen. Detta 
indikerar att relationer med kunder kan komma att kräva kontinuerlig anpassning, vilket gör 

dem centrala men samtidigt mer komplexa att hantera i processer rörande VCC. 

Uppfattningen om leverantörernas förutsägbarhet varierar. Exempelvis tillskriver E2, E3 och 
SO2 dem som bland de mest förutsägbara, medan SU3 och E4 anser att gruppen har lägst 

förutsägbarhet. Denna variation tyder på att leverantörsrelationer kan skilja sig åt beroende på 
sammanhanget, såsom typen av leverantör eller beroendets karaktär. Leverantörer uppvisar inte 

ett genomgående tydligt mönster gällande förutsägbarhet, vilket tyder på att deras beteenden 

kan vara mer situationsberoende. 
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Samhället beskrivs som den minst förutsägbara intressentgruppen. Respondenterna SU3, E1, 
E2°°, E3, E5°, SO2 och R2b lyfter denna brist på förutsägbarhet genom att tillskriva samhället 

lägst poäng bland intressenterna. Likt maktdimensionen varierar dock förutsägbarheten bero-
ende på hur samhället definieras. SU1 och E2 anser leverantörerna vara mest förutsägbara 

bland intressenterna, men E2 skiljer till exempel mellan skattefinansierade system som får 
högst poäng och den allmänna opinionen som får lägst, vilket tyder på en bild av en relativ 

stabilitet hos skattefinansierade system och svängningar i opinionen. I linje med Newcombe 
(2003) kräver intressenter som kännetecknas av låg förutsägbarhet kontinuerlig tillsyn och 

anpassningsbara strategier, vilket framstår som särskilt relevant i relation till samhället. Detta 
tyder på att samhällsrelationer introducerar osäkerhet i VCC, vilket kan kräva flexibilitet i hur 

organisationer anpassar sig till externa förändringar. 

4.2.4.7.3 Analys av dimensionen intresse 

Kapitalägare beskrivs genomgående ha ett stort intresse för organisationerna, förutom bland 
stödorganisationen SO2. SU1, SU3, E1, E2, E3, E4, E5 och R1 menar samtliga att kapital-

ägarna har störst intresse bland de olika intressentgrupperna. Detta återspeglar deras 
ekonomiska intresse i organisationernas resultat. SO2 menar däremot att kapitalägare är de som 

har minst intresse i deras verksamhet, vilket tyder på en mer indirekt relation med mindre 
engagemang i verksamheten. Ur ett perspektiv kopplat till intressentsyntesen tyder detta på att 

kapitalägare ofta kombinerar makt med ett stort intresse, vilket förstärker deras betydelse för 
organisationens handlingsutrymme och strategiska prioriteringar. Kapitalägarnas engage-

mangsnivå kan dock variera beroende på typ av investerare eller ägarstruktur. 

De anställda tycks genomgående uppvisa det största intresset för organisationerna oavsett 
organisationstyp då SU1, SU2, SU3, SU4, E2, E5, SO2, R1 och R2b tilldelar dem den högsta 

graden av intresse, samtidigt som ingen respondent identifierar de anställda som den 
intressentgruppen med minst intresse. De anställda har högst medelvärde bland intressent-

grupperna gällande intresse, men på gemensam front ger de etablerade företagen dock högre 
poänggivning till kapitalägare sett till intresse. Detta tyder på en väldigt stark och enhetlig 

uppfattning om de anställdas engagemang jämfört med andra intressentgrupper där 
bedömningarna av intresset är mer splittrat. Ut ett intressentperspektiv tyder detta på att de 

anställda besitter en hög grad av enträgenhet, eftersom deras intressen är nära kopplade till 
organisationens utveckling och framgång. Denna höga grad av intresse, i kombination med 

deras makt, placerar de anställda som mycket betydelsefulla intressenter. 

Bland organisationstyperna finns en gemensam uppfattning om att kunderna generellt har lägre 

intresse i organisationernas verksamhet jämfört med andra intressenter såsom anställda och 
kapitalägare. Sinsemellan respondenterna råder vidare en splittrad mening huruvida kunderna 

är mest verksamhetsintresserade bland intressenttyperna, såsom SU1, SU4**, E5** och R1* 
menar, eller bland de minst intresserade, såsom SU3, E1**, E2, SO2**, R1**/R1*** anser. 

Det råder återigen en skillnad mellan kunder som är användare och de kunder som inte är det. 
Användare som är direkt involverade i användningsvärde förknippas oftare med ett större 

intresse, även om E1 inte delar den meningen, medan mer indirekta kundgrupper ibland 
uppfattas som mer engagerade. Detta tyder på en potentiell obalans mellan de som använder 

produkten och de som formellt representerar kundrelationer. Detta indikerar att relationer med 
användare är väldigt betydelsefulla för VCC, eftersom deras högre intresse stärker deras 

deltagande i VCC. 

Leverantörer tillskrivs ett relativt lågt och varierande intresse för organisationerna. Medan E3 
och R1 menar att leverantörerna har ett stort intresse, tillskriver SU3, SU4, E1 dem E4 lägst 
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intresse. Detta splittrade mönster tyder på att leverantörernas engagemang inte är enhetligt, 

utan kan bero på relationernas karaktär. 

De flesta respondenter upplever genomgående att samhället har ett lågt intresse för deras 

organisation. Aktörer som SU1, SU2, E1, E3, E5°, R1 och R2b poängsätter samtliga samhället 
lägst på skalan bland intressentgrupperna. Detta upplevda låga intresse står i kontrast till den 

potentiella makt som tillskrivs samhället av vissa respondenter såsom SU4, E5 och SO2. Detta 
tyder på en viss klyfta mellan makt och engagemang. Oavsett definition indikerar poäng-

givningen vidare att ingen av respondenterna anser att samhället har högt intresse jämfört med 
övriga intressentgrupper. Detta tyder på att samhället kan utöva strukturella mekanismer men 

att det inte uppfattas som aktivt engagerat i enskilda organisationer. Ur ett intressentperspektiv 
indikerar detta en lägre grad av enträgenhet eftersom samhällsaktörer inte typiskt uppfattas som 

att de prioriterar organisationernas specifika aktiviteter. 

4.2.4.7.4 Analys av inflytande över beslutsfattande 

Kunder identifieras oftast som den intressentgruppen med störst inflytande, särskilt bland de 
etablerade företagen såsom E1, E2, E4 och E5. Startup-företag som SU2 och SU4 menar att de 

anställda har störst inflytande över dem, även om SU1 nämner kapitalägare och SU4 anger 
kunder. Även E1 och R1 lyfter de anställda som mest inflytelserika. Bland regioner 

förekommer också en spridning bland svaren. Här läggs en större vikt vid interna aktörer såsom 
anställda av R2b och samhället av R1, även om R1 också nämner kunder som mycket 

inflytelserika i deras beslutsfattande. Detta indikerar ett organisationsöverskridande mönster 
där marknadsorienterade aktörer tenderar att tillskriva externa aktörer större inflytande, medan 

regioner i högre grad betonar interna eller institutionella aktörer och tyder på att inflytande är 
kopplat till var värde realiseras operativt. Newcombe (2003) gör en distinktion mellan 

inflytande och formell makt. Inflytande i medtech-ekosystem framstår därmed som kopplat till 
var värde realiseras i VCC-processen. Trots variation kan det i marknadsorienterade 

organisationer delvis utgöras att inflytandet är koncentrerat till kunder genom deras roll i 
värderealisering, medan anställda påverkar genom deras direkta involvering i genomförandet 

av aktiviteter. 

Trots att kunderna inte alltid har störst makt bland intressenter betraktas de ändå ibland som de 

intressenterna med störst inflytande, det vill säga att kunderna kan påverka besluten genom sin 
roll i värdeskapandet snarare än genom direkt kontroll. Etablerade företag som E1, E2, E4 och 

E5 identifierar kunder som den mest inflytelserika intressentgruppen medan mer variation 
förekommer bland startup-företag och regioner. Detta tyder på en skillnad mellan formell makt 

och praktiskt inflytande där kunderna påverkar besluten genom sin roll i värderealisering 
snarare än genom direkt makt. Detta stämmer överens med distinktionen Newcombe (2003) 

gör mellan direkt inflytande och strukturell makt. Kunders inflytande i VCC uppstår genom 
deras roll i värderealisering, vilket gör dem centrala för att validera och forma 

värdeerbjudanden. 

SU1, SU2, E1 och R1 lyfter de anställda som den mest inflytelserika intressentgruppen. Även 
om de inte uttryckligen pekas ut av fler respondenter som mest inflytelserika framställs de ofta 

som en grupp med betydande makt. Jämfört med kunderna, som ofta har ett indirekt inflytande 
och sker via VCC, är de anställdas inflytande integrerat i organisationens interna processer 

genom direkt delaktighet i genomförandet och tillämpningen av strategiska beslut, särskilt i 
operativa och dagliga sammanhang. Intressentsyntesen framhåller att inflytande formas av en 

kombination av attribut och inte bara makt, samt att aktörer nära verksamheten kan utöva 
betydande inflytande genom sitt engagemang. Anställdas inflytande i VCC är operativt 

integrerat och påverkar således genom aktiviteter och möjliggör VCC operativt. 
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En lika tydlig koppling till inflytande och kapitalägare går inte att utgöra. SU1 framhåller dock 
att kapitalägarna, tillsammans med styrelsen, utövar ett betydande inflytande över strategiska 

beslut, även om deras påverkan kan vara mindre direkt kopplat till den dagliga verksamheten. 
Detta tyder på att kapitalägarnas inflytande främst utövas på strategisk nivå snarare än genom 

direkt påverkan på den dagliga verksamheten. Detta stämmer överens med intressentsyntesen 
som framhåller att intressenternas betydelse påverkas av flera olika attribut och därmed kan ta 

sig olika uttryck i organisationer. Kapitalägares roll i VCC är möjliggörande snarare än 

deltagande då de formar riktningen för VCC men påverkar inte dess dagliga genomförande.  

Ingen av de tillfrågade identifierar leverantörer som mest inflytelserika bland intressenterna. 

Detta tyder på att deras roll i beslutsfattandet är begränsat, särskilt jämfört med intressenter 
som kunder och anställda. Deras inflytande verkar vara indirekt och främst kopplat till 

operativa beroenden snarar än till strategiskt beslutsfattande. Detta stämmer överens med 
Newcombe (2003), där intressenter med liten makt och begränsat inflytande vanligtvis hanteras 

med lägre prioritet. Detta indikerar att leverantörers roll i VCC främst är stödjande mer än 

styrande. 

4.2.4.8 Sammanfattning av intressentanalys 
Analysen visar att intressentlandskapet inte kan förstås genom en enda skala av betydelse. I 

stället uppvisar olika intressentgrupper skilda kombinationer av makt, förutsägbarhet, intresse 
och inflytande, vilket leder till väsentligt olika strategiska roller inom ekosystemet. Detta 

innebär att betydelsefulla relationer för VCC inte kan reduceras till en dominant aktör utan 

behöver förstås som ömsesidigt beroende mellan aktörer med varierande egenskaper. 

I linje med Newcombe (2003) intar intressentgrupperna olika positioner inom intressent-
matrisen. Kapitalägare kännetecknas oftast av stor makt och relativt hög förutsägbarhet, vilket 

gör dem till strukturellt viktiga intressenter för organisationens möjligheter att mobilisera 
resurser och forma strategisk riktning. Anställda kombinerar högt intresse med relativt stor 

makt och förutsägbarhet, vilket placerar dem i en position centrala för organisationens funktion. 
Kunderna uppvisar ett mer heterogent mönster där de kombinerar stort inflytande med 

varierande maktnivåer och relativt låg förutsägbarhet, särskilt beroende på om de är direkta 
användare eller ej. Samhällsaktörer kan inte heller tilldelas en fast position i matrisen eftersom 

deras upplevda makt och förutsägbarhet varierar beroende på om de uppfattas som 
institutionella aktörer eller bredare samhällskrafter. Leverantörer placeras genomgående som 

intressenter med begränsad makt och inflytande, vilket indikerar att de i denna studie generellt 

tillskrivs en mindre framträdande strategisk betydelse än övriga intressentgrupper. 

Ett genomgående mönster bland samtliga intressentgrupper är skillnaden mellan inflytande och 

makt. Medan kapitalägare ofta hänförs den högsta formella makten anses kunder och anställda 
oftare utöva det största inflytandet över beslutsfattandet. Detta tyder på att relationers betydelse 

för VCC inte enbart bestäms av strukturell kontroll, utan i hög grad av närhet till VCC och 

värderealisering. 

Kopplat till VCC framgår att olika intressentgrupper bidrar till värdeskapandet på olika sätt. 

Anställda framstår som viktiga drivkrafter för VCC genom deras direkta deltagande i operativa 
processer. Kunder, speciellt användare, spelar en central roll för värderealisering och 

återkoppling, vilket gör dem till avgörande aktörer för att utforma och validera värde-
erbjudanden. Kapitalägare möjliggör VCC indirekt genom att tillhandahålla resurser och 
strategisk riktning, snarare än genom direkt deltagande. Samhället formar de förutsättningar 

under vilka VCC sker, särskilt genom regelverk och offentliga system, medan leverantörer 
främst stöder VCC på operativ nivå utan att direkt påverka dess inriktning. Denna 
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rollfördelning belyser att VCC i ekosystemet är fördelat över flera intressenter snarare än 

koncentrerat till en enda grupp. 

Sammantaget innebär detta att den strategiska betydelsen av relationerna för VCC i medtech-

startups ekosystem avgörs av en kombination av dimensioner med skärningspunkten mellan 
högt inflytande och direkt involvering i VCC-processer. Detta placerar särskilt relationer med 

anställda och kunder i centrum, medan relationer med kapitalägare och samhällsaktörer utgör 

nödvändiga men mer indirekta förutsättningar för VCC. 

Nedan följer en sammanställning av respondenternas poängsättning och rankning av de fem 

intressentgrupperna kapitalägare, anställda, kunder, leverantörer, samt samhället utifrån högsta 
och lägsta betygssättning. Detta åskådliggörs i Tabell 23 utifrån de tre dimensionerna makt, 

förutsägbarhet och intresse. I tabellen sammanfattas vidare respondenternas syn på vilken 
grupp som har störst inflytande på respektive organisation utifrån respondenternas egen åsikt i 

samma tabell och baseras på kvalitativa utsagor i intervjuerna. Där respondenten differentierat 
mellan undergrupper följer indelning enligt följande: SU2*=regioner; SU2**=kirurger; 

SU4*=kunder; SU4**=slutanvändare; E1*=regioner; E1**=patienter; E5*=ledning i vården; 
E5**=slutanvändare; SO2*=användare; SO2**=övriga kunder; R1*=patienter; R1**=företag; 

R1***=invånare; E2°=skattefinansierad verksamhet; E2°°=samhällets opinion; 

E5°=lagstiftning; E5°°=individer. 

Tabell 23: Respondenternas högsta och lägsta betygssättning av intressentgrupper enligt Newcombes 
(2003) intressentmatriser, samt bedömt inflytande. 

Intressentgrupp Inflytande Makt Förutsägbarhet Intresse 
Kapitalägare SU1 SU1, SU2, E1, 

E2, E3, E4, E5, 
R2b 

SU2, SU3, E1, E3, 
E5, SO2 

SU1, SU3, E1, E2, 
E3, E4, E5, R1 

 - SU4 SU4 SO2 
Anställda SU1, SU2, E1, 

R1 
SU3, SU4, E5, 
R1 

SU2, SU3, E4, R1, 
R2b 

SU1, SU2, SU3, 
SU4, E2, E5, SO2, 
R1, R2b 

 - E3 - - 
Kunder SU4, E1, E2, 

E4, E5, SO2, 
R2b 

SU4, E2, E4, E5, 
SO2* 

SU4**, E3, R1* SU1, SU4**, 
E5**, R1* 

 - E1**, R1** SU1, SU2, SU3, 
E1**, E2, 
R1**/R1*** 

SU3, E1**, E2, 
SO2**, 
R1**/R1*** 

Leverantörer - - E2, E3, SO2 E3, R1 
 - SU1, SU3, E4, 

SO2, R2b 
SU3, E4 SU3, SU4, E1, E4 

Samhället R1 SU4, E2, E5°, 
SO2 

SU1, E2° - 

 - SU1, SU2, SU3, 
E1, E2°, E5°°, 
R2b 

SU3, E1, E2°°, 
E3, E5°, SO2, R2b 

SU1, SU2, E1, E3, 
E5°, R1, R2b 

 

Medan Tabell 23 synliggör variationen mellan enskilda respondenter visar Figur 7 det 
aggregerade mönstret av hur studiens respondenter har placerat intressentgrupperna i för-

hållande till dimensionerna makt, intresse och förutsägbarhet. X-axeln representerar intresse; 
y-axeln representerar makt; storleken på bubblan representerar betygsättning av förutsägbarhet. 

