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Resumé

Iveerkscetteri 1 IT-branchen finder sted i marke-
der med intens konkurrence, lave indgangsbar-
rierer og hurtig teknologisk udvikling.
Venturekapitalister er her vigtige finansielle
aktgrer, men de senere drs fokus pd passiv ver-
sus aktiv kapital indikerer, at kapital ikke bare
er kapital. Venturekapitalisters sociale kapital,
altsa deres adgang til viden, ressourcer og syn-
lighed gennem sociale netveerk har ogsd betyd-
ning. Denne artikel fokuserer pd netveerk og

Introduktion

Iveerkseetteri er en af de drivende kreefter i
den samfundsgkonomiske udvikling. Nye
virksomheder skaber arbejdspladser, dyna-
mik og innovation. I Danmark blev der i
2000 etableret godt 18.000 nye virksomhe-
der, de skabte over 9.000 nye jobs udover
iveerkseetterens (Erhvervs- og Boligstyrelsen
2003). Alligevel er iveerkszetteri fortsat en
usikker beskeeftigelse, da mange udfordrin-
ger skal handteres fra det gjeblik, man be-
slutter at realisere sin forretningside. Kapi-
talgrundlaget skal sikres, og har iveerkseet-
teren ikke en personlig formue, er dette en
kreevende opgave. Lykkes fgrste finansie-
ringsrunde, venter andre udfordringer.
Iveerkseetteren skal handtere veekst og for-
andring, opbygge en organisation, identifi-
cere og adressere markedssegmenter, samt
udvikle teknologi og ide til et salgbart pro-
dukt. Sidstnaevnte er vigtigt i IT-branchen,
hvor markedet preaeges af hurtig udvikling,

vidensbehov i nye virksomheder, der udledes
antagelser om, hvordan netucerk kan stgtte
iverkscettere, og antagelserne undersgges i et
casestudie i en af Danmarks stgrste [T-ventue-
kapitalister og syv tilknyttede portefgljeselska-
ber. Konklusionen er, at venturekapitalister er
mere end pengemaskiner, og tager ivcerkscettere
dette med i overvejelsen ndr der sgges venture-
kapital, forsgges sandsynligheden for succes.

da bade etablerede og nye virksomheder
konstant frembringer nye teknologier, pro-
dukter og services. Samtidig er antallet af
aktgrer stigende grundet lave etablerings-
omkostninger og et potentielt globalt mar-
ked via Internettet. Dette skaber en situati-
on, hvor kun 1 ud af 3 nye virksomheder
overlever til det femte levear, og kun 1% af
disse har hgjt veekstpotentiale (Erhvervs-
og Boligstyrelsen 2003). Adgang til viden og
ressourcer, samt den hastighed hvormed
disse tilegnes er derfor kritisk for IT-iveerk-
seetteren.

Flere studier viser, at netveerksadgang
fremmer iveerkseetteres adgang til viden og
hermed sandsynligheden for succes
(Aldrich et al. 2001; Burt 1992; Burt 2000;
Larson & Starr 1993). Gennem netveerk far
iveerkseettere adgang til viden, som de
ellers skulle tilegne sig pa egen hand. Pro-
blemet er imidlertid, at den typiske iveerk-
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seetters netveerk er sneevert. Det bestar af
interne ressourcer - ansatte, samt famili-
ere relationer og neere venner (Larson &
Starr, 1993), hvilket begreenser adgangen til
nye ressourcer (Levitt & March, 1988). Ven-
turekapitalisterne kommer derimod dagligt
i kontakt med mange aktgrer, fra jurister til
idémagere, og er langt mere synlige og at-
traktive i netveerk end nye virksomheder.
Adgangen til venturekapitalisters netveerk
betyder adgang til viden og ressourcer, som
det ellers er dyrt for iveerkseettere at fa fat i.
Venturekapitalister besidder dermed en
vigtig form for kapital - den sociale kapital -
et netveerk, der kan accelerere iveerkseetter-
nes ekspansion og markedstilpasning gen-
nem hurtig adgang til viden og ressourcer.
Denne artikel fokuserer pa betydningen af
venturekapitalisters sociale kapital for ivcerk-
seettere - ggr adgang til venturekapitalisters
netveerk rent faktisk en forskel? Fgrst be-
skrives iveerksezetteres vidensbehov. Heref-
ter analyseres iveerkseetteres netveerk ver-
sus venturekapitalisters netveerk for at be-
lyse, i hvilket omfang iveerkseetteres vi-
densbehov kan imgdekommes gennem
adgang til disse to typer netveerk. Resulta-
tet af dette — konkretisering af problemstil-
lingen i tre antagelser, sgges af- eller be-
kreeftet i et casestudie af en dansk IT-ven-
tuekapitalist og syv portefgljeselskaber. Til
slut konkluderes der pa betydningen ventu-
rekapitalisters sociale kapital.