Placeringarna speglar medlet av respektive organisationsgrupps poänggivning. Där 
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intressentgrupper varit uppdelade i underkategorier har ett medel beräknats. Gul bubbla 
representerar anställda; röd bubbla representerar kapitalägare; blå bubbla representerar 

samhället; lila bubbla representerar kunder; grön bubbla representerar leverantörer. 

 

Figur 7: Aggregerad sammanställning av placering av intressentgrupperna utifrån makt, intresse och 
förutsägbarhet.  

Figur 7 visar att kapitalägare, anställda och kunder generellt intar de mest centrala positionerna 
i respondenternas bedömningar genom kombinationen av relativt hög makt och högt intresse. 

Leverantörer framträder däremot som en mer perifer intressentgrupp med begränsad makt och 
lägre intresse. Samhällsaktörer uppvisar en mer varierande position, vilket speglar de skillnader 

mellan organisationer som identifierats i den kvalitativa analysen. Sammantaget indikeras att 
intressenternas betydelse för organisationerna, förutom resurser, därtill avgörs av deras roll, 

relation och position i det omgivande ekosystemet. En sammanställning av resultatet som ej 

har aggregerats återfinnes i Appendix 3. 

4.2.5 Värdeskapande och värdedestruktion 
I detta underavsnitt undersöks hur olika intressentgrupper relateras till VCC och VCD för att 
ge bättre förståelse för vilka aktörer som är betydelsefulla för VCC. Följaktligen beskrivs den 

empiri som kopplar an till frågor om ömsesidigt värdeskapande, samt värdedestruktion inom 
de fem olika intressentgrupperna, enligt intervjuguidens indelning: kapitalägare, anställda, 

kunder, leverantörer, samt samhället. Efter redogörelse av empiri för respektive intressent-

grupp följer en analys på empirin. 

4.2.5.1 Organisationernas syn på kapitalägares värdeskapande 
SU4 säger att som kapitalägare finns en önskan om trygghet i möjligheten att genomföra den 

tilltänkta affärsplanen och att partners är införstådda och överens om den. SU1 nämner att 
kapitalägare bidrar med kompetens, erfarenhet, kapital och riktning. Även SU2 lyfter att 
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intressentgruppen bidrar med erfarenhet, och därtill nätverk. E1 menar att de får ut både 
kompetens och erfarenhet från kapitalägare, speciellt kärnkompetens inom mjukvara. Ägarna 

till E4 har varit med i över fem år och står för branschkunskap. Det bidrar till trygghet gällande 
investeringar och kapitalbehov, samt för att skapa fokus för framtiden och utveckling. Även 

E2 påpekar att deras stora ägare bidrar till en ekonomisk trygghet. De kan sålunda ha en bra 
produktutveckling och ett företag som fungerar effektivt. E1 menar att kapitalägarna också 

bidrar till driv och trygghet, samt långsiktigt tänkande för företagets överlevnad. E5 nämner 
också att deras långsiktighet uppskattas och lyfter att de blivit börsnoterade för att de anställda 

ska kunna få delägandeskap och att de inte har något kapitaltillskottsbehov. SO2 menar att det 

är tack vare kapitalägarna de får medel att driva projekt. 

E3 säger att ägaren är den som format företaget och varit villig att våga och satsa, vilket lett till 

positiva resultat. Respondenten lyfter att den kultur och det arbetssätt som ägaren instiftat 
grundar sig på eget ansvar. R1 svarar att kapitalägare bidrar med pengar och bildar opinion, 

och R2b menar att de får mandat att arbeta med deras frågor, det vill säga ett typ av 

existensberättigande. 

Tabell 24 nedan redogör för en empirisk syntes av respondenternas beskrivningar av det värde 

som skapas genom kapitalägare i relationen mellan organisationerna och intressentgruppen.  

Tabell 24: Värden som kapitalägare tillför organisationerna. 

Faktor Respondent 
Kunskap och erfarenhet SU1, SU2, E1, E2, E4, SO2 
Finansiella resurser och ekonomisk trygghet SU1, E2, E4, E5, SO2, R1 
Strategisk riktning och beslutsstöd SU2, E1, E3, E4, E5 
Nätverk SU2 
Organisatorisk kultur och arbetssätt E3 
Legitimitet och mandat R1, R2b 

 

4.2.5.2 Organisationernas syn på deras värdeskapande för kapitalägare 
SU1 menar att det värde de tillför kapitalägarna är kapitaltillväxt. SU2 nämner att intresse-

gruppen förhoppningsvis kommer tjäna pengar och SU4 lyfter finansiella möjligheter. E1 säger 
att de bidrar med jobb och bra lön, och att intressentgruppen har roligt. E2 säger att de bidrar 

med vinst. E3 framhåller att de skapar förutsättningar för de andra företagen i koncernen 
eftersom det är de som drar in pengar. E5 nämner att de har bra kurs och ger tillbaka kapital 

till ägarna också. 

E2 påpekar också att de tillför kunskapsdelning inom organisationen. E4 menar att de för in 

mycket kunskap och inspiration i en växande bransch. SO2 säger att de tillför förståelse för hur 
företag påverkas, bland annat genom att diskutera utmaningar. På detta sett menar respond-

enten att investerarna kan driva sitt uppdrag från regeringen. R1 svarar att kapitalägarna kan 
leverera på sina vallöften. R2b framhåller att de bidrar till den omställning som intressent-

gruppen vill se inom hälso- och sjukvården. 

Tabell 25 utgör en empirisk syntes av respondenternas beskrivningar av det värde som skapas 

av organisationerna i relationen mellan organisationerna och intressentgruppen kapitalägare. 
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Tabell 25: Värden som organisationerna tillför kapitalägare. 

Faktor Respondent 
Ekonomiskt värde SU1, SU2, SU4, E2, E3, E5 
Sysselsättning och verksamhetsnytta E1, E3 
Kunskap och marknadsinsikt E2, E4, SO2 
Politiskt och institutionellt värde R1, R2b, SO2 
Individuellt värde E1 

 

4.2.5.3 Hämmande av värdeskapande kopplat till kapitalägare 
SU1 menar att de alltid önskar att de fick ut mer av ägarna än i dagsläget och att det hade 
kunnat finnas mer strategiskt fokus och tidigare beslutsfattande även i obekväma situationer, 

men understryker att de har bra långsiktiga ägare. Respondenten säger att bolagets ägarstruktur 
förändrats med tiden för att få mer handlingsutrymme och flexibilitet. SU2 menar att 

kapitalägarna uppfyller deras förväntningar och inte gör något för att hämma deras verksamhet 
och värdeskapande i dagsläget. SU4 nämner att intressentgruppen sällan diskuterar vilka 

beslutspunkter som behöver tas när det händer saker. Respondenten säger att affärsplaner kan 
behöva anpassas utifrån det gruppen önskar höra, vilket oftast är monetärt kopplat medan 

entreprenören är mer driven av problemlösning. 

E1 säger att en ägare med stor finansiell kapacitet och hög riskvillighet skulle kunna göra större 
satsningar. Respondenten fortsätter att berätta att intressentgruppen inte gör något för att 

hämma värdeskapande eller verksamhet, men ponerar att brist på kapital eller situationen för 
ett startup hade varit annorlunda. E2 önskar mer inflytande över produktutvecklingen i ett tidigt 

skede för att få in de funktioner de behöver ha. Ibland är produkterna inte anpassade efter 
nordiska förhållanden och krav från den nordiska marknaden, och det finns enbart ett litet 

utrymme att förändra produkten om det finns tillräckligt hög efterfrågan. E3 säger att de inte 
önskar mer från kapitalägarna i dagsläget, men att gruppen ibland tar för stora risker vilket 

ibland resulterar i fel. E4 berättar att intressentgruppen är väldigt aktiva, intresserade och 
stöttande på strategisk nivå och att de snarare stimulerar verksamheten och värdeskapande 

genom att ställa frågor om hur företaget kan skapa mer värde. E5 menar att gruppen inte är så 
operativt aktiva och kan inte säga att de önskar mer utav dem. De gör heller inget som skulle 

kunna hämma verksamheten eller värdeskapandet. Respondenten säger att det hypotetiskt 
skulle kunna komma krav på ökad lönsamhet vilket kan stå i kontrast med hårda ekonomiska 

förhållanden i vården, vilket inte främjar goda relationer. 

SO2 säger att de önskar att de fick ut mer av kapitalägarna, men att gruppen inte gör något som 
hämmar dem. Respondenten menar att det snarare är lagstiftningar om finansiering för att driva 

frågor som hämmar. 

R1 önskar mer kontinuitet och långsiktighet från kapitalägarna och nämner att politisk retorik 

potentiellt kan skada organisationen. R2b önskar inget mer, utan menar att de är positivt 
överraskade och har god kontakt med gruppen. Respondenten tillägger att gruppen kan vara 

lite kortsiktiga i tänkandet och tror att det kan vara beroende av politik. 

Tabell 26 presenterar de faktorer som intressentgruppen kapitalägare bidrar med till respektive 

organisation. 
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Tabell 26: Faktor som kapitalägare bidrar med till organisationerna. 

Faktor Respondent 
Brist på strategiskt handlingsutrymme SU1 
Kortsiktiga prioriteringar och monetärt fokus SU4 
Finansiella förutsättningar och risknivå E1, E3, E5 
Begränsat inflytande i produktutvecklingen E2 
Brist på långsiktighet och kontinuitet R1, R2b 
Politik R1, R2b 

 

4.2.5.4 Analys av VCC och VCD inom intressentgruppen kapitalägare 
Följande analys görs på Tabell 24, Tabell 25 och Tabell 26 och relaterar till litteratur som tar 
avstamp i VCC- och VCD-syntesen (se 2.1.11). Analysen fokuserar på värdeskapande faktorer 

som respondenterna upplever intressentgruppen kapitalägare ger och tar emot. Med hjälp av 
klassificeringen av intressentgrupper enligt Newcombe (2003) kan en bredare och djupare 

förståelse för hur intressentgruppen bidrar till VCC och VCD för de olika typerna av 

organisationerna fås, och därigenom relationens betydelse för VCC motiveras. 

Det framgår att kapitalägare tillför en bred uppsättning resurser, såsom finansiella resurser 

(SU1, E2, E4, E5, SO2, R1), kunskap och erfarenhet (SU1, SU2, E1, E2, E4, SO2), och 
strategisk inriktning (SU2, E1, E3, E4, E5). E2, E4 och E5 betonar särskilt kapitalägarnas roll 

i att bidra ekonomisk trygghet och långsiktighet. R1 och R2b lyfter även legitimitet och mandat. 
Detta visar att deras funktion även sträcker sig bortom finansiering och att de passivt bidrar 

med resurser och i stället tar en aktiv roll i att möjliggöra och rikta hur dessa resurser används. 
Genom kapital skapar de handlingsutrymme, reducerar osäkerhet genom långsiktighet och styr 

utvecklingen strategiskt. Enligt SDL uppstår värde genom resursintegration mellan aktörer. 
Hasche och Linton (2018) betonar vidare att dessa resurser realiseras genom kontinuerliga 

interaktioner över tid. Kapitalägare utgör således en betydelsefull relation för VCC genom att 
möjliggöra aktivering och riktning av centrala resurser, vilket är en förutsättning för att VCC 

ska kunna ske i medtech-startups ekosystem. 

SU1, SU2, SU4, E2, E3 och E5 menar att deras organisationer främst tillför ekonomiskt värde 

till kapitalägarna. Samtidigt är kapitalägarnas bidrag mer mångdimensionella och inkluderar 
kunskap, strategi, legitimitet och kapital. Detta indikerar ett asymmetriskt värdeutbyte där 

organisationen i hög grad bidrar med finansiella utfall, medan kapitalägare bidrar med en 
bredare uppsättning resurser. Relationen präglas därmed av ett ömsesidigt beroende, men med 

olika roller i VCC-processen. Lepak et al. (2007) skiljer mellan skapandet av värde och 
möjligheten att tillgodogöra sig värde, vilket synliggör hur olika aktörer kan bidra till VCC 

samtidigt som de erhåller olika typer och nivåer av värde från relationen, medan Frow och 
Payne (2011) betonar vikten av balanserade relationer för långsiktig hållbarhet. Det 

asymmetriska värdeutbytet innebär en strukturell central position i VCC för kapitalägare där 
deras breda resursbidrag möjliggör VCC samtidigt som beroendet av ekonomisk prestation från 

organisationerna kan påverka relationens stabilitet över tid. 

SU4 beskriver en spänning mellan kapitalägarnas monetära fokus och problemlösningsdrivna 
logik. E5 vittnar om liknande tendenser, där krav på ökad lönsamhet kan stå i konflikt med 

vårdens ekonomiska förutsättningar. R1 och R2b lyfter även kortsiktighet som en utmaning, 
medan SU1 efterfrågar mer strategiskt fokus. Detta indikerar att relationens funktion för VCC 

är beroende av i vilken grad aktörernas mål, incitament och tidshorisonter är förenliga. I 
värdesyntesen beskrivs VCD som ett resultat av resursintegrering som inte fungerar optimalt, 

ofta orsakat av motstridiga mål och värdelogiker. Kapitalägare är betydelsefulla för VCC dels 
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genom sina bidrag, dels genom graden av samstämmighet i värdelogiker. Bristande överrens-
stämmelse utgör dock en potentiell källa till VCD även om relationerna framstår som 

funktionella idag eftersom skillnader i mål, incitament och tidshorisonter kan skapa friktion i 

hur resurser prioriteras och används. 

Startups som SU1 och SU4 beskriver ett starkt beroende av kapitalägare och lyfter även 

spänningar kopplade till styrning och fokus. Etablerade företag som E3, E4 och E5 beskriver 
relationen som mer balanserad och strategisk. SO2 framhåller kapitalägare som möjliggörare 

av verksamhet. R1 och R2b beskriver legitimitet, mandat och politisk påverkan. Detta visar att 
kapitalägares funktion varierar beroende på organisationens position i ekosystemet där deras 

roll skiftar från finansiell möjliggörare till strategisk partner eller enhet för institutionell 
legitimering. Enligt nätverksperspektivet formas aktörers betydelse i nätverk av deras 

relationer och position. Newcombe (2003) lyfter att olika intressenter har varierande grad av 
påverkan beroende på kontext. Värdesyntesen framhåller att VCC i sker genom interaktioner 

mellan flera intressenter, där olika aktörer bidrar till och påverkas av de värden som skapas. 
Kapitalägares betydelse för VCC är kontextberoende och är särskilt viktiga för startups för att 

möjliggöra utveckling. Deras roll i andra organisationstyper relaterar i större utsträckning till 

strategisk riktning och legitimitet. 

4.2.5.5 Organisationernas syn på anställdas värdeskapande 
SU1 säger att de anställda bidrar med kompetens, erfarenhet och operativt engagemang. SU2 

menar att de anställda har nyckelkompetens inom kärnområden och levererar mycket inom 
respektive område, vilket bygger upp ett skelett för bolaget inom varje område. E1 säger att 

intressentgruppen har hög kompetens och är essentiella för verksamheten. SU4 menar att de 
anställda är värdet i bolaget. E3 menar att företaget försvinner med tiden utan de anställda och 

att det är de som bygger de viktiga relationerna, och det därför är viktigt att ha anställda som 
klarar uppgiften. E5 säger att företaget är de anställda och att de behöver kunna behålla de 

kritiska personerna i företaget. Utan anställda kan de inte ha nöjda kunder. E4 svarar att nyckeln 
till framgång är att rekrytera rätt och att de har haft förmånen att rekrytera specialkompetens 

inom flera områden. E2 svarar att de anställda tillför kunskap, entusiasm, en vilja att lära och 
lära ut, och därtill viljan att påverka. De är samarbetsvilliga, har hög tillit och de har ett bra 

klimat. SO2 säger att de anställda utgör ett koncentrat av olika spetskompetenser, inklusive att 
de kan vara en sakkunnig kommunikatör och lyhörd för deras användare, och lyfter de 

anställdas expertis och initiativtagande. R1 framhåller att de anställda är hela värdet och att all 
välfärd uppstår i mötet mellan kliniskt arbetande människor och patienter. R2b säger att allt de 

gör och det värde som de skapar kommer från de anställda och att det betyder allt. R2b menar 
att de anställda levererar värde genom att vara aktiva med kunskapsdelning, deras projekt och 

intressenter. 

Tabell 27 nedan utgör en empirisk syntes av respondenternas beskrivningar av det värde som 

skapas genom de anställda i relationen mellan organisationerna och intressentgruppen. 

Tabell 27: Värden som anställda tillför organisationerna. 

Faktor Respondent 
Kunskap och kompetens SU1, SU2, E1, E2, E4, SO2, R2b 
Operativt genomförande och prestation SU1, E2, SO2 
Relationer och samarbete E2, E3, SO2 
Värdeskapande kärna SU4, E1, E3, E5, R1, R2a 
Engagemang och drivkrafter E2 
System- och verksamhetsutveckling R2b 
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4.2.5.6 Organisationernas syn på deras värdeskapande för anställda 
SU2 menar att det anställda får ut från företaget är jobbtillfredsställelse. E4 säger att de 

anställda får vara med på en spännande resa i ett innovativt bolag, vilket bekräftats i de 
undersökningar de skickat ut till anställda. SU1 svarar att företaget tillför lön, utvecklande 

arbete och miljö och flexibilitet till de anställda. SU4 svarar att de bidrar med ekonomisk 
vardaglig trygghet men också möjlighet att utmanas och få personlig utveckling. De anställda 

kan känna sig hörda och betrodda med ansvar, utan att bli hindrade att genomföra det de tror 
på. E1 menar att de anställda på pappret inte får ut mer än lön, men att de anställda 

förhoppningsvis även får utmanande och belönande uppgifter. Respondenten kommenterar att 
det som talar för detta är att de anställda generellt stannat kvar i företaget under lång tid. E3 
säger att de bidrar med att vara en trygg arbetsgivare utan rigida arbetssätt, vilket öppnar för 

frihet samtidigt som resurser och stöttning finns. E2 svarar att organisationen bidrar med 

utvecklingspotential, gemenskap, kunskapsdelning och trivsel till de anställda. 

E5 säger att de anställda får ansvar och utvecklingsmöjligheter och respondenten tror att många 

anställda värdesätter att det de jobbar med i sig är värdefullt för kunder och samhället. De bidrar 
med en trevlig och samtidigt högteknologisk och krävande miljö att jobba i och respondenten 

kommenterar att de anställda tycker att det är kul att gå till jobbet om de har nöjda kunder. 
Därtill erbjuds de anställda aktier i bolaget efter ett visst antal år av anställning. SO2 menar att 

de anställda får möjlighet att göra det de brinner för, och R2a svarar att de ger de anställda ett 
meningsfullt arbete. R2b framhåller att de anställda får sammanhang och kunskapsbyte inom 

enheten vilket ökar kvaliteteten. R1 lyfter ersättningsnivåer, förmåner, avtalspensionslösningar 

och arbetstider, och tillägger att det finns möjlighet att få vara med och utveckla verksamheten. 

Tabell 28 utgör en empirisk syntes av respondenternas beskrivningar av det värde som skapas 

av organisationerna i relationen mellan organisationerna och intressentgruppen anställda. 

Tabell 28: Värden som organisationerna tillför anställda. 

Faktor Respondent 
Ekonomiskt värde och trygghet SU1, SU4, E1, E5, R1 
Arbets- och utvecklingsmöjligheter SU1, SU4, E1, E2, E4, E5 
Autonomi och flexibilitet SU1, E3, R1 
Psykosociala och relationella värden SU2, SU4, E2, E5, R2b 
Stabilitet och organisatoriskt stöd E3 
Kunskap och lärande E2, R2b 
Meningsskapande och syfte E4, E5, R2b, SO2 

 

4.2.5.7 Hämmande av värdeskapande kopplat till anställda 
SU2 säger att de inte önskar mer från de anställda eller att de hämmar företaget. E1 säger 
samma sak. E2 säger att de får ut väldigt bra värde idag, men att det alltid finns utvecklings-

potential även om gruppen inte hämmar dem. E5 säger att de får ut det de önskar av de anställda 
och att många är dedikerade till jobbet, samt att de inte hämmar i stort. E4 menar att det är en 

managementfråga då det är upp till bolaget att rekrytera rätt och ställa förväntningar på den 
anställda för att få ut det de önskar ur gruppen. Respondenten säger att de anställa inte gör 

något för att hämma och understryker att det återigen ligger på hur bolaget leder och målsätter. 

SU1 framhåller att de generellt inte önskar mer från de anställda, men nämner att alla mer 
specifikt kan ge mer på olika sätt. Respondenten säger att det ibland kan vara utmanande att få 

samtliga att prioritera likadant och betonar att det är en komplex fråga eftersom detta typ av 
motstånd i rätt mängd även driver deras företag framåt. R2b säger att med rätt processer kan 

de anställda och organisationen få mer utav varandra och önskar därför mer av den personliga 
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kapaciteten, men också den gemensamma kapaciteten i form av processer. Respondenten 
tillägger att detta är en del av deras nuvarande förändringsarbete. Vidare nämner respondenten 

att andra agendor som inte är produktiva för deras roll och syn på värdeskapande kan finnas. 

E3 önskar alltid att de fick mer utav gruppen. Respondenten menar att det alltid går att sälja 
mer, men att de får ut det de förväntar sig. När det gäller hämmande av verksamheten och 

värdeskapande säger respondenten att det kopplar an till felanställningar inom bolaget, 
exempelvis att de inte är rätt för positionen eller att förväntningarna som ställs är otydliga. R1 

säger att de över lag är imponerade över och tacksamma för de anställdas arbete, speciellt med 
hänsyn till de tillgängliga resurserna. Respondenten menar att det nuvarande bemanningsläget 

kräver mycket inköp av bemanningstjänster, vilket leder till bristande kontinuitet och 
hämmande av verksamheten och värdeskapande. Respondenten pekar på att återhämtningen 

från pandemin inte är genomförd än som orsak. Även innovationskraften har blivit lidande. 

SU4 önskar att de alltid fick mer utav intressentgruppen, men kan inte precisera vad det skulle 
kunna handla om. Respondenten berättar att det inte är en ovanlig situation att anställda tar en 

åskådarposition till förändringsarbete när det är de som ska vara själva förändringen. SO2 
menar att det alltid går att förbättras och lyfter tålamod som ett exempel på vad som behövs i 

branschen på grund av deras uppdrag att driva långsiktiga frågor. Respondenten säger att 
förändringsbenägenheten förmodligen är hämmande i varje organisation och lyfter exempel 

där beprövade metoder inte testas igen om det inte lyckades första gången, samt nya sätt att 

arbeta på i samband med en ny regering eller pandemin. 

Tabell 29 nedan presenterar de faktorer som intressentgruppen anställda bidrar med till 

respektive organisation. 

Tabell 29: Faktor som anställda bidrar med till organisationerna. 

Faktor Respondent 
Olika prioriteringar och mål SU1, R2b 
Passivitet i förändringsprocesser SU4 
Kompetensförsörjning och resursbegränsningar E3, R1 
Begränsad förändringsbenägenhet SO2 
Outnyttjad individuell kapacitet R2b 

 

4.2.5.8 Analys av VCC och VCD inom intressentgruppen anställda 
Följande analys görs på Tabell 27, Tabell 28 och Tabell 29 och relaterar till litteratur som tar 

avstamp i VCC- och VCD-syntesen (se 2.1.11). Analysen fokuserar på värdeskapande faktorer 
som respondenterna upplever intressentgruppen anställda ger och tar emot. Med hjälp av 

klassificeringen av intressentgrupper enligt Newcombe (2003) kan en bredare och djupare 
förståelse för hur intressentgruppen bidrar till VCC och VCD för de olika typerna av 

organisationerna fås, och därigenom relationens betydelse för VCC motiveras. 

Flertalet beskriver de anställda som organisationens kärna. SU4 kallar de anställda för självaste 

värdet, E3 menar att företaget existerar på grund av de anställda och R1 betonar att allt värde 
uppstår i mötet mellan anställda och användare. Anställda bidrar också med kompetens (SU1, 

SU2, E1, E2, E4, SO2, R2b), operativt genomförande (SU1, E2, SO2) och relationer (E2, E3, 
SO2). Detta indikerar att anställda bidrar till mer än bara VCC. De utgör centrala bärare av de 

resurser och kompetenser som krävs för att värde ska kunna samskapas. I linje med SDL som 
utgår från att resurser är centrala drivkrafter i VCC kan detta förstås som att anställda har en 

särskilt betydelsefull roll för VCC, samt att värde uppstår i interaktion när dessa aktiveras, kan 
detta förstås som att de anställa utgör en särskilt betydelsefull relation för VCC. Genom att 
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både bära och aktivera resurser i interaktion med andra aktörer framträder de som en central 

möjliggörare för ekosystemets värdeskapande. 

De anställdas roll i att bygga relationer och möjliggöra samarbete lyfts av E3, E2 och SO2. R2b 

beskriver hur värde skapas genom kunskapsdelning och interaktion med intressenter. Detta 
indikerar att VCC inte sker genom individuella prestationer, utan genom att anställda länkar 

samman organisationen med andra aktörer i ekosystemet. Värdesyntesen beskriver VCC som 
en interaktiv process samtidigt som det betonas att värde samskapas genom nätverk av aktörer. 

Anställda möjliggör VCC genom att aktivera interaktioner och relationer, vilket gör dem 

centrala i att koppla samman aktörer och resurser i ekosystemet. 

Till skillnad från relationen till kapitalägare framstår relationen mellan organisation och 

anställda som mer symmetrisk. Organisationer tillför en bred uppsättning värden till de 
anställda, inklusive ekonomiskt (SU1, E1), utvecklingsmöjligheter (E4, SU4), autonomi (E3) 

och meningsskapande (E5, SO2). Samtidigt bidrar anställda brett tillbaka. Detta indikerar ett 
ömsesidigt VCC med ömsesidigt och relativt balanserat värdeutbyte där båda parter bidrar med 

och erhåller flera typer av värde. Prahalad och Ramaswamy (2004) samt Frow och Payne 
(2011) framhåller att VCC bygger på ömsesidighet. Lepak et al. (2007) särskiljer vidare mellan 

VCC och värdefångst. Den relativa symmetrin i värdeutbytet tycks skapa förutsättning för 
långsiktigt VCC där incitamenten mellan organisation och anställda går hand i hand relativt 

andra relationer. 

Trots en övervägande positiv bild framkommer vissa begränsningar i förhållandet till de 

anställda. SU4 och E3 betonar exempelvis vikten av autonomi för engagemang medan SU1 
och R2b lyfter problem med olika prioriteringar och behov av koordinering. SU4 beskriver 

även passivitet i förändringsarbete och SO2 lyfter en begränsad förändringsbenägenhet. Det 
tycks finnas en inneboende spänning mellan individuell handlingsfrihet och behovet av 

organisatorisk samordning. Frow och Payne (2011) beskriver hur koordinering är central i 
VCC-processer medan Echeverri och Skålén (2011) visar att bristande koordinering kan leda 

till VCD. Balansen mellan autonomi och koordinering är avgörande för VCC och obalans kan 

leda till ineffektivitet och risk för minskat VCC eller utveckling av VCD. 

E3 och E4 menar att begränsningar inte beror på de anställda i sig utan på ledarskap och 

rekrytering. R1 lyfter resursbrist och bemanning medan E3 nämner felanställningar. Detta 
indikerar att hinder för VCC här främst uppstår genom organisatoriska strukturer och system 

snarare än individens kapacitet. Echeverri och Skålén (2011) beskriver VCD som ett resultat 
av bland annat misslyckad koordinering av resurser. VCD i relation till anställda kan uppstå 

genom brister i organisering av resurser, vilket tyder på att organisationens styrning är central 

för att möjliggöra VCC. 

4.2.5.9 Organisationernas syn på kunders värdeskapande 
SU1 säger att kunder bidrar med försäljning och omsättning. SU2 lyfter att en kund har hjälpt 

med ekonomiskt stöd. SU4 berättar att de får finansiering och vinst av det de försöker driva. 
E2 svarar att de får ut ett ekonomiskt värde från kunderna. E3 menar att de inte har någon 

verksamhet utan kunder, och lyfter samtidigt att deras användare ibland också köper produkter 
och att de hittar nya kunder tack vare deras gamla. E5 framhåller att de bland annat får intäkter 

från kunder. E6 nämner att kunderna köper deras produkter. R1 nämner att invånare, som är en 

del av kundgruppen då de finns till för dem, är skattebetalare. 

SU1 menar också att kunder bidrar med ovärderlig återkoppling både vad gäller nuvarande och 
framtidens produkter. Med hjälp av kunder kan SU2 utforma studier och de får löpande hjälp 

och feedback för produktutformning, och kirurger lyfts som behjälpliga. SU3 svarar att de får 
kunskap om processer och vårdflöden i vården, och att det framför allt är av klinikerna som de 
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får ut mest värde. SU4 lyfter att de får förståelse för problemet från ett annat perspektiv via 
kunderna. E1 får feedback från förvaltningsgrupperna om hur det är att använda deras system 

och kan genom kunderna viderutveckla funktionalitet. E2 får återkoppling på kvalitet och 
service och menar att de får en kunskapsöverföring om hur deras produkter fungerar. E4 får 

input från kunder som jobbar med deras produkter dagligen om hur de fungerar varje dag och 
i nya miljöer, och de är även med och utvärderar lösningar. Via kunden får E5 veta om deras 

behov och hur väl lösningar hjälper dem i deras vardag, vad gäller slutanvändare. De får också 
en övergripande prioritering och behov av ledning i vården. E6 nämner att kunder ger feedback 

och lyfter olika kundgrupper som apotek och sjukhuspersonal, men menar att regioner ställer 

fler krav kring hållbarhetsfrågor och även driver hållbarhetsutvecklingen. 

SO2 säger att SKR som arbetsgivarorganisation och påverkansaktör kan sprida budskap och 

driva arbete så att det får påverkan i andra delar av ledet. Via användare får de veta vad de har 
för möjliggörare för svensk vård och omsorg, tillverkning och anställningstillfällen, men också 

vilka utmaningar de står inför som regering och beslutsfattare kan lösa. R2a menar att de lär 
sig vad som är viktigt i kundernas verksamhet. R2b menar att det är på grund av kunder som 

de finns i och med att de beställer uppdrag. R1 menar att de via patienten får medskapande i 
sin egen vård. Genom företag kan de få en bredare rekryteringsbas från partners som vill börja 

jobba inom vården. 

Tabell 30 nedan utgör en empirisk syntes av respondenternas beskrivningar av det värde som 

skapas genom kunderna i relationen mellan organisationerna och intressentgruppen. 

Tabell 30: Värden som kunder tillför organisationerna. 

Faktor Respondent 
Intäkter och finansiering SU1, SU2, SU4, E2, E3, E5, E6, R1 
Kunskap om användning SU3, E2, E4, SO2, R2a 
Återkoppling och produktutveckling SU1, SU2, SU4, E1, E2, E4, E5, E6 
Marknadstillgång och spridning E3, SO2 
Legitimitet och efterfrågan R1, R2b 

 

4.2.5.10 Organisationernas syn på deras värdeskapande för kunder 
SU3 har ett nyttodokument med 7–8 nyttor som kan hänföras direkt till klinikerna. SU1 säger 
att de tillför kunderna en produkt som förhoppningsvis möjliggör en effektiv diagnostisk 

process och en bättre behandling av cancerpatienter. De ger kunderna möjlighet att påverka 
riktningen av produktutvecklingen inom området. SU2 menar att de förbättrar kirurgernas 

arbete genom att möjliggöra ett bättre jobb snabbare, och således förbättra vårdtid och ökad 
vårdkvalitet. SU4 effektiviserar och möjliggör kostnadsbesparingar för kunder, och för 

användare förbättras vardagen. 

E5 säger att slutanvändarna inte bränner ut sig eftersom de får redskap för att effektivisera sina 
jobb, och lyfter utbrändhet som ett stort problem inom vården. För ledningsgrupper går planer 

i linje med deras behov, vilket resulterar i att de långsiktigt inte lägger resurser på fel riktning. 
E1 tillför kunderna en modern, effektiv och lättanvänd produkt som löser flera saker. Den är 

förvaltningsbar, sparar tid och möjliggör effektivare vård. E2 tillför mobilitetsprodukter så att 
de som behöver den lösningen kan få den. Respondenten säger också att de bidrar till 

kunskapsöverföring åt kundernas håll då de utbildar om hur produkterna används, vilket sedan 
når patienter. E3 säger att de tillför kunderna värde genom att de får de redskapen de behöver. 