Netvaerk - en kilde til viden
for ivaerksaetteren?
IT-branchen tiltreekker mange iveerkseette-
re, ca. 9 % af de 18.000 nye danske virksom-
heder er IT-virksomheder (Erhvervsfrem-
mestyrelsen, 2001). Grundet intens konkur-
rence og hastig markedsudvikling ma IT-
iveerkseettere have opdateret viden. De skal
adressere eller skabe behovene i markedet,
ellers risikeres det, at produktet udvikles af
en anden markedsaktgr, at produktet bliver
utidssvarende grundet ny teknologi, eller at
malgruppens behov ophgrer med at eksi-
stere.

Den nystartede organisation skal ogsa
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udvikles. Er malet en velfungerende vaekst-
virksomhed, skal organisationen udvikle sig
fra en enkelt mand og hans ide til en vel-
fungerende virksomhed med ansatte, di-
rektion og bestyrelse. Aldrich (1999) karak-
teriserer nye virksomheder som afhaengige
af udviklingsprocesser. Udvikles organisa-
tionen ikke lgbende med personale, struk-
tur og viden, risikerer den at miste sin kon-
kurrenceevne. Men ikke alle iveerkszettere
ved, hvordan en organisation udvikles. Or-
ganisationsudvikling er en kompliceret pro-
ces, hvor man ud over de menneskelige
ressourcer ogsa skal sikre integration, soci-
ale relationer, tilhgrsforhold og loyalitet, ar-
bejdsgange, m.v. Har iveerkszetteren ikke
viden og erfaring pa dette omrade, risikerer
virksomheden at fejle pa grund af organisa-
torisk ustabilitet.

IT-iveerkseetteri betyder et fokus pa tek-
nologi, da alle produkter og services ud-
springer af teknologien. Konsulentbranchen
radgiver om brug og opseetning af forskel-
ligt programmel, wireless-virksomheder
udvikler produkter, der anvender ny tekno-
logi til overfgrsel af informationsbaserede
services, og virksomheder udvikler softwa-
re til salg via Internettet. Teknologien fin-
des overalt i IT-branchen og med den beho-
vet for teknologisk viden. I en branche
preeget af hurtig teknologisk udvikling sker
det at en anden aktgr, et andet sted, udvik-
ler samme teknologi/produkt som den nye
virksomhed. Derfor er opdateret teknolo-
gisk viden - dels om udviklingen, dels om
anvendelsen, vaesentlig for, at den nye virk-
somhed kan etablere og bevare sin konkur-
renceevne.

De tre skitserede omrader for viden er
gensidigt afheengige — mangel pa viden
indenfor et omrade kan besveerligggre tileg-
nelse af viden pa et andet omrade. Ved
man intet om teknologi, kan viden om
markedsforhold veere sveere at fa, neglige-
res viden om markedsforhold, kan produkt-
og organisationsudvikling ikke justeres til
behovene i markedet. Er organisationen
ikke pa plads, findes der ingen ressourcer
til at produktudvikle, opsamle relevant



Fig. 1. Iverkseetteres Vidensbehov.
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viden eller fglge den teknologiske udvik-
ling. Iveerkseetterens vidensbehov kan séle-
des summeres i tre gensidigt aftheengige
overordnede omrader: (1) marked, (2) orga-
nisation, og (3) teknologi. Dette er illustre-
reti figur 1.