E4 säger att de tillför ökad självständighet för den enskilde individen genom deras lösning och 
säkerheten ökar eftersom de kan få rätt läkemedel vid rätt tid. Miljön gynnas på grund av 
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reducerade bilfärder för hemtjänsten, vilket också resulterar i tidsbesparingar för dem. E6 säger 

att de har en bra lösning för sårbehandling för kunder. 

R1 säger att de ger patienter hälsa, tröst och lindring, och ett längre liv. För företag underlättar 

de möjligheten att slå sig ned i regionen genom att ge bra vård och således inte vara ett hinder. 
Respondenten säger också att de stöder invånares hälsosamma resa. R2a menar att ju närmare 

de arbetar med kunderna, desto mer avlastar de dem. R2b säger att de tillför chefer i 
effektivisering och strategifrågor, medan medarbetarens förmågor stärks och de får stöd att 

vara mer innovativa och att de får en bättre arbetsmiljö. SO2 säger att de ger kunderna 

möjligheten att kommunicera deras två produkter till rätt person. 

Tabell 31 nedan utgör en empirisk syntes av respondenternas beskrivningar av det värde som 

skapas av organisationerna i relationen mellan organisationerna och intressentgruppen kunder. 
Tabell 31: Värden som organisationerna tillför kunder. 

Faktor Respondent 
Patient- och användarnytta SU1, SU4, E1, E2, E3, E4, E6, R1 
Kvalitet och vårdresultat SU2, E1, E4 
Effektivitet och kostnadsbesparingar SU2, SU3, SU4, E1, E5, R2b 
Arbetsmiljö och arbetsförbättringar SU2, SU4, E5, R2a 
Kunskap och utbildning E2 
Strategiskt och organisatoriskt stöd E5, SO2, R2b 
Delaktighet i utveckling SU1 

 

4.2.5.11 Hämmande av värdeskapande kopplat till kunder 
E3 framhåller att det får ut det de förväntar sig av kunderna och tycker inte att de gör något för 
att hämma verksamheten. E6 säger samma sak, och menar att det är svårt att se hur kunderna 

skulle kunna hämma dem. SO2 säger att de alltid önskar mer utav kunderna, men säger 
samtidigt att kunderna inte gör något för att hämma dem. Respondenten säger att deras kunders 

kunder ibland begränsar befintliga möjligheter. 

SU3 säger att de önskar få ut mer av kunderna än i dagsläget utan att precisera och berättar 
samtidigt att klinikerna som är deras kunder inte gör något för att hämma i dagsläget. SU2 

önskar att regionerna generellt hade ett program för att i tidig fas utvärdera och hjälpa startups 
och menar att en ineffektivitet inom regionerna och svensk sjukvård hämmar dem. E5 säger att 

det förmodligen alltid går att önska mer från kunder och lyfter betydelsen av att hitta rätt 
personer för återkoppling, vilket har visat sig vara svårt ibland. Generellt gör gruppen inget för 

att hämma bolaget, men respondenten säger att det alltid finns de som är emot förändring. E4 
tycker att de har en bra relation med kunderna och de letar ständigt efter nya värdeskapande 

ting för kundernas skull. De har en systematisk metod för att få bra återkoppling från kunderna, 
men respondenten menar att den alltid kan förbättras. Respondenten säger att kommuner kan 

vara långsamma i processer och att ta i bruk nya tekniker, vilket hämmar dem i verksamheten. 

E2 önskar mer kontakt och återkoppling från kunderna, exempelvis om vad de gör och 
anledningar bakom utfallet av en offentlig upphandling. Gruppen gör inget för att hämma annat 

än att det finns ekonomiska begräsningar, säger respondenten. E1 önskar att kunderna 
kommunicerade ännu mer med dem och säger att en del av kommunikationen går förlorad 

genom de olika leden och att förvaltningsgruppen ibland kan göra egna ställningstaganden. 
Respondenten menar att offentlig förvaltning är ineffektiv och att det hämmar. Exempel på 

hämmande teman som respondenten lyfter är brist på duktiga tekniker, byråkrati och hierarki, 
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trögrörlighet och offentlig upphandling som är svårnavigerad, icke-transparent och tids-
krävande. Respondenten säger att offentlig upphandling i synnerhet försvårar för startups. SU1 

menar att de har bra kontakt och utbyte med klinker och användare men att det är svårt att nå 
inköpsavdelningen och beslutsfattare. Respondenten säger att det finns hinder kopplat till 

försäljning som de inte förstår helt än och att kunderna ibland är tröga eller konservativa, vilket 
är hämmande för verksamheten och värdeskapande. De står inför en utmaning gällande att få 

hjälp från gruppen gällande produktanvändningen och positionering på marknaden för att inte 
riskera att deras produkt försvinner från marknaden. SU4 menar att de inte önskar mer utav 

kunderna i dagsläget men att de absolut önskar mer av användarna. Respondenten förklarar att 
de gärna hade kunnat få vara mer engagerade och deltagande i utvecklingsprocessen av deras 

produkter. Kunder hämmar dem lite och respondenten menar att ökad transparens om mål och 
förväntningar kan reducera risken för bristfälliga lösningar. Användarna hämmar eftersom det 

är svårare att få information om ny funktionalitet och hur den skulle kunna förändra deras 

dagliga verksamhet. 

R1 säger att företag inte gör något för att hämma organisationen och att patientberättelser är en 

väldigt bra källa för verksamhetsutveckling, förändrade synsätt och etiska diskussioner. 
Respondenten upplever att ett lågt förtroendet bland invånarna kan bidra till negativa upp-

fattningar om vården, vilka enligt respondenten kan få genomslag i media och försvåra 
rekrytering. Respondenten menar även att patienter ibland kan söka vård i större utsträckning 

än vad vårdbehovet motiverar, vilket beskrivs som hämmande för verksamheten. Företag gör 
inget för att hämma, tillägger R1. R2b önskar mer från kunder och tror att de skulle kunna göra 

mer än vad de gör i dagsläget. Respondenten säger att indirekt kan en avsaknad på efterfrågan 

från kunderna leda till hämmande av verksamheten och värdeskapande. 

Tabell 32 presenterar de faktorer som intressentgruppen kunder bidrar med till respektive 

organisation. 

Tabell 32: Faktor som kunder bidrar med till organisationerna. 

Faktor Respondent 
Bristande tillgång till beslutsfattare och återkoppling SU1, SU4, E1, E2, E5 
Begränsad delaktighet i utvecklingsprocesser SU4 
Institutionell tröghet och byråkratiska processer E1, E4 
Konservatism och förändringsmotstånd SU1, E5 
Ineffektivitet och resursbegränsningar i vårdsystemet SU1, E1, E2 
Indirekta effekter på grund av lågt förtroende och engagemang R1, R2b 

 

4.2.5.12 Analys av VCC och VCD inom intressentgruppen kunder 
Följande analys görs på Tabell 30, Tabell 31 och Tabell 32 och relaterar till litteratur som tar 

avstamp i VCC- och VCD-syntesen (se 2.1.11). Analysen fokuserar på värdeskapande faktorer 
som respondenterna upplever intressentgruppen kunder ger och tar emot. Med hjälp av 

klassificeringen av intressentgrupper enligt Newcombe (2003) kan en bredare och djupare 
förståelse för hur intressentgruppen bidrar till VCC och VCD för de olika typerna av 

organisationerna fås, och därigenom relationens betydelse för VCC motiveras. 

Kunderna bidrar med både återkoppling och produktutveckling (SU1, SU2, E4), samt kunskap 

om användning och vårdprocesser (SU3, E2). SU2, E4 och E5 beskriver hur kunder deltar i 
studier, utvärderingar och kontinuerlig förbättring. Detta visar att kunder, förutom att 

konsumera värde, även aktivt bidrar till hur produkter och tjänster formas genom sin 
användning och expertis. Enligt SDL skapas värde gemensamt genom integrationen av resurser 

med betoning på att värde realiseras vid användning. Kunder utgör en särskilt betydelsefull 
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relation för VCC genom att de möjliggör utveckling och realisering av värde genom 

användning och återkoppling. 

SU1, E2, E5, E6 och R1 lyfter vidare att kunder bidrar med intäkter, finansiering eller 

efterfrågan. E3 betonar att verksamheten inte existerar utan kunder. Detta indikerar att kunder 
är en del av VCC-processen tillika en grundläggande förutsättning för organisationens existens 

och fortsatta verksamhet. Enligt SDL sker VCC i ekosystem där aktörer är ömsesidigt beroende. 
Lepak et al. (2007) lyfter att VCC och värdefångst utgör skilda men sammanlänkade processer 

där det senare skapar incitament för fortsatt värdeskapande. Kunder framstår som särskilt 
betydelsefulla för VCC eftersom de att de både möjliggör realisering och fångst av värde. Detta 

bidrar till att upprätthålla de ekonomiska förutsättningarna för fortsatt värdeskapande. 

Dock framgår det även att tillgången till dessa resursintegrationsprocesser är ojämn. SU1, E2 
och E5 beskriver svårigheter att nå beslutsfattare medan interaktionen främst sker med slut-

användare. Samtidigt lyfts hinder såsom upphandling, byråkrati och tröghet av E1 och E4. 
Detta visar att kunder inte är en homogen aktör, utan består av flera nivåer där vissa möjliggör 

och andra begränsar VCC. Särskilt tycks användare och beslutsfattare särskiljas. Enligt 
värdesyntesen kräver effektiv VCC koordinering och interaktion mellan relevanta aktörer och 

VCC i ekosystem är beroende av hur aktörer kopplas samman. Echeverri och Skålén (2011) 
beskriver vidare hur bristande kopplingar kan leda till VCD. På så sätt spelar kunder en viktig 

roll som grindvakter för resursintegration och marknadstillträde där bristande koppling mellan 

användare och beslutsfattare kan hämma VCC. 

SU1, E1 och E4 lyfter strukturella hinder såsom offentliga upphandlingsprocesser, byråkrati 
och organisatorisk tröghet. R1 pekar även på lågt förtroende och beteenden hos patienter som 

påverkar bilden av vården. Detta indikerar att VCD inte alltid uppstår i direkta relationer med 
kunden, utan genom strukturer och system där interaktionen sker. Echeverri och Skålén (2011) 

beskriver VCD som ett resultat av systematiska och institutionella faktorer. Alexander och 
Vallström (2023) visar att värdeskapande mellan flera aktörer kan präglas av olika förvänt-

ningar, roller och värdeuppfattningar, vilket kan ge upphov till negativa utfall. Flera av de 
identifierade hindren i kundrelationerna tycks ha sin grund i systemrelaterade och institution-

ella förutsättningar snarare än relationen mellan aktörer. Detta indikerar att VCC inom hälso- 
och sjukvårdsekosystemet är beroende av hela ekosystemets funktion snarare än enskilda 

relationer. 

Inom medtech-ekosystemet kan kunden ta flera olika roller: som användare, köpare och 
systemaktörer. Detta innebär att kunden inte är likartad som aktör, utan består av flera roller 

med olika mål och funktioner i VCC. SDL-perspektivet beskriver VCC i serviceekosystem 
med flera aktörer och Värdesyntesen betonar att VCC sker genom samspel mellan flera 

intressenter där olika aktörer bidrar på olika sätt för skapandet av värde. Kunder är betydelse-
fulla för VCC eftersom de utgör ett flernivåsystem av aktörer och VCC är beroende av hur 

dessa roller samverkar. 

4.2.5.13 Organisationernas syn på leverantörers värdeskapande 
SU1 säger att de genom partnerskap med leverantörer kan ta del av deras kompetens och 
processer inom de områden där de själva inte är lika starka. SU2 säger att leverantörer bidrar 

med kunskap och en flexibilitet som respondenten säger är värdefull för organisationen. SU4 
uppger att leverantörer inom MDR bidrar med det regulatoriska behovet, men att de i övrigt 
inte får ut något annat. E2 säger att leverantörerna bidrar till att organisationen kan växa. E5 

berättar att de inte har så många underleverantörer, men fokuserar på en större som är intressant 

att arbeta med. 
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E1 får ett välfungerande operativsystem som ligger till grund för att deras produkt ska fungera. 
E4 menar att leverantörer är essentiella för deras värdebjudande då det är via dem de får 

komponenter till hårdvaran. E6 säger att leverantörer är en förutsättning för den affären de har 
idag, så att de kan tillverka och leverera produkter. I vissa fall blir relationen mer ett 

utvecklings- eller partnersamarbete i hur en produkt kan förbättras. E3 säger att de inte kan 
sälja något utan leverantörerna. Respondenten tillägger att värdet kan vara större om det 

handlar om ett internationellt företag och att storleken på företaget påverkar värdet; ett mindre 
företag är lättare att arbeta med, men ett större företag har ofta bättre kontroll och struktur av 

kringliggande områden. 

SO2 menar att deras kunders leverantörer i vissa avseenden kan räknas som deras egna 
leverantörer och säger att de via dem får konsulter som ger rådgivning till organisationen. R2b 

säger att de får bättre kvalitet i vården när de har bra produkter. Respondenten fortsätter med 
att säga att leverantörerna ökar kunskapen i hälso- och sjukvården kopplat till exempelvis 

medicinteknik, vilket respondenten menar är helt avgörande. R2a behöver leverantörer för 
kunna hålla i gång driften och de bidrar med ett effektivare sätt att arbeta. R1 säger att de får 

det de förväntar sig av leverantörer och att de fortsätter att handla är det bästa beviset. Med 

djupt involverade användare sker också utvärderingsprocesser. 

Tabell 33 nedan utgör en empirisk syntes av respondenternas beskrivningar av det värde som 

skapas genom leverantörer i relationen mellan organisationerna och intressentgruppen. 
Kategorierna synliggör hur relationerna omfattar såväl teknologiska och regulatoriska 

förutsättningar som gemensam affärs- och utvecklingslogik. 

Tabell 33: Värden som leverantörer tillför organisationerna. 

Faktor Respondent 
Kompetens- och specialistresurser SU1, SU2, SO2, R2b 
Teknologiska, produktions och driftresurser E1, E4, E6, R2a 
Regulatoriska resurser SU4 
Affärskontinuitet och försörjningsförmåga E2, E3, E6, R1 
Gemensam utveckling och kvalitetsförbättring E6, R1, R2a 

 

4.2.5.14 Organisationernas syn på deras värdeskapande för leverantörer 
SU4 säger att det värde de tillför leverantörerna är finansiellt. SU1 berättar att deras 
organisation i första hand genererar försäljning och omsättning för leverantörerna. Därtill får 

deras leverantörer erfarenhet av nya kunder och produkter, och många gånger utvecklar de 
arbetssätt och tekniken tillsammans, som leverantörerna sedan kunnat sälja till kunder. 

Respondenten tillägger att de vid längre lyckade partnerskap agerar referens och hjälper till i 
deras säljprocesser. E6 menar att deras företag är en förutsättning för leverantörernas verksam-

het i och med att de står för en betydande del av leverantörernas omsättning. Respondenten 
säger vidare att de förhoppningsvis också bidrar med kompetens. E5 säger att de hjälper deras 

leverantör att driva deras teknik och affärer. Trots att leverantören är stor känner respondenten 
att de har möjlighet att påverka företaget, bland annat genom återkoppling och att det finns 

symbios. E2 bidrar till produktkunskap, produktutveckling och att leverantörerna kan växa. E3 
menar att deras organisation är leverantörernas förlängda arm eftersom leverantörernas 

produkter inte når marknaden utan E3. 

SO2 säger att de förser deras leverantörer med tillgång till användare. R1 ger deras leverantörer 
tillgång till kunder och i bästa fall med kravställningar som hjälper dem att utveckla produkter. 

R2b menar att de agerar en kontaktyta mellan leverantörerna och vården. Respondenten säger 
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att de också testar deras lösningar och ger dem feedback. R2a berättar att de köper och lär sig 

mer om deras leverantörers produkter. 

SU2 menar att förutsägbarhet gör det lättare för samtliga involverade, och att de därför försöker 

att vara så förutsägbara som möjligt gentemot deras leverantörer. E4 kan inte besvara frågan 

på grund av brist på personlig involvering. 

Tabell 34 utgör en empirisk syntes av respondenternas beskrivningar av det värde som skapas 

av organisationerna i relationen mellan organisationerna och intressentgruppen leverantörer. 

Tabell 34: Värden som organisationerna tillför leverantörer. 

Faktor Respondent 
Intäkter och affärsvolym SU1, SU4, E2, E3, E5, E6 
Kunskap, återkoppling och produktutveckling SU1, E2, E5, R1, R2a, R2b 
Marknadstillgång och kundkanal SU1, E3, SO2, R1, R2b 
Referensvärde och legitimitet SU1 
Förutsägbarhet SU2 

 

4.2.5.15 Hämmande av värdeskapande kopplat till leverantörer 
SU1 säger att de absolut får ut det de vill från deras leverantörer. Respondenten tillägger att de 

potentiellt är i en lite destruktiv fas eftersom både de och leverantörerna väntar på att deras 
affärer ska accelerera så att de kan ta sig till nästa nivå tillsammans. Respondenten säger att 

gruppen inte gör något för att hämma, men att kraven som leverantörerna ställer på bolagen 
och brist på finansiellt risktagande kan vara svårt för startups som ska öka volymer att hantera. 

E3 uttrycker en önskan om att leverantörerna ibland satsade mer, men att de samtidigt har 
förståelse för ekonomiska begränsningar. Respondenten berättar att det är hämmande för dem 

när deras leverantörer tar bort produkter ur deras sortiment, speciellt när det inte finns några 
ersättningsprodukter. Detta och orimliga krav kan leda till konflikter sinsemellan och ett 

avslutat samarbete om det inte fungerar. E6 tycker att de över lag får ut det de vill från deras 
leverantörer, men säger att i de fall de gör förändringar utan att berätta om dem, börjar jobba 

med en konkurrent, eller om de skulle börja använda teknologier utanför existerande avtal 

skulle det kunna vara hämmande för dem. 

E2 säger att de önskar att de fick ut mer av leverantörerna än i dagsläget och att gruppen inte 

alltid tar hänsyn till specifika marknader när det kommer till produktutveckling, vilket hämmar 
dem. E1 säger att det saknas supportmöjligheter från deras leverantör om bolaget har färre än 

5000 anställda, vilket hämmar E1. E5 säger att deras leverantör löpande omorganiserar vilket 
påverkar relationerna och hämmar deras verksamhet och värdeskapande eftersom de har svårt 

att hitta beslutsfattare i ett så stort företag. SU2 menar att allt kan bli bättre, men samtidigt 
säger respondenten att hen personligen inte jobbar mot leverantörer. Samtidigt lyfter 

respondenten att flaskhalsar i produktion kan vara ett stort problem för bolaget. R2b säger att 
det hade önskats mer från deras leverantörer. Det finns potential till att öka kapaciteten att 

prova och utvärdera ännu mer. Respondenten lyfter dock att det är en intern fråga hos hälso- 
och sjukvården snarare än hos leverantörerna. Respondenten tror att gruppen vill väl men att 

det kan behövas en större förståelse för komplexiteten att kunna nå ett beslut för ett 

samverkansprojekt eller köp. Idag möts de av en del frustration som kan vara kontraproduktivt. 

SU4 önskar i dagsläget inte mer utav deras leverantörer, men respondenten tillägger att de hade 
varit tacksamma om de får motta fler introduktioner till likasinnade eftersom de har ett bredare 

kontaktnätverk. Respondenten säger att gruppen inte hämmar dem utan hjälper dem 
upprätthålla MDR-perspektivet. E4 har svårt att säga huruvida de önskar mer av deras 
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leverantörer, men säger att gruppen har en vilja att skapa kvalitet och därför inte tror att de 
hämmar dem. SO2 berättar att de tar emot allt de kan få från deras leverantörer och är stolta 

över att kunna hänvisa till dem då de inte utnyttjar företag. De ser inte att de hämmar 
verksamheten heller. R1 kan inte svara på frågan om de önskar mer från intressenter eller 

huruvida de hämmar dem, men indikerar att så inte är fallet. 

Tabell 35 nedan presenterar de faktorer som intressentgruppen leverantörer bidrar med till 

respektive organisation. 

Tabell 35: Faktor som leverantörer bidrar med till organisationerna. 

Faktor Respondent 
Finansiella krav och riskdelning SU1, E3 
Bristande marknadsanpassning E2 
Sortimentsförändringar E3, E6 
Organisatorisk instabilitet E5 
Bristande support och tillgänglighet E1 
Produktionsflaskhalsar SU2 
Strategisk otålighet/frustration R2b 
Potentiell konkurrensproblematik E6 

 

4.2.5.16 Analys av VCC och VCD inom intressentgruppen leverantörer 
Följande analys görs på Tabell 33, Tabell 34 och Tabell 35 och relaterar till litteratur som tar 

avstamp i VCC- och VCD-syntesen (se 2.1.11). Analysen fokuserar på värdeskapande faktorer 
som respondenterna upplever intressentgruppen leverantörer ger och tar emot. Med hjälp av 

klassificeringen av intressentgrupper enligt Newcombe (2003) kan en bredare och djupare 
förståelse för hur intressentgruppen bidrar till VCC och VCD för de olika typerna av 

organisationerna fås, och därigenom relationens betydelse för VCC motiveras. 

Det framgår att leverantörer bidrar med såväl tekniska resurser såsom systemkomponenter och 
produktionskapacitet, som kompetens och specialiserad kunskap. Exempelvis beskriver E1 att 

leverantören tillhandahåller det underliggande operativsystemet som deras produkt bygger på. 
E4 får hårdvarukomponenter levererade via leverantörer. E6 menar att leverantörer är en 

förutsättning för att kunna tillverka och leverera produkter medan E3 säger att de inte kan sälja 
något utan dem. Detta visar att leverantörerna utgör centrala resurser i organisationernas 

erbjudande och leveransförmåga samtidigt som de stödjer verksamheterna perifert. Enligt SDL 
beror VCC på integrationen av olika typer av resurser mellan aktörer. Leverantörer utgör en 

viktig roll för VCC genom att möjliggöra organisationernas operativa leveranskapacitet och 

kärnerbjudande. 

SU1 beskriver att leverantörer bidrar med kompetens och processer inom områden där bolaget 

själva är svagare. SU2 lyfter kunskap och flexibilitet som exempel på vad de får från 
leverantörer. R2b menar att leverantörer ökar kunskapen inom hälso- och sjukvården. Detta 

indikerar att leverantörer fungerar som externa kompetensbärare som kompletterar interna 
resurser. SDL-perspektivet framhåller att resurser såsom kunskap och kompetens är centrala 

för VCC och här möjliggör leverantörerna VCC genom att bidra med specialiserad kunskap 

som organisationerna själva saknar. 

SU1, SU4 och E6 uttrycker den egna rollen i att generera intäkter för leverantörer. E3 beskriver 
vidare företaget som leverantörernas ”förlängda arm” så att leverantörernas produkter kan nå 

marknaden. SU1 förklarar också hur de fungerar som referens i leverantörers säljprocesser. 
Relationen framstår som ömsesidigt beroende. Frow och Payne (2011) betonar att värde 
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samskapas genom nätverk av ömsesidigt beroende aktörer, vilket speglas i denna kontext. 
Leverantörer är betydelsefulla för VCC eftersom relationen präglas av inbördes beroende, där 

båda parter bidrar till varandras VCC. 

Trots en generellt positiv bild kan några begräsningar identifieras. E1 beskriver bristande 
support från en av deras leverantörer till följd av att bolaget har färre anställda än vad 

leverantören är villig att ge direktsupport för, samtidigt som E5 har svårt att hitta beslutsfattare 
hos en stor leverantör de har att göra med. E3 menar att större företag har bättre struktur men 

mindre företag är lättare att samarbeta med. Detta visar att leverantörsrelationens VCC 
påverkas av storlek, resurser och förhandlingsposition. Nätverksperspektivet beskriver affärs-

relationer som ömsesidigt beroende men ofta asymmetriska, samt att resurskontroll ofta leder 
till mer centrala positioner i nätverk. VCC i leverantörsrelationer är beroende av balansen i 

makt och tillgänglighet, där mindre organisationer riskerar svagare inflytande och sämre 

resursåtkomst. 

E2 lyfter problem med leverantörer som rör begränsad marknadsanpassning och E3 beskriver 

problem med produktutfasning. SU2 nämner produktionsflaskhalsar, medan E6 nämner 
förändringar utan kommunikation. Leverantörernas prioriteringar, processer och beslut tycks 

inte alltid vara samstämmiga med kundorganisationernas behov. Värdesyntesen beskriver 
VCD som resultat av misslyckad resursintegration. VCD tycks därför främst drivas av 

koordineringsbrister och bristande strategisk anpassning i leverantörsrelationer. 

4.2.5.17 Organisationernas syn på samhällets värdeskapande 
SU1 säger att samhället står för regleringen som lägger grunden för tämligen rättvisa förut-

sättningar, men tillägger att spelplanen många gånger gynnar de stora etablerade företagen över 
startups. SU3 menar att samhället hjälper att ta bort några av de hinder som startup kan stöta 

på i verksamheten, men att staten fortsatt behöver arbeta med vissa frågor som inter-
operabilitetsfrågan. R1 menar att de är beroende av samhället i stort och lyfter bland annat 

infrastruktur, arbetstillfällen och andra välfärdstjänster. E4 säger att företagets lösning är en 

viktig pusselbit i personalförsörjningsfrågan, vilken respondenten tillägger är viktigt.  

R2b får inspel från invånare om vad som är viktigt och relevant och de är en kunskapskälla 

som hjälper organisationen att styra sina insatser. SO2 kan få ut information via samhället som 
möjliggör för användare att växa och verka på den svenska marknaden. E2 säger att de via 

samhället får möjlighet att göra affärer i Sverige och att uppfylla deras vision om att förbättra 
människors liv. E3 understryker att företaget inte har något existensberättigande utan samhället 

då det är den intressentgruppen som finansierar alla inköp av företagets produkter. E5 säger att 
de inte jobbar mot samhället direkt, men att de indirekt får tillgång till patienter via samhället 

och att det är samhället som betalar för deras intäkter genom skatt. E1 lyfter att det är tacksamt 
att verka i Sverige som har en välfinansierad och välfungerande vård och säger att de inte 

behöver ha samma typ av kontakt med patienter som med övriga intressentgrupper eftersom de 
inte håller på med diagnostik. SU2 menar att Vinnova, som står för offentlig finansiering, är 

oerhört värdefull på grund av möjligheten för organisationer att tillgå finansiering för produkter 
och initiativ. Därtill säger respondenten att de via samhället kan få samarbeta med universitet 

och inkubatorverksamhet för finansiering. SU4 berättar att de via samhället får tillgång till 

stödorganisationer, och menar också att alla som driver företag har ett samhällsansvar.  

Tabell 36 nedan utgör en empirisk syntes av respondenternas beskrivningar av det värde som 
skapas genom samhället i relationen mellan organisationerna och intressentgruppen. Tabellen 

visar hur relationen mellan organisationerna och de institutionella och samhälleliga aktörerna 

omfattar såväl finansiella som regulatoriska och kompetensmässiga förutsättningar. 
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Tabell 36: Värden som samhället tillför organisationerna. 

Faktor Respondent 
Institutionella och strukturella förutsättningar SU1, SU3, R1 
Finansiellt och affärsmässigt stöd SU2, E1, E3, E5 
Marknadstillgång E2 
Samarbets- och innovationsmiljöer SU2, SU4 
Kompetensförsörjning E4, R1 
Kunskap och informationsflöden SO2, R2b 
Legitimitet och existensberättigande E2, E3 

 

4.2.5.18 Organisationernas syn på deras värdeskapande för samhället 
SU4 säger att de förser samhället med arbetstillfällen, skatt, och agerar som en del i nätverket 

och hjälper intressegruppen att lösa existerande problem. E3 menar att de tillför ett ganska stort 
värde för den enskilde individen eftersom de inte belastar samhället och tillägger att hela 

sjukvården är beroende av olika leverantörer.  

SU1 säger att de förhoppningsvis förser samhället med en produkt som möjliggör en mer 

effektiv diagnostisk process och i slutändan bidrar till bättre behandling av cancerpatienter, 
som också är ett konstadseffektivt alternativ. SU2 berättar att patienter mår bättre och får 

mindre komplikationer och därför kan återvända till arbetslivet tidigare än om deras lösning 
inte använts. E1 menar att de bidrar med bättre vård till samhället. E5 tillför samhället med så 

bra och jämlik vård som möjligt och ger även tillgång till specialister som kan arbeta på distans. 
R1 tillför samhället vård. R2b utvecklar vården och stöttar verksamheterna med ny teknik och 

lösningar, vilket respondenten menar leder till mer effektiv och högkvalitativ sjukvård.  

SU3 menar att de tillför samhället teknisk kunskap om hur programvara kan utvecklas på ett 
nytt sätt. E4 säger att de förser samhället med viktiga insikter från kunder genom rapporter och 

undersökningar som främjar uppjustering av ny teknik inom vård och omsorg. SO2 säger att 
då deras användare tillför lösningar för hälso- och sjukvården och omsorgen, tillför deras 

organisation möjligheter att även den svenska vården får ta del av detta, och inte bara utländska 

marknader. 

Tabell 37 nedan utgör en empirisk syntes av respondenternas beskrivningar av det värde som 
skapas av organisationerna i relationen mellan organisationerna och intressentgruppen 

samhället. Tabellen visar hur relationen mellan organisationerna och de institutionella och 
samhälleliga aktörerna inkluderar bidrag till vårdens kvalitet, effektivitet och samhälls-

ekonomiska utveckling. 

Tabell 37: Värden som organisationerna tillför samhället. 

Faktor Respondent 
Välfärds- och vårdrelaterat värde SU1, SU2, E1, E5, R1, R2b 
Kunskaps- och innovationsbidrag SU3, E4, SO2, R2b 
Samhällsekonomiska bidrag SU4, E3 

 

4.2.5.19 Hämmande av värdeskapande kopplat till samhället 
SU1 menar att samhället skulle tjäna på att hitta metoder som bättre kan hjälpa startups inom 

medtech tack vara tillgång till förbättrad sjukvård. Respondenten menar att det är svårt för ny 
teknik att nå vården i Sverige på grund av nuvarande ersättningssystem och hur beslutfattande 

görs. För SU1 har detta och att få tillstånd för kliniska studier varit mest utmanande. E2 menar 
att jämlik vård inte finns i dagsläget och att det skiljer mellan regioner vad som är upphandlat 
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och därför påverkar patientens vårdmöjligheter. Respondenten säger att LOU hämmar dem 
beroende på kravspecifikationer. E5 har tidigare fått ut vad de önskat från samhället tack vare 

politikers mod att satsa på digitalisering, men respondenten uttrycker en viss oro över att de 
inte vågar satsa på visionärer. Politiker och lagstiftning hämmar bolagets verksamhet och 

värdeskapande, och respondenten tillägger att politikerna inte väger vad lagstiftningar medför 

för kostnader för enskilda företag.  

SU2 berättar att Business Sweden har hjälpt dem mycket, men att initiativ, resurser och 

engagemang skulle kunna önskas mer utav. SU3 menar att samhället behöver ta större ansvar 
och att de i dagsläget inte driver frågor om barriärer på rätt sätt, vilket hämmar bolaget. SU4 

säger att medan det är lättare att driva företag i Sverige än i USA får de inte samma typ av stöd 
från samhället, de känner sig mer kontrollerade här, och önskar en bredare nyans av vad det 

innebär att driva företag och vad det är som driver personerna bakom.  

E3 eftersöker att samhället hellre satsar på utbildning av personal och prioriterar vad pengarna 
ska gå till än att de gör besparingar. Respondenten menar att det inte finns någon långsiktighet 

eftersom gruppen styrs av ideologi, vilket är hämmande för verksamheten och värdeskapandet. 
SO2 önskar att samhället hörsammar att lösningar som kan göra livet lättare för människor är 

en investering och inte en kostnad. Respondenten menar att samhället absolut gör saker som 
hämmar dem; exempelvis glöms många aktörer i frågor där det talas om utveckling av vården. 

Respondenten menar att det talas om ett ekosystem, men att den i slutändan är väldigt homogen. 

R2b säger att de önskar att samhället engagerade sig mer nära patienter och fångade upp deras 

behov bättre, vilket kräver mer jobb från vårdens sida på grund av att de är något komplext 
organiserade. Respondenten berättar att det kan finnas en misstänksamhet och misstro mot 

verksamhetsutvecklande, administrativt arbetet och det som inte är väldigt enkelt att förstå, 

vilket kan vara hämmande för dem. 

E4 menar att Sverige inte lever upp till grannländerna gällande kravställning på kommuner att 

arbeta med ny teknik för att möta dagens vårdbehov, men ser inte att intressentgruppen gör 
något för att hämma deras verksamhet eller värdeskapande. R1 menar att de, som en liten del 

av något i större i Sverige, inte kan önska för mycket. Respondenten säger också att ett bättre 
flöde i vården skulle vara positivt för regionen eftersom det skulle bli roligare att arbeta i vården, 

de skulle kunna bemanna mer och effektivisera investeringar och kostnadsställen. 