Med iveerksezetteres vidensbehov in men-
te flyttes fokus nu til betydningen af net-
veerk for opfyldelse af iveerkseetteres vi-
densbehov. Ifglge netveerksstudier udfgrt af
Granovetter (1973; 1974) og DiMaggio (1992),
kan et netveerks betydning groft opdeles i:
1) Adgangen til viden og ressourcer i net-
veerket, samt 2) signalveerdien som fglge af
synlighed i netveerket.

Granovetter (1973; 1974) skelner i sine
studier mellem steerke og svage band, en
forskel pa frekvens af kontakt samt graden
af "privat” indhold. Steerke band karakteri-
seres ved frekvent kontakt med socialt ind-
hold og har to veesentlige egenskaber: 1) De
er gode til overfgrsel af uudtalte veerdier og
viden funderet i dybt kendskab aktgrerne
imellem, og 2) vidensindholdet homogeni-
seres gennem den frekvente kontakt. Svage
band omfatter derimod mere sjeelden kon-
takt, hvilket givet en mere heterogen viden.
Svage band er derfor bedre til at tilfgre ny
viden. Forskellen pa venner og bekendte kan
ses som en analogi til steerke og svage
band. En ven er teet, man kan tale om det
meste og ved ofte, hvad den anden teenker.
En bekendt ser man derimod ikke sa hyp-
pigt, og man kender ikke hinandens hver-

dag i detaljer. Bekendte er derfor gode kil-
der til sladder, da de feerdes i andre kredse
end en selv og hgrer andet nyt. Forskellen
mellem steerke og svage band har betyd-
ning for udbyttet af netveerket. Dets mere
sammentgmrede grupper, dets mere homo-
gen opfattelse af heendelser. Dette fgrer til
homogenitet i vidensindhold og alts& ned-
sat diversitet i viden (Granovetter, 1973).
Heraf fplger at svage band har en anden
betydning i netveerk, da de modsat steerke
band danner "broer” mellem homogene
grupper og dermed udvider vidensbasen
(Granovetter, 1973; Burt, 1992).

Signalveerdi og synlighed er ogsa vigtigt.
DiMaggios (1992) studier af nye virksomhe-
der viser, at kontakter skabes i en toleddet
proces. Kontaktetablering starter med en
awareness proces. Viden om potentielle kon-
takter opsamles, sa der efterfglgende kan
veelges mellem dem. DiMaggio (1992) viser
endvidere, at man i stabile omgivelser an-
vender sit eksisterende netveerk til at scan-
ne omgivelserne og bruger denne viden til
evaluering af potentielle kontakter. I ustabi-
le omgivelser er man derimod henvist til
mere tvivlsomme kanaler som reklamer,
formelle kontakter, etc., kaldet proxies. Val-
get baseres her pa sympati mellem parter-
ne, fordi der gennem proxierne ikke kan
skaffes nok information til en evaluering.
Brugen af proxies giver altsa et mere usik-
kert beslutningsgrundlag, da beslutninger
baseres pa empati. Synlighed og deltagelse
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i et eksisterende netveerk bidrager med
information til processen og giver et bedre
beslutningsgrundlag, da traek pa proxies
minimeres. Dette betyder, at svage band
giver bedre stgtte til etablering af professio-
nelle kontakter qua den stgrre kontaktfla-
de. Processen er endvidere tovejs: DiMaggio
(1992) fremhezever, at nye virksomheder har
problemer med ressourceadgang hos frem-
mede investorer, fordi de ikke er synlige og
derfor ikke kommer i investorernes sggelys.
Dette er i overensstemmelse med Aldrichs
(1999) studier, der viser at en stor udfor-
dring i virksomheders udvikling er legiti-
mering over for omgivelserne.