Tabell 38 presenterar de faktorer som intressentgruppen samhället bidrar med till respektive 

organisation. 

Tabell 38: Faktor som samhället bidrar med till organisationerna. 

Faktor Respondent 
Institutionella styrsystem och ersättningsmodeller SU1 
Regulatoriska och legala hinder SU1, E2, E5 
Begränsat offentligt stöd och engagemang SU2, SU3, SU4 
Politisk kortsiktighet och ideologisk styrning E3, E5 
Otillräcklig satsning på utbildning och kompetens E3 
Bristande inkludering i utvecklingsdiskussioner SO2 
Misstro och skepticism R2b 
Regional ojämlikhet E2 

 

4.2.5.20 Analys av VCC och VCD inom intressentgruppen samhället 
Följande analys görs på Tabell 36, Tabell 37 och Tabell 38 och relaterar till litteratur som tar 

avstamp i VCC- och VCD-syntesen (se 2.1.11). Analysen fokuserar på värdeskapande faktorer 
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som respondenterna upplever intressentgruppen samhället ger och tar emot. Med hjälp av 
klassificeringen av intressentgrupper enligt Newcombe (2003) kan en bredare och djupare 

förståelse för hur intressentgruppen bidrar till VCC och VCD för de olika typerna av 

organisationerna fås, och därigenom relationens betydelse för VCC motiveras. 

Det framgår att relationen till samhället huvudsakligen formas genom institutionella 

förutsättningar, däribland reglering, finansieringssystem, utbildningssystem och den offentliga 
hälso- och sjukvårdsorganisationen. SU1 beskriver hur reglering skapar spelregler, SU2 

betonar betydelsen av offentlig finansiering via exempelvis innovationsstöd, medan R1 lyfter 
samhällsinfrastruktur och välfärdstjänster som grundläggande för verksamheten. Enligt SDL 

skapas värde gemensamt genom integration av resurser inom institutionella förutsättningar. 
Samhället fungerar därmed som en aktör som tillhandahåller den struktur som företag, kunder, 

leverantörer och andra intressenter kan samverka inom. Samhället framstår således som en 

förutsättning för att övriga relationer i ekosystemet ska fungera. 

E2 och E3 kopplar samhället till legitimitet och existens. E3 menar att samhället finansierar 

inköpen av företagets produkter, medan E5 beskriver hur skattefinansiering indirekt genererar 
företagets intäkter. E2 lyfter möjligheten att göra affärer. Detta indikerar att samhället bidrar 

med både ekonomisk efterfrågan och legitimitet. Inom offentligt finansierad vård skapas 
marknaden genom politiska prioriteringar, budgetar och upphandlingssystem snarare än genom 

traditionell privat konsumtion. Samhället blir därmed inte en extern kontext utan aktiv 
deltagare i VCC genom att definiera behov, finansiera lösningar och legitimera användning av 

ny teknik. I linje med Frow och Payne (2011) visar detta att värde samskapas i nätverk av 
ömsesidigt beroende aktörer, där institutionella aktörer kan vara lika betydelsefulla som kunder 

och leverantörer. 

Det framgår att organisationer bidrar till samhället genom förbättrad hälso- och sjukvård (SU1, 

SU2, E1, E5), effektivitet (SU1, R2b) och teknisk innovation (SU3, R2b). Dessutom lyfter SU4 
och E3 samhällsekonomiska bidrag såsom sysselsättning och minskad samhällsbelastning. Det 

blir tydligt att organisationerna samtidigt genererar olika typer av värde, däribland 
användningsvärde, innovationsvärde och samhällsekonomiskt värde. Enligt värdesyntesen kan 

värde förstås som något som bör förstås ur flera intressenters perspektiv. Detta förstärker upp-
fattningen att VCC i hälso- och sjukvårdsekosystem är systemmässigt fenomen och sträcker 

sig bortom dyadiska relationer. 

Vidare pekar SU1, E2, E3 och E5 på hinder kopplade till ersättningssystem, LOU och politisk 
kortsiktighet. SU1 lyfter särskilt svårigheter på grund av beslutsstrukturer medan E2 pekar på 

regionala olikheter i tillgång till patientvård. E3 och E5 lyfter kortsiktighet respektive politisk 
osäkerhet, medan SO2 beskriver hur vissa aktörer ibland exkluderas från utvecklings-

diskussioner. Detta kan förstås i linje med värdesyntesen som framhåller att VCD uppstår när 
resursintegrationen är felaktigt anpassad eller när institutionella arrangemang hindrar 

aktörernas förmåga att realisera värde. Dessa felanpassningar tycks främst vara inneboende 
snarare än relationell eftersom organisationer sällan tillskriver destruktionen av värde till 

enskilda samhällsaktörer utan snarare till utformningen av regler, processer och styrmodeller. 

Därtill tycks startups såsom SU1, SU2, SU3 och SU4 möta större utmaningar i form av större 

behov av stöd, snabbare processer och bättre anpassning till mindre aktörers förutsättningar. 
Etablerade företag framhåller i stället upphandlingsprocesser (E2), regional uppdelning (E2) 

och politisk osäkerhet (E5). Detta tyder på att samma institutionella system både kan 
möjliggöra och hindra beroende på aktörens position i ekosystemet, resurser och mognadsgrad. 

Detta återspeglar skillnader i resursberoende (Frow & Payne, 2011), där startups är mer 
beroende av externt institutionellt stöd för att överleva, vilket gör dem mer sårbara för 
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inneboende ineffektivitet. Hasche och Linton (2018) visar vidare hur innovationssystem ofta 
gynnar aktörer med etablerade resurser och nätverk, vilket är förenligt med dessa beskrivningar. 

Relationen till samhället framstår därför som strukturellt asymmetriskt då alla verkar inom 

samma system men inte under samma praktiska villkor. 

4.2.5.21 Sammanfattande analys av VCC och VCD i förhållande till intressenter 
Sammantaget bidrar relationerna mellan intressenterna till VCC genom distinkta men samman-

hängande resurskonfigurationer. Anställda och kunder framträder som de primära källorna till 
resurser som kunskap, färdigheter och engagemang, medan kapitalägare och leverantörer 

främst bidrar med materiella och kompletterande resurser såsom finansiellt kapital, teknik och 
specialiserad expertis. Samhället tillhandahåller däremot institutionella resurser som definierar 

de villkor under vilka all annan resursintegration äger rum. Enligt SDL skapas värde 
gemensamt genom resursintegration mellan aktörer. Respondenternas utsagor tyder på att olika 

intressentgrupper intar strukturellt distinkta roller i denna process där vissa aktörer som 
anställda och kunder är direkt involverade i VCC, medan samhället och kapitalägare möjliggör 

eller begränsar interaktioner indirekt.  

Det går framför allt att utgöra tre kategorier av relationer utifrån deras funktionella roll i VCC: 
kärnrelationer, möjliggörande relationer, samt strukturerande relationer. Anställda beskrivs av 

SU4, E3 och R1 som organisationens värde medan SU1, E4 och E5 menar att kunderna bidrar 
med både intäkter och viktig återkoppling. Dessa relationer är direkt involverade i VCC-

processerna och motsvarar det som Grönroos och Voima (2013) beskriver som den gemen-
samma sfären för VCC. Kunder och anställda utgör således kärnrelationer. SU1 och E4 lyfter 

kapitalägarnas roll i att bidra med finansiell stabilitet, kompetens och strategisk inriktning 
medan E4 och E6 framför leverantörernas roll i att tillhandahålla tekniska och operativa 

förutsättningar. Dessa aktörer möjliggör resursintegration men är mindre direkt involverade i 
användningsvärde och agerar således som möjliggörande relationer. Samhället formar den 

institutionella miljön genom reglering, finansieringssystem och offentliga hälso- och sjuk-
vårdsstrukturer, såsom beskrivet av SU1, E2 och R1. Detta stämmer överens med institutioner 

som samordnare av VCC (Vargo & Lusch, 2016), och kan således beskrivas som struktur-
erande relationer. Denna kategorisering tyder på att relationernas strategiska betydelse inte är 

enhetlig utan beror på deras position i ekosystemet. 

Bland olika intressentgrupper tillskrivs sällan enskilda aktörer VCD. I stället kopplas VCD 

främst till strukturella och institutionella förhållanden. SU1 och E1 lyfter exempelvis i 
kundrelationer upphandlingsprocesser, byråkrati och bristande tillgång till beslutsfattare. SU1, 

E2 och E3 betonar ersättningsystem, regleringshinder och politisk kortsiktighet i samhälls-
relationer. E1 och E5 pekar mot begränsningar i leverantörsrelationer kopplade till marknads-

strukturer och maktasymmetrier. Enligt VCD-syntesen uppstår VCD när resursintegrationen är 
felaktigt anpassad och i linje med detta finns det antydningar om att en sådan missanpassning 

främst är institutionell snarare än relationsmässig, vilket vidare indikerar att hinder för VCC är 

inbäddade i ekosystemets strukturella utformning snarare än dyadiska interaktioner. 

Vidare framstår skillnader mellan olika typer av organisationer. Startups såsom SU1, SU3 och 

SU4 lyfter hinder som rör tillgång, finansiering och institutionell rigiditet, särskilt i relationerna 
till kunder och samhället. Etablerade företag som E1, E2 och E5 fokuserar mer på effektivitets-

frågor såsom byråkrati, kommunikationsbrister och anpassning till marknaden. R1, R2b och 
SO2 pekar på utmaningar på systemnivå, inklusive resursfördelning, förtroende och sam-

ordning mellan aktörer. Denna variation återspeglar skillnader i resursberoenden, relationella 
förutsättningar och positionering inom ekosystemet, vilket ligger i linje med såväl SDL-

syntesen som nätverkssyntesen. Startups framstår som mer sårbara för institutionella begräns-

ningar medan etablerade företag påverkas i högre grad av ineffektivitet i systemet. 
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4.3 Sammanfattande analys 
Detta avsnitt sammanställer den genomförda analysen för att besvara de preciserande 

forskningsfrågorna. Först presenteras vilka aktörsegenskaper och intressentrelaterade faktorer 
som stärker medtech-startups möjligheter för VCC, och därefter redovisas vilka relationer som 

utgör särskilt betydelsefulla för VCC i medtech-startups ekosystem. Syntesen identifierar 
övergripande framgångsfaktorer för att samskapa värde. Aktörsegenskaper, relationella 

dynamiker och strukturella positioner integreras för att ge förståelse för vilka mekanismer som 

möjliggör värdeskapande i medtech-ekosystemet. 

4.3.1 Vilka aktörsegenskaper och intressentrelaterade faktorer stärker 
medtech-startups möjligheter för VCC? (PFF1) 

Analysen identifierar fem sammanhängande aktörsegenskaper och intressentrelaterade faktorer 

som stärker medtech-startups möjligheter för VCC. Dessa framträder inte som oberoende 

egenskaper utan som ömsesidigt förstärkande dimensioner av en relationell förmåga. 

Analyserna i 4.2.1.3, 4.2.5.21, samt 4.1.1.4 visar att kunskap, erfarenhet och special-

kompetenser återfinns hos flera aktörer i nätverket och inte enbart inom den enskilda 
organisationen. Förmågan att aktivt söka och integrera externa resurser som kunskap och 

kompetenser från flera aktörer framträder därför som en grundläggande faktor. Kunskaps-
delningen sker genom såväl formella som informella interaktioner och möjliggör utveckling, 

lärande och anpassning till användarnas behov.  

Analysen i 4.1.2.4 visar att samverkan ofta sker mellan aktörer med olika resurser, kompetenser 
och roller, samt att samarbete sällan är linjärt eller förutsägbart. Detta ställer krav på startups 

förmåga att identifiera kompletterande resurser även utanför traditionella organisationsgränser, 

mobilisera dessa när ömsesidiga fördelar uppstår, samt hantera varierande arbetsformer. 

Analyserna i 4.1.3.3 och 4.2.2.4 visar att värdeskapande relationer utvecklas genom åter-
kommande interaktioner över tid, samtidigt som nya kontakter kontinuerligt behövs för att 

tillgodose förändrade behov. Långsiktiga relationer bidrar med kontinuitet och fördjupad 
förståelse, medan mer behovsbaserade relationer ger tillgång till specifik kompetens och nya 

resurser. Förmågan att kombinera långsiktigt relationsbyggande med flexibilitet att etablera 
nya nätverkskopplingar framstår därför som en central och ömsesidigt förstärkande 

aktörsegenskap. 

Analyserna i 4.1.1.4, 4.1.3.3 och 4.2.2.4 visar att interaktioner mellan aktörer används både för 
informationsutbyte och för att utveckla gemensam förståelse och koordinera aktiviteter. 

Värdeskapande handlar därför inte enbart om att utveckla lösningar utan även om att skapa 
gemensam förståelse för vilket värde som eftersträvas. Dialog framträder därmed som en 

central mekanism bakom VCC. 

Analyserna i 4.2.3.3 och i 4.2.5.20 visar att tillgången till samverkan, implementering och 

utveckling påverkas av organisatoriska och institutionella förutsättningar. Förmågan att förstå 
och navigera regulatoriska och institutionella strukturer såsom MDR, upphandlingsprocesser 

och regionala beslutsstrukturer framträder därmed som en förutsättning för att omvandla 
nätverksrelationer till värdeskapande aktiviteter. Utan denna förmåga riskerar även välut-

vecklade relationer att förbli outnyttjade. 

Sammantaget pekar analysen på att dessa fem faktorer är ömsesidigt beroende. Extern 
orientering förutsätter samarbetsförmåga; samarbete kräver kontinuerlig dialog; dialog behöver 

stödjas av varaktiga interaktionsmönster; och samtliga är beroende av att aktören kan navigera 
de institutionella strukturer som omger ekosystemet. Det är denna sammanvävda relationella 



 108 

förmåga som framträder som det som stärker medtech-startups möjligheter för VCC, snarare 

än enskilda egenskaper. 

4.3.2 Vilka relationer framträder som särskilt betydelsefulla för VCC i medtech-
startups ekosystem? (PFF2) 

Analysen visar att relationernas betydelse för VCC inte primärt avgörs av vilken aktör de avser, 
utan av vilken funktion de fyller i nätverket. Utifrån denna funktionella logik framträder fyra 

typer av relationer som särskilt betydelsefulla i medtech-startups ekosystem. 

Analyserna i 4.2.1.3 och 4.2.5.21 visar att relationer till kliniker, vårdpersonal, patienter och 

kunder utgör de mest betydelsefulla för det direkta samskapandet av värde. Genom dessa 
relationer får startups tillgång till insikter om behov, återkoppling, validering och användar-

kunskap som möjliggör utveckling och anpassning av innovationer. Dessa aktörer bidrar 
därmed till både värderealisering som till värdeskapande under utvecklingsprocessen, och 

tycks utgöra kärnrelationer i den mening som beskrivs i SDL-litteraturen. 

Analyserna i 4.2.5.4 och 4.2.3.3 visar att relationer till investerare, stödorganisationer, inku-
batorer, universitet, och andra nätverksaktörer är betydelsefulla eftersom de tillför resurser, 

kompetens, legitimitet och tillgång till nya nätverk. Dessa relationer bidrar inte alltid direkt till 
utvecklingen av produkten eller tjänsten, men skapar nödvändiga förutsättningar för att VCC 

med andra aktörer ska kunna äga rum. 

Analyserna i 4.2.3.3 och 4.2.5.20 visar att relationer till regioner, vårdorganisationer och andra 
institutionella aktörer påverkar villkoren för innovation, implementering och samverkan. 

Samma analyser visar samtidigt att dessa relationer kan fungera som både möjliggörare och 
hinder för VCC, beroende på exempelvis regulatoriska krav, upphandlingsprocesser och 

organisatoriska strukturer. Strukturerande relationer framstår därmed som särskilt betydelse-

fulla eftersom de definierar handlingsutrymmet för samtliga övriga relationer i ekosystemet. 

Analyserna i 4.2.5.21, 4.2.5.4 ,4.2.5.20 och 4.2.3.3 visar på att skillnader i mål, incitament, 
tidshorisonter och förväntningar mellan intressenter kan leda till VCD. Relationer som präglas 

av dialog, ömsesidig förståelse och koordinering framstår därför som särskilt betydelsefulla 
eftersom de minskar risken för konflikter och upprätthåller förutsättningarna för fortsatt VCC. 

Denna typ av relation är inte definierad av aktörstyp utan av de kvaliteter som präglar 

interaktionen. 

Analyserna i 4.2.4.8 och 4.2.5.21 visar att ingen enskild relation ensam är avgörande för VCC. 

I stället uppstår VCC genom kombinationen av relationer som bidrar med olika resurser, 
kunskaper och former av inflytande. Samma aktörstyp kan fylla olika funktioner i olika nätverk 

samtidigt som olika aktörstyper kan bidra med liknande former av stöd. Relationernas 
betydelse framträder därför primärt genom den funktion de fyller, såsom direkt värdeskapande, 

indirekt möjliggörande, strukturerande eller riskhanterande, snarare än genom aktörernas 

formella kategorisering. 

Sammantaget framträder VCC i medtech-startups ekosystem som ett resultat av samspelet 
mellan ovannämnda fyra funktionella relationstyper. Olika aktörer bidrar med olika resurser, 

inflytande och handlingsutrymme, vilket skapar ett ömsesidigt beroende i ekosystemet. De 
relationer som är särskilt betydelsefulla är därmed inte avgränsade till en specifik aktörsgrupp, 

utan utgörs av de funktioner som tillsammans möjliggör att resurser kan integreras till värde 

över tid. 
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5 Slutsatser och rekommendationer 
I detta kapitel presenteras de slutsatser och rekommendationer som studien frambringat. 

Kapitlet inleds med övergripande slutsatser som bidrar till att besvara studiens syfte. Därefter 
presenteras rekommendationer baserade på slutsatserna som förklarar hur startups och övriga 

aktörer i ett medtech-nätverk bör fokusera på i arbetet för VCC. 

5.1 Slutsatser 
I denna sektion presenteras tre slutsatser som tillsammans besvarar studiens syfte att utifrån 
olika perspektiv på värdeskapande identifiera vilka framgångsfaktorer som möjliggör sam-

skapande av värde inom medtech. De två preciserande forskningsfrågorna besvaras i sin helhet 

i avsnitt 4.3.1 och 4.3.2 och utgör det analytiska underlaget för slutsatserna nedan. 

1. Framgångsfaktorer för samskapande av värde inom medtech framstår genom 
samspelet mellan aktörer 

Framgångsfaktorerna för samskapande av värde för medtech-startups bygger på förmågan att 
etablera, underhålla och funktionellt aktivera relationer med kompletterande aktörer. Detta 

beror på att ingen enskild aktör i medtech-ekosystemet besitter samtliga resurser, kompetenser 
och institutionella mandat som krävs för att utveckla och realisera värde (se 4.3.1). Därför 

förskjuts värdeskapandet från den enskilda organisationen till samspelet med aktörer (se 4.3.2). 

2. Delat ansvar som konsekvens av relationellt värdeskapande 

Eftersom framgångsfaktorerna är relationella till sin natur får detta två huvudsakliga konse-

kvenser. För det första blir medtech-startups beroende av att aktivt balansera stabilitet och 
flexibilitet i sina nätverk (se 4.3.1), eftersom samma relationer som möjliggör VCC också 

rymmer potential för VCD när mål, tidshorisonter eller institutionella villkor skiljer sig åt 
mellan aktörer (se 4.3.2). För det andra förskjuts förutsättningarna för VCC till ekosystemnivå, 

vilket innebär att även stödorganisationer, etablerade företag och institutionella aktörer får ett 

delat ansvar för att skapa villkor där startups kan integrera resurser. 

3. Den institutionella miljön fungerar som både begränsning och hävstång 

Den institutionella miljön inom svensk vård utgör samtidigt den största begränsningen och den 
viktigaste hävstången för VCC inom medtech. Detta beror på att de strukturer som idag 

begränsar startups handlingsutrymme, såsom MDR, regionala upphandlingsprocesser, insti-
tutionaliserade beslutsvägar och fragmentering också är de strukturer som kan frigöra störst 

värde i ekosystemet genom att möjliggöra snabbare upphandlingsbeslut, samordnande imple-
menteringsprocesser och gemensam regelutformning, under förutsättningen att de förändras 

(se 4.3.1, 4.3.2). Konsekvensen blir att framgångsfaktorerna inom medtech inte bara handlar 

om vad startups själva gör utan även i hög grad om hur de institutionella villkoren utformas. 

5.2 Rekommendationer 
I denna sektion presenteras tre rekommendationer som följer av de konstaterade slutsatserna. 

1. Startups bör behandla nätverksbyggande som en strategisk kärnaktivitet 

Eftersom framgångsfaktorerna är relationella (slutsats 1) och eftersom samma relationer som 

möjliggör VCC också rymmer potential för VCD (slutsats 2) rekommenderas startups att 
behandla nätverksbyggande som en strategisk kärnaktivitet snarare än ett medel för 

resursanskaffning. Detta innebär konkret att systematiskt kartlägga aktörer utifrån vilken 
funktion de fyller och inte utifrån den kategori de tillhör; att etablera tidig och kontinuerlig 

dialog med kliniska användare och kunder för att möjliggöra lärande och validering; att aktivt 
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identifiera potentiella intressekonflikter och skapa forum för dialog och gemensam hantering 
av förväntningar; samt att bygga upp förmågan att navigera regulatoriska och institutionella 

strukturer som annars utgör flaskhalsar. 

2. Stödorganisationer, etablerade företag och regioner bör ta ett aktivt nätverks-
förmedlande ansvar 

Eftersom VCC förskjuts till ekosystemnivå (slutsats 2) rekommenderas att övriga aktörer i 

medtech-ekosystemet tar ett aktivt nätverksförmedlande ansvar. Stödorganisationer och inku-
batorer rekommenderas att prioritera aktiviteter för skapande av kopplingar över ren resurs-

försörjning; etablerade företag rekommenderas att tidigt öppna upp sina relationsnätverk för 
innovativa startups där kompletterande karaktär är tydlig; regioner rekommenderas att utforma 

mer förutsägbara upphandlings- och samverkansprocesser för att minska osäkerheten kring 

institutionella villkor. 

3. Regulatoriska och institutionella aktörer bör involvera medtech-startups i 
regelutformning  

Eftersom villkor både utgör barriär och hävstång (slutsats 3) rekommenderas regulatoriska 

aktörer att i ökad utsträckning involvera medtech-startups i utformningen av regler kring 
tillämpning och stödfunktioner kring MDR, så att regelverket fungerar som ett kvalitetsskydd 

utan att utgöra ett strukturellt hinder för innovation. 
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6 Diskussion 
I diskussionskapitlet diskuteras observationer som gjorts under studiens gång i förhållande till 
studiens resultat. 

I detta kapitel diskuteras studiens resultat utifrån fyra övergripande teman som framträtt i 

analysen. Fokus ligger på att fördjupa förståelsen av de identifierade framgångsfaktorerna för 

samskapande av värde inom medtech. 

6.1 VCC som relationellt fenomen snarare än organisationsfenomen 
Resultaten indikerar att VCC inom medtech inte kan förstås som drivande av enskilda 

organisationer isolerat. VCC framträder i stället som beroende av att flera aktörer bidrar med 
olika resurser, kompetenser och former av kunskap. Startups, etablerade företag, stödorgani-

sationer och offentliga aktörer fyller olika funktioner i nätverket och bidrar därmed på olika 
sätt till möjligheterna för VCC. Detta innebär att framgång i medtech-ekosystem inte bara är 

kopplat till en organisations interna resurser eller förmågor. Resultaten antyder i stället att 
förmågan att skapa och upprätthålla kopplingar mellan olika aktörer blir central eftersom värde 

uppstår genom kombinationen av resurser som är distribuerade över nätverket. VCC framträder 

därmed som ett nätverksfenomen snarare än ett organisationsfenomen. 

Samtidigt visar resultaten att olika aktörer bidrar med olika typer av värde. Medan vissa 

relationer främst tillför användarkunskap och validering bidrar andra med legitimitet, 
finansiering eller tillgång till nya nätverk. Kliniska relationer tillför främst kunskap, kund-

relationer möjliggör realisering av värde, industriella relationer tillför resurser, förmedlande 
relationer skapar kopplingar, institutionella relationer sätter ramar och samverkansrelationer 

möjliggör koordinering. Detta indikerar att VCC i medtech-ekosystem är beroende av ett 
nätverk av kompletterande relationer där olika aktörer bidrar med resurser, kompetenser och 

perspektiv. Svaga och starka band kompletterar varandra då starka band verkar för att integrera 
användarupplevelser i utvecklingen av lösningar, medan svaga band underlättar tillgång till 

bredare nätverk och institutionella aktörer. Detta stärker bilden av att VCC i medtech är 
beroende av ett samspel mellan flera kompletterande relationer snarare än enskilda nyckel-

aktörer. Organisationer i medtech-ekosystemet drivs i hög grad av behovet av att komplettera 
egna resurser i deras samarbeten. Relationer i sig är inte tillräckliga för VCC utan uppstår först 

genom kontinuerlig och aktiv interaktion. En möjlig förklaring är att medtech-innovationer 
utvecklas i en kontext där ingen enskild aktör besitter samtliga resurser, kompetenser och 

mandat som krävs för att realisera värde. Detta gör organisationer beroende av externa 

relationer i högre grad än vad som ofta framställs i mer organisationscentrerade perspektiv. 

6.2 Spänningen mellan stabilitet och flexibilitet 
En återkommande observation i resultaten är att långsiktiga relationer och stabila nätverks-

strukturer framstår som viktiga för att möjliggöra kontinuerligt samarbete, kunskapsutbyte och 
resursintegration. Samtidigt visar resultaten att innovation och utveckling ofta är beroende av 

att nya relationer etableras och att aktörer kan anpassa sina nätverk efter förändrade behov. 
Resultaten indikerar vidare att värde förändras över tid i takt med att aktörers behov, resurser 

och förutsättningar förändras. Detta pekar på en underliggande spänning mellan stabilitet och 
flexibilitet i medtech-ekosystem. Å ena sidan skapar stabila relationer förutsägbarhet, för-

troende och kontinuitet. Å andra sidan riskerar alltför fasta strukturer att begränsa tillgången 
till nya resurser och perspektiv. Resultaten indikerar därför att framgångsrikt VCC inte enbart 

handlar om att bygga starka relationer, utan även om att upprätthålla en förmåga till förnyelse 
och ompositionering i nätverket. Denna spänning framträder särskilt tydligt i jämförelsen 

mellan startups och mer etablerade aktörer. Medan startups i högre grad kännetecknas av ett 
explorativt nätverksbeteende präglas etablerade aktörer oftare av långvariga relationer. 
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Resultaten antyder därmed att olika aktörer bidrar med olika former av dynamik till nätverket 

som helhet. 

Startups uppvisar ett mer explorativt och behovsbaserat nätverksbeteende medan etablerade 

företag i högre grad bygger långvariga och stabila relationer. Stödorganisationer fungerar 
främst som nätverksbyggare genom att skapa mötesplatser och koppla samman aktörer, medan 

regioner verkar inom mer formaliserade institutionella processer. Detta indikerar att olika 
aktörstyper påverkar hur relationer etableras och underhålls genom att inta olika nätverksroller. 

Nätverksperspektivet betonar att aktörer har olika positioner och roller, vilket påverkar deras 
tillgång till resurser och möjligheter till interaktion. Skillnader i aktörsroller påverkar förut-

sättningarna för VCC, där startups bidrar med flexibilitet, etablerade företag med stabilitet, 

stödorganisationer med kopplingar och regioner med institutionella ramar. 

Resultaten visar att olika aktörstyper intar olika roller i nätverket. Startups söker nätverk, 

etablerade företag använder nätverk, stödorganisationer organiserar nätverk och regioner deltar 
i nätverk. Detta antyder att aktörers bidrag till VCC i hög grad beror på vilken funktion de 

fyller i nätverket snarare än deras organisatoriska kategori.  

6.3 Relationers funktion kompletterar aktörskategorier 
Resultaten visar att relationers betydelse för VCC inte kan förstås utifrån aktörskategorier 
ensamma. Samma aktörstyp kan fylla olika funktioner i olika nätverk, samtidigt som olika 

aktörstyper kan bidra med liknande resurser eller former av stöd. Relationers betydelse 
framträder därför främst genom den funktion de fyller i nätverket snarare än genom aktörernas 

formella kategorisering. Resultaten visar att olika aktörsgrupper bidrar till VCC genom skilda 
funktioner. Kunder bidrar främst genom att validera och förverkliga värde; anställda genom att 

möjliggöra resursintegration och genomförande; kapitalägare genom att tillhandahålla resurser 
och strategisk riktning; samhället genom att forma de institutionella förutsättningarna för VCC; 

leverantörer genom kritiskt kompletterande resurser. Detta stärker argumentet att relationers 

funktion är viktigare än aktörernas formella kategori.  

Sammantaget indikerar resultaten att relationers bidrag till VCC i högre grad kan förstås utifrån 
de funktioner de fyller än utifrån aktörernas organisatoriska kategorisering. Samma funktion 

kan potentiellt fyllas av olika aktörer, samtidigt som samma aktör kan fylla flera funktioner 
beroende på sammanhang. Detta antyder att ett funktionellt perspektiv erbjuder en mer 

analytiskt användbar utgångspunkt än ett kategoribaserat perspektiv för att förstå VCC i 
medtech-ekosystem. Detta kan delvis förstås utifrån skillnader i resursbas och organisatorisk 

mognad. Startups saknar ofta etablerade relationer och tvingas därför aktivt söka nya 
nätverkskopplingar medan etablerade företag i större utsträckning kan förlita sig på redan 

upparbetade relationer. En möjlig förklaring är att värde samskapas genom de resurser och 
bidrag som aktörer tillför snarare än genom deras organisatoriska tillhörighet. Därmed blir det 

mindre relevant om en aktör exempelvis är offentlig eller privat, etablerad eller ny, och i stället 

mer relevant vilken funktion relationen fyller i värdeskapandet. 

6.4 VCD som en integrerad del av VCC 
Från resultaten går det att observera att samma relationer som möjliggör VCC också kan skapa 
förutsättningar för VCD. Detta framträder särskilt i relationer till kapitalägare, kunder och 

samhällsaktörer på grund av att skillnader i mål, tidshorisonter och institutionella villkor 
påverkar möjligheterna till samverkan. Detta antyder att VCC och VCD inte bör förstås som 

varandras motsatser, utan som nära sammanlänkade processer. Relationer framstår inte som 
antingen värdeskapande eller värdedestruktivt, utan deras betydelse förändras beroende på hur 

resurser integreras och hur samspelet mellan aktörer utvecklas över tid. Ett och samma nätverk 

kan därmed innehålla både möjliggörande och begränsande mekanismer samtidigt. 



 113 

Vidare indikerar variationen i upplevda utfall av samarbeten att VCC inte är inneboende i 
samarbetet i sig utan realiseras först i användning och kontext. Detta innebär att samarbete 

utgör en nödvändig men inte tillräcklig förutsättning för VCC, där aktörers förmåga att 
strukturera, välja och aktivt styra sina relationer blir avgörande för om värde samskapas eller 

uteblir. 

Resultaten visar även att vissa relationer får en särskilt viktig funktion genom att minska risken 
för VCD. Kontinuerlig dialog, koordinering och gemensam förståelse framträder som centrala 

mekanismer för att hantera skillnader mellan aktörer och upprätthålla förutsättningar för 
fortsatt VCC. Detta pekar på att relationers betydelse inte bara bestäms av deras bidrag till 

VCC utan också av deras förmåga att begränsa VCC. 

De studerade relationerna uppvisar olika former av VCC-potential och VCD-potential. 
Kapitalägare bidrar med resurser och strategisk förankring men präglas av asymmetriskt 

värdeutbyte. Anställda möjliggör långsiktig resursintegration men är beroende av fungerande 
koordinering. Kunder realiserarar värde men påverkas av institutionella begränsningar. 

Leverantörer möjliggör resursintegration men kan skapa sårbarheter genom beroenden och 
samordningsproblem. Samhället intar en särskilt central position genom att forma de 

institutionella villkor som påverkar samtliga övriga relationer. Detta innebär att VCC inom 
medtech i hög grad avgörs av organisationernas förmåga att verka inom och påverka de 

institutionella system där värde realiseras och inte bara utifrån deras produkter eller relationer. 

De strategiskt viktigaste relationerna för VCC inom ekosystemet för startups inom medtech 

kan identifieras som de som direkt möjliggör användningsvärde (kunder och anställda), till-
handahåller kritiska resurser för skalning (kapitalägare och leverantörer), och definierar 

tillgången till ekosystemet (samhället). Dock framgår det att även om anställda och kunder är 
centrala för VCC utgör samhället och kunderna tillsammans de mest kritiska flaskhalsarna 

eftersom de kontrollerar tillgången till marknader, beslutsprocesser och implementerings-
sammanhang. Detta kan bero på att resursintegration mellan aktörer alltid innebär ett visst mått 

av beroende och koordinationsbehov. Ju mer central en relation blir för VCC, desto större blir 

också konsekvenserna när mål, förväntningar eller institutionella villkor skiljer sig åt. 