Strukturen af netveerket er altsa afggren-
de for det mulige udbytte af netveerk -
gnskes stort videns- og ressourcepotentiale
samt awareness i netveerket, bgr svage
band fremelskes. Er der derimod tale om
behov for kompleks og tavs viden, er steer-
ke band velegnede. Netveerk giver adgang
til viden og er derfor interessante for iveerk-
seettere. Da vidensbehovet tillige fokuserer
pa opdateret heterogen viden, forekommer
et netveerk struktureret af svage band med
stgrst mulig bergringsflade og awareness at
tjene iveerkseettere bedst.

Hvilket netvaerk kan bruges

- og hvorfor?

Netveerk har potentialet, men hvorfor
involvere venturekapitalisters netveerk?
Hvorfor treekker iveerkseettere ikke bare pa
eget netvaerk? Problemet ligger i hgj grad i
strukturen af iveerkszetteres netveerk.

Iveerkszetteres netveerk

I de tidlige faser af en virksomheds liv af-
heenger netveerksbrug af iveerkseetteren
(Hite & Hesterly, 2001; Larson & Starr, 1993).
Netveerket baseres typisk pa familizere rela-
tioner (Hite & Hesterly, 2001), hvorfor
iveerkseetterens netveerk ved opstarten er
preeget af steerke band, hvor viden nemt
overfgres, men hvor omfanget af ny viden
er begreenset. Sddanne relationer og mulig-
heden for overfgrsel af tavs viden er et
gode, nar vi taler om veerdigrundlag og

268

Ledelse & Erhvervsgkonomi 4/2004

viden om ledelse. Det er jo ofte sveert at
kommunikere, hvad der adskiller god og
darlig ledelse. Iveerkseettere kan derfor have
brug for teette relationer til indsamling af
viden om organisationsudvikling, hvis den
findes i netveerket. Eksisterer viden om
organisationsudvikling ikke i netveerket,
kan iveerkseettere have sveert ved at fa ad-
gang til den. Dette problem ggr sig ogsa
geeldende ved iveerkseetteres adgang til
markeds- og teknologividen. Denne viden
forandres konstant, og iveerkseetteres
behov for opdateret viden pa disse omra-
der er stort. I et homogeniseret netveerk
vil kontakternes viden ligne iveerksaetter-
nes, og netveerket vil ikke tilfgre ny vi-
den.

Problematisk er ogsa signalveerdien i
steerke band. Godt nok opnas en hgj synlig-
hed i den homogeniserede gruppe qua
teette relationer, men iveerkseetterne er ikke
synlige over for mulige perifere partnere.
Herved afskeeres iveerkszetterne fra viden
og ressourcer pa alle tre vidensomrader, da
aktgrer i periferien ikke vil betragte dem
som mulige partnere. Iveerkseetteres egen
awarenessproces (DiMaggio, 1992) begrzen-
ses ogsa af steerke band, da mulige partner-
skaber uden for netveerket ma vurderes pa
baggrund af proxies.

Iveerkszettere star derfor over for en
udfordring i de fgrste faser af virksomhed-
setableringen. Hvis netvaerket skal veere en
kilde til viden og ressourcer, ma strukturen
omleegges fra hovedsageligt at basere sig pa
steerke band til at have basis i svage, pro-
fessionelle band (Larson & Starr, 1993). Det
samme geelder, hvis iveerkseetteren skal
have mulighed for at udnytte signalveerdien
i netveerket og forbedre sin egen position
for valg af mulige partnere og bedgmmelse
af viden.

Venturekapitalisters netvaerk

Adgang til netveerk vinder frem som en pri-
meer ydelse fra venturekapitalister til deres
portefgljeselskaber (Hansen et. al., 2000).
Dette er foranlediget af, at venturekapitali-
sters position i netveerk typisk er en anden



end iveerkseetternes. Venturekapitalister er,
modsat iveerkszetterne, typisk etablerede
virksomheder, der lever af at opfostre nye
virksomheder, som efter en periode enten
seelges eller bgrsintroduceres. Formalet for
venturekapitalister er at sikre iveerkseetter-
ne succes, og til dette er netveerk et vigtigt
redskab (Hansen et. al., 2000), f.eks. gives
tilbud om ledelsessparring og markedsun-
dersggelser. Hermed er venturekapitalister
ikke kun tunge tegnebgger, men ogsa ed-
derkopper i et spind, hvor de gennem deres
netveerk kan treekke ressourcer og viden til
portefgljeselskaberne.