6.5 Sammanfattande diskussion 
Sammantaget pekar diskussionen på att VCC inom medtech främst bör förstås som ett 

relationellt fenomen där värde skapas genom samspel mellan flera aktörer med kompletterande 
funktioner. De fyra diskuterade teman förstärker tillsammans bilden av att framgångs-

faktorerna är inbäddade i nätverket snarare än i den enskilda organisationen, vilket utgör 
studiens första slutsats. Samtidigt framträder att dessa relationer både möjliggör VCC och 

innehåller potentiella källor till VCD, vilket pekar mot studiens andra slutsats om de 
konsekvenser som följer av relationella karaktären. Den institutionella miljön framträder 

genom hela diskussionen som den strukturella ram som sätter villkor för hur dessa mekanismer 
kan realiseras i praktiken, vilket bekräftar studiens tredje slutsats om institutionernas dubbla 

roll som begränsning och hävstång. 
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7 Bidrag, begränsningar och fortsatt forskning 
I kapitlet presenteras bidrag, begränsningar och förslag på fortsatt forskning. 

Kapitlet inleds med att presentera det akademiska bidrag som studien tillför utifrån ett teoretiskt, 
metodologiskt och praktiskt perspektiv. Studien bidrar teoretiskt med tre delbidrag som baseras 

på de teman som lyfts i diskussionen (se kapitel 6). Kapitlet avslutas med en diskussion av 

studiens begränsningar och förslag på fortsatt forskning. 

7.1 Studiens bidrag 
Studien bidrar till litteraturen om värdesamskapande genom att empiriskt visa hur VCC i en 

institutionellt utmanande kontext framträder som ett relationellt fenomen distribuerat över ett 
ekosystem av aktörer, snarare än som ett resultat av enskilda organisationers resurser. Detta 

stärker SDL-litteraturens teoretiska argument (Vargo & Lusch, 2008, 2016) i kontrast till mer 
organisationscentrerade perspektiv såsom det resursbaserade synsättet (Barney, 1991), och 

visar att starka och svaga band (Granovetter, 1973) fyller kompletterande snarare än 

konkurrerade roller i värdeskapandet. 

Studien bidrar även till intressentlitteraturen genom att visa att relationers betydelse för VCC i 

högre grad bestäms av den funktion de fyller än av aktörskategori. Tidigare forskning har 
betonat betydelsen av olika aktörsgrupper, ofta genom kategoriseringsbaserade ramverk 

(Mitchell et al., 1997; Newcombe, 2003; Frow & Payne, 2011). I denna studie synliggörs hur 
relationers funktion i nätverket påverkar möjligheterna till VCC, oberoende av aktörskategori. 

Denna studie introducerar ett funktionellt perspektiv som komplement, där relationer förstås 

som direkt värdeskapande, indirekt möjliggörande, strukturerande eller riskhanterande. 

Därtill bidrar studien till VCD-litteraturen genom att visa att VCC och VCD bör förstås som 

sammanlänkade processer inom samma relationer snarare än som motsatta utfall (Plé & 
Cáceres, 2019; Echeverri & Skålén, 2011; Alexander & Vallström, 2023). Denna studie visar 

empiriskt att samma relationer som möjliggör VCC också rymmer potential för VCD när mål, 
tidshorisonter eller institutionella villkor skiljer sig åt mellan aktörer, och att vissa relationer 

får en särskild funktion genom att aktivt minska risken för VCD via dialog och koordinering. 

Studiens praktiska bidrag är att den identifierar konkreta framgångsfaktorer för VCC inom 

medtech-ekosystem och synliggör att ansvaret för förutsättningar för VCC är distribuerat över 
ekosystemet. Resultaten visar att VCC stärks genom aktiv resursintegrering, kontinuerlig 

dialog, strategiskt relationsbyggande och institutionell navigeringsförmåga, samt att ansvaret 
för att skapa förutsättningar för VCC är distribuerat över ekosystemet. Därmed kan studien 

fungera som stöd för startups, stödorganisationer och offentliga aktörer i deras strategiska 

arbete med innovationsutveckling inom medtech. 

Metodologiskt visar studien värdet av att kombinera flera aktörsperspektiv vid studier av VCC 

i ekosystem. Genom att inkludera perspektiv från startups, etablerade företag, stödorgani-
sationer och offentliga aktörer synliggörs relationella beroenden som sannolikt hade varit svåra 

att identifiera utifrån ett enskilt aktörsperspektiv. 

7.2 Studiens begränsningar och fortsatt forskning 
En begränsning i intervjun relaterar till studiens omfattning. För att stärka resultatet skulle fler 
intervjuer kunna hållas, både sett till olika aktörstyper som till det totala antalet intervjuobjekt. 

Eftersom antalet stödorganisationer och regioner representeras i lägre grad jämfört med 
startups och etablerade företag skiftas fokus framför allt till de industrialiserade aktörernas syn 

på deras relationer och VCC i denna studie. Därtill begränsades den ena stödorganisationens 



 115 

svar, och således dennes och stödorganisationers representation i empirin, exempelvis 

ytterligare av tidsbegränsningar vid intervjun. 

Denna studie är en flerfallstudie och utgår således inte från ett fokalt företag. Framtida 

forskning skulle kunna undersöka hur aktörer och relationers funktion påverkar VCC utifrån 
ett fokalt företag och dess direkta nätverksrelationer sett till olika aktörstyper och vart det 

fokala företaget placerar aktören i nätverket. Detta skulle ge ett ökat djup i förståelsen för hur 

mekanismerna i ett specifikt nätverk fungerar. 

Ett annat spår för framtida forskning kan undersöka hur relationers funktion påverkar VCC i 

andra typer av innovations- och entreprenörsekosystem. Detta skulle möjliggöra en bedömning 

av om studiens resultat är specifika för medtech eller kan generaliseras till andra branscher.  

Studien fångar vidare relationer vid en given tidpunkt. Framtida långtidsstudier kan därför 
undersöka hur relationers betydelse för VCC och VCD förändras över tid i takt med att startups 

utvecklas och nätverksstrukturer förändras.  

Resultaten indikerar även att institutionella aktörer har en dubbel roll som både möjliggörare 
och begränsare av VCC. Framtida forskning kan därför närmare undersöka hur regulatoriska 

och organisatoriska strukturer påverkar möjligheterna till VCC inom medtech. 
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 I 

Appendix 1 – Intervjuguide 
 
PFF1: Hur påverkas medtech-startups av intressentgrupper och nätverk? 

PFF2: Vilka nätverksstrukturer och framgångsfaktorer möjliggör VCC för medtech-startups? 

PFF3: Hur arbetar medtech-startups för att överkomma hinder och barriärer? 

Inledning (A) 
1) Våra namn, Civilingenjör med inriktning mot Industriell ekonomi examensarbete inom 

strategi och styrning respektive hållbart företagande, uppdrag för Linköpings Universitet i 
samarbete med psykiatriska kliniken i Linköping inom Region Östergötland. 

2) Syftet med examensarbetet 
3) Syftet med intervjun (beräknad tid för intervjun/någon tid att förhålla oss till) 

4) Sekretess kring intervjun samt erhållna data 
5) Inspelning av intervjun för att säkerställa data 

6) Fråga om respondenten har några frågor innan intervjun påbörjas 

Bakgrundsfrågor (B) 
1) Vad heter du och organisationen du representerar? 

2) Vilken position eller arbetsuppgift har du inom organisationen? 
3) Vad har du jobbat med innan? 
4) Vilken bransch är ni verksamma inom? 

5) Vilken typ av aktör anser ni själva att ni är? 
6) Vad är organisationens värdeerbjudande? 

7) Vilka är era kunder? (Om medtech vill vi veta både vem som betalar för produkten och 
vem som faktiskt använder den. Samt om de kan klassificera i några kundgrupper. Gärna 

exemplifiera) 
a) (Om klassificering i olika kundgrupper, bekräfta att vi förstått klassificeringen 

korrekt.) 

Barriärer (C) 
1) Barriärer kopplade till nyheter 

a) Vilka barriärer har ni märkt uppstår när ni ska ingå nya samarbeten? 
i) Hur upplever ni att lagar och regleringar påverkar er förmåga att ingå nya 

samarbeten? 
b) Vilka barriärer ser ni som de svåraste att överkomma för att introducera nya 

lösningar? 
i) Hur upplever ni att lagar och regleringar påverkar era möjligheter att 

introducera/implementera lösningar? 
2) Organisatorisk kultur 

a) Har ni gamla arbetsrutiner eller uppdateras de? 
b) Hur ser förändringsarbetet vid rutiner ut? 

c) Hur stor beslutande makt har olika delar av organisationen? 
d) Hur upplever ni inställning till förändringar inom olika delar av organisationen och i 

organisationens närhet? 
e) Har ni några tydliga exempel på lyckade och mindre lyckade förändringar ni har 

genomfört inom organisationen? 



 II 

i) Hur har det fungerat? 

Framgångsfaktorer för VCC (D) 
1) Identifiering av framgångsfaktorer (Behöver inte svara jätteutförligt om tidsbrist, vi 

vill egentligen bara ha en överblicksbild och lite svar på frågorna) 
a) Relationer 

i) Vilka relationer ser ni som viktiga att vårda? 
(1) Kan ni beskriva dessa relationer? 

(2) Vad anser ni att ni får ut av relationerna i dagsläget? 
(3) Hur underhåller ni relationerna? 

(4) Anser ni att aktörerna i dessa relationer agerar på ett sätt för att underhålla 
relationerna? 

(5) Hur skulle ni vilja att de relationerna såg ut? 
(a) Vad skulle kunna förbättra relationerna? 

b) Interaktioner 
i) I vilka sammanhang kommer ni i kontakt med de viktiga relationerna? 

ii) Görs detta systematiskt eller sporadiskt? 
c) Dialoger 

i) Hur ofta och under vilka omständigheter förs djupare dialoger med de viktiga 
relationerna? 

d) Affärsekosystem 
i) Resursintegrering och kunskapsdelning 

(1) Sker det någon typ av kunskapsdelning eller resursintegrering mellan er och 
andra organisationer? 

(a) Kan ni beskriva detta? 
ii) Samarbete vs konkurrens 

(1) Vilka organisationer ser ni som samarbetspartners och vilka ser ni som 
konkurrenter? 

(2) Har ni några samarbeten med era konkurrenter?  
(a) I så fall hur? 

(b) Vilka resurser lägger ni på det? 
(3) Har ni någonsin upplevt att ni inte fått ut lika mycket som ni tänkt utav ett 

samarbete? Eller vice versa, att ni fått ut mer än ni tänkt? 
iii) Robusthet, Nischskapande 

(1) Hur länge har ni haft kontakt med era samarbetspartners? 
2) Identifiering av strukturer 

a) Antal nätverkskontakter och utanförskap vs innanförskap 
i) Känner ni att ni har god kontakt med aktörer i organisationens närhet eller skulle 

ni vilja ha ännu godare kontakt? 

ii) Arbetar ni för att ha regelbunden kontakt med aktörer? 

Relationer och nätverk (E) 
1) Positionering i nätverk 

a) Är det någon aktör som har tagit på sig rollen att samordna möten mellan aktörer som 
har lett till att ni har hittat nya samarbetspartners? 

i) Är det i så fall ni, samarbetspartners eller en tredje part som tagit på sig den 
rollen? 

(1) Vad beror detta på? 

 



 III 

Värdeskapande och intressenter (F) 
1) Intressentklassificering 

a) Vilka intressenter identifierar ni som viktiga för er organisation? 
i) Vi har utifrån litteratur identifierat fem olika intressentgrupper (ägare/investerare, 

anställda, kunder, leverantörer, samhället). 
Utifrån dessa identifierade intressenter, på en skala 1–6 där 1 = väldigt lite och 6 = 

väldigt mycket, kan ni betygssätta dem gällande makt, förutsägbarhet i agerande, 
samt intresse för ert företag eller något av era relevanta projekt? 

(1) Ägare/Investerare. Makt: Förutsägbarhet: Intresse: 
(2) Anställda. Makt: Förutsägbarhet: Intresse: 

(3) Kunder. Makt: Förutsägbarhet: Intresse: 
(a) Kundgrupp x. Makt: Förutsägbarhet: Intresse: 

(4) Leverantörer. Makt: Förutsägbarhet: Intresse: 
(5) Samhället. Makt: Förutsägbarhet: Intresse: 

b) Vilka intressenter anser ni har störst inflytande över ert beslutsfattande? 
2) VCC/VCD 

a) Ägare/Investerare 
i) Vad får ni ut för värde av den här intressentgruppen? 

ii) Vad tillför ni för värde till den här intressentgruppen? 
iii) Önskar ni att ni fick ut mer av den här intressentgruppen än ni får ut i dagsläget? 

iv) Gör den här intressentgruppen något som hämmar er verksamhet/värdeskapande? 
b) Anställda 

i) Vad får ni ut för värde av den här intressentgruppen? 
ii) Vad tillför ni för värde till den här intressentgruppen? 

iii) Önskar ni att ni fick ut mer av den här intressentgruppen än ni får ut i dagsläget? 
iv) Gör den här intressentgruppen något som hämmar er verksamhet/värdeskapande? 

c) Kunder 
i) Vad får ni ut för värde av den här intressentgruppen? 

ii) Vad tillför ni för värde till den här intressentgruppen? 
iii) Önskar ni att ni fick ut mer av den här intressentgruppen än ni får ut i dagsläget? 

iv) Gör den här intressentgruppen något som hämmar er verksamhet/värdeskapande? 
(1) Kundgrupp x: 

d) Leverantörer 
i) Vad får ni ut för värde av den här intressentgruppen? 

ii) Vad tillför ni för värde till den här intressentgruppen? 
iii) Önskar ni att ni fick ut mer av den här intressentgruppen än ni får ut i dagsläget? 

iv) Gör den här intressentgruppen något som hämmar er verksamhet/värdeskapande? 
e) Samhället 

i) Vad får ni ut för värde av den här intressentgruppen? 
ii) Vad tillför ni för värde till den här intressentgruppen? 

iii) Önskar ni att ni fick ut mer av den här intressentgruppen än ni får ut i dagsläget? 
iv) Gör den här intressentgruppen något som hämmar er verksamhet/värdeskapande? 

3) Mäta värde 
a) Har ni något sätt att mäta värde på? 

i) Om ja, hur? 

Avslutning (G) 
1) Finns det något du skulle vilja tillägga innan vi avslutar intervjun? 

2) Tack för din tid och medverkan! 



 IV 

Uppföljning (H) 
1) Skicka materialet som är tänkt att användas i rapporten till respondenten. 

2) Kontrollera att inga feltolkningar har gjorts. 

3) Kontrollera om respondenten ger samtycke till att vi återkommer vid ytterligare frågor. 

 



 V 

Appendix 2 – Checklista för intervjuer 
Huvudfaktorer Underfaktorer Check Kommentar 
Intressenter Intressentklassificering   

 Relationer   

Värdeskapande VCC   

 VCD   

 Framgångsfaktorer   

Nätverk/Ekosystem Framgångsfaktorer   

 Strukturer   

 Positionering   

Barriärer Införandet av nyheter   

 Organisatorisk kultur   

 



 VI 

Appendix 3 – Oaggregerad sammanställning av intressent-
poängsättning 
I Figur 8 presenteras resultatet av respondenternas poänggivning av intressenter i oaggregerad 
form. Där undergrupperingar har gjorts av respondenter, har dessa placerats ut separat i 

matrisen för att visa skillnaderna i poänggivningen. Placeringarna speglar medlet av respektive 
organisationsgrupps poänggivning. X-axeln representerar intresse; y-axeln representerar makt; 

storleken på bubblan representerar betygsättning av förutsägbarhet. Orange färg representerar 
startups; blå färg representerar etablerade företag; lila färg representerar stödorganisation; grön 

färg representerar region. Denna uppdelning har bevarats för att behålla transparens, men också 
för att ge en mer nyanserad förståelse för hur respondenterna tolkar intressentgrupperna utifrån 

deras egen roll och organisationstillhörighet. Samtidigt illustrerar det att avsmalnade 
aggregerade intressentuppdelningar kan vara analytiskt otillräckliga beroende på kontext, även 

om de kan motiveras med hänsyn till avgränsningar. 

 

Figur 8: Oaggregerad sammanställning av placering av intressentgrupperna utifrån makt, intresse och 
förutsägbarhet. 
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