Baggrunden for, at venturekapitalister
kan tilbyde ikke-finansielle ydelser til por-
tefgljeselskaber, skal sgges i strukturen af
deres netveerk. Venturekapitalister har ofte
store netveerk, bestdende af mange svage
band til forskellige professionsgrupper og
virksomheder (Hansen et. al., 2000; Alm-
bjerg, 2003). Venturekapitalister kan altsa

treekke pa en stor heterogen videns- og res-
sourcebase. Forbindelserne imellem porte-
fgljeselskaber og venturekapitalister er der-
imod preeget af familizere relationer. De
steerke band mellem venturekapitalister og
portefgljeselskaber giver gode muligheder
for vidensoverfgrsel og dermed for, at net-
veerkets bidrag skaber veerdi hos portefglje-
selskaberne (Hansen et. al., 2000). Forskel-
len pa iveerkseettere og venturekapitalisters
netveerk er vist i figuren nedenfor.

I forhold til synlighed og signalveerdi
(DiMaggio, 1992; Aldrich, 1999) har tilknyt-
ningen til venturekapitalister stor betyd-
ning for portefgljeselskaberne, da deres
netvaerk skaber mere stabile og overskueli-
ge omgivelser for portefgljeselskaberne.
Disse kan udnytte venturekapitalisternes
awareness i netveerket, samt deres status.
Den hgjere attention og positive kobling til
venturekapitalister giver portefgljeselska-
berne en betydelig stgrre operationsflade

Fig. 2. Venturekapitalistens netucerk set i relation til portefgljeselskabet.
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og bedre adgang til viden og ressourcer
(Hansen et. al., 2000).
Venturekapitalisternes renommé er garant
for portefgljeselskaberne og hjeelper dem til
at legitimere sig over for andre aktgrer i
netveerket. Den ggede netveerksadgang
giver ifglge DiMaggio (1992) bedre beslut-
ningsgrundlag, hvorved portefgljeselskaber-
ne kan handle ud fra bedre informationer
om omgivelserne.

Pa basis heraf konkluderes, at hvor
iveerkseetteres netveerk kun i begrenset
omfang tilfredsstiller vidensbehovet inden
for marked, organisation og teknologi,
besidder venturekapitalisters netveerk
potentialet til at veere en afggrende faktor i
udviklingen af portefgljeselskaberne. Heraf
fglger, at problemstillingen: "Hvilken betyd-
ning har venturekapitalisters sociale kapital for
iveerkscettere?” kan relateres til de tre omra-
der for iveerkseetteres vidensbehov og ven-
turekapitalisters netveerk. Dette giver fgl-
gende 3 antagelser:

A1l: Venturekapitalister kan udnytte deres net-
veerk af svage band og synlighed i netucer-
ket til at styrke iverksetteres viden om
markedet

A2: Venturekapitalister kan udnytte deres net-
veerk af svage band samt deres steerke
bdnd til iveerkseettere til at bidrage til
udvikling af iverkseetternes organisation

A3: Venturekapitalister kan udnytte deres net-
veerk af svage relationer til at bidrage til
iveerkseetteres viden om teknologianvendelse

Antagelsernes holdbarhed undersgges i et
casestudie udfgrt i en dansk IT-ventuekapi-
talist og 7 portefgljeselskaber.

Metode
Casestudiet blev udfgrt hos en af Danmarks
fgrende IT-ventuekapitalister og syv af den-
nes portefgljeselskaber.

Det empiriske materiale udggres af 20
timers semi-struktureret interview fordelt
pa 2 interviewrunder med venturekapitali-
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stens investeringsdirektgr og direktgrer i de
syv portefgljeselskabers. Totalt gennemfgr-
tes 16 interviews. Interviews med investe-
ringsdirektgren blev krydsrefereret med
portefgljeselskabernes udtalelser for at
sikre validitet. Udgangspunktet for inter-
viewguiden var pilotinterviews baseret pa
hypoteser om interaktionerne mellem ven-
turekapitalist og portefgljeselskaber, dannet
ud fra indledende samtaler med ventureka-
pitalisten og relevant teori. Analysen af de
empiriske data fokuserede pa identifikation
af heendelser, der var kritiske for portefglje-
selskabernes udvikling og dermed kunne
tjene til at falsificere eller verificere de tre
antagelser.

Resultater

Analysen af casen bekrzeftede, at venture-
kapitalister anvender deres netveerk i for-
bindelse med udvikling af deres portefglje-
selskaber. Analysen viste desuden, at steer-
ke band mellem venturekapitalist og porte-
fgljeselskab er en forudseetning for, at ven-
turekapitalisten bringer sit netveerk i spil
og tillader portefgljeselskabet at udnytte
sin netveerksposition. Dette illustreres
efterfglgende med kritiske eksempler fra
casestudiet, hvor venturekapitalisten qua
netveerksadgang bistod portefgljeselskaber
i deres udvikling.

Viden om markedet

Venturekapitalisten var kun pa IT-marke-
det. Hver investeringsdirektgr havde et
ansvarsomrade, f.eks. e-business. Der var
etableret boards af 5 investeringsdirektgrer
inden for 5 hovedsegmenter, samt geografi-
ske boards. Forméalet med disse boards var
udveksling af viden, saledes at alle var op-
dateret om de relevante markeder. Investe-
ringsdirektgrerne var siledes qua deres
interne netveerk opdateret om markedsfor-
hold og trends, som de videreformidlede til
portefgljeselskaberne. Endvidere blev net-
veerket ogsa brugt til at hjelpe portefglje-
selskaberne med at finde mulige kundeem-
ner, hvilket nedenstdende eksempelboks
illustrerer.



Boks 1. Viden om markedet

EKSEMPEL

Portefgljeselskabet opererede indenfor rejsebranchen. | 2001 arbejdede portefoljeselskabet med
et kundeprospekt, der kunne betyde en vaesentlig omsaetningsstigning for portefoljeselskabet.
Venturekapitalisten opkebte i foraret 2001 et finsk ventureselskab. Under kontakt til den finske

chef fortalte investeringsdirektaren om portefoljeselskabet og den enskede finske kunde. Det
viste sig, at den gnskede kunde sad i bestyrelsen for det finske ventureselskab. Portefoljesel-
skabet fik nu direkte adgang til kunden pa topplan.

Eksemplet viser: 1) Portefgljeselskabet
udnytter venturekapitalistens netveerk til at
skaffe sig adgang til en ellers uopnéelig
kunde. 2) Portefgljeselskabet far adgang til
kunden pa topplan, da venturekapitalisten
legitimerer portefgljeselskabet over for
kunden. Selvom portefgljeselskabet er nyt
og har en beskeden markedsandel, betyder
venturekapitalistens omdgmme, at der ind-
ledes forhandlinger. Venturekapitalisten
anvender sit netveerk til at give portefglje-
selskabet viden om markedet, og ggr det
muligt for portefgljeselskabet at agere suc-
cesfuldt i markedet.

Viden om organisation

Viden om organisationsudvikling sendres
ikke sa hurtigt som viden om marked og
teknologi. Men denne viden er vigtig, hvis
iveerkseetteren skal veere i stand til at
adressere markedet og applikere teknologi-
en. Udvikling af en organisation er flere for-
skellige ting, men mange problemstillinger
er de samme. Investeringsdirektgren udtal-

Boks 2. Viden om organisation

te, at 80 % af problemstillingerne i porte-
fgljeselskaberne er ens, og hoveddelen af
disse omhandler organisatoriske forhold.
Venturekapitalisten havde saledes mulig-
hed for at hjeelpe portefgljeselskaberne
med beslutninger om organisatoriske for-
hold, baseret pa historiske Igsningsmodel-
ler fremkommet via andre relationer, samt
finde nye medarbejdere (se boks 2 for
eksempel).

Venturekapitalisten bruger sit netveerk til
at identificere og hente ressourcer til porte-
fgljeselskabet, i dette tilfeelde en direktgr.
Venturekapitalisten bidrager ogsa med
erfaring om etablering og udvikling af por-
tefgljeselskaber, hvorved portefgljeselska-
bet far tilpasset strategien. For portefglje-
selskabet betyder det, at man bliver mar-
kedsledende uden omkostninger til mar-
kedsfgring. Endvidere far man udskilt de
tekniske komponenter i eget selskab og kan
derved koncentrere sig om kerneydelsen.
Venturekapitalisten bruger netveerket til at
formidle ressourcer til portefgljeselskabet,

EKSEMPEL

Venturekapitalisten investerede i 2000 i et portefoljeselskab, hvis ide var formidling af noder via
nettet. Venturekapitalisten medvirkede efter sin investering til ansaettelse af ny direkter. Den nye
direktor revurderede strategien for portefoljeselskabet, og fandt i samarbejde med venturekapita-
listen frem til, at det var bedst at udvikle en prototype som basis for rekvirering af rettigheder til
noder. Den ny strategi blev implementeret og i 2000 var portefaljeselskabet via sin store database
markedsledende pa omradet, uden at have brugt en gre pd markedsfering. Endelig medferte ven-
turekapitalistens radgivning, at den tekniske del af produktet blev udskilt i eget selskab. Herved
fik portefaljeselskabet mulighed for at koncentrere sig om sin kerneydelse — formidling af noder til
kunstnere.
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men ellers er det hovedsagelig tidligere
relationer - investeringsdirektgrens erfa-
ring, der danner basis for venturekapitali-
stens hjeelp til portefgljeselskabet med
organisationsudvikling.

Viden om teknologi

Viden om teknologi er som markedet et
omrade, der hurtigt forandrer sig. Iveerk-
seettere er udsat for stort pres, hvis de vil
fglge med udviklingen - bade inden for
deres produktomrade samt inden for an-
vendelsen af teknologien. Venturekapita-
lister kan her bidrage med viden fra deres
netveerk, samt seette portefgljeselskaberne i
forbindelse med kontakter, der besidder
ressourcer og ngdvendig viden til problem-
lgsning. Nedenfor gives et eksempel pa,
hvordan venturekapitalisten anvender sin
netveaerksadgang til teknologividen.

Som det ses af eksemplet er diversiteten
af netveerket vigtig. Venturekapitalisten har
gennem sine svage band mulighed for at
scanne et stgrre vidensfelt end portefgljes-
elskabet. Eksemplet viser ogsa, at netveer-
ket giver portefgljeselskabet adgang til res-
sourcer, der kan lgse en meget konkret pro-
blemstilling. Skulle selskabet selv have
rekrutteret medarbejdere ville dette for det
fgrste have haft en meget leengere tidshori-
sont, for det andet ville selskabet ikke pa

Boks 3. Viden om teknologi

forhénd veere sikker pa kvaliteten af med-
arbejderen. Synligheden og funktionen af
tilknytningen til venturekapitalisten er
saledes tovejs: Ikke alene bliver portefgljes-
elskabet i hgj grad legitimt i forhold til
andre aktgrer i netveerket, venturekapitali-
sten er ogsa i stand til at bidrage til porte-
fgljeselskabets awareness og selektionspro-
ces — venturekapitalisten kan via tidligere
erfaringer udtale sig om kontakters kvali-
tet.

Konklusion

Iveerkseettere ser venturekapitalister som
kilder til finansiering af deres aktiviteter.
Nyere studier (Hansen, 1999) viser imidler-
tid, at venturekapitalister ogsa bruger deres
sociale kapital til at influere portefgljesel-
skabers succes, primeert qua pavirkning af
3 omrader, der er kritiske for portefgljesel-
skaberne: Marked, organisation og teknolo-
gi. Viden om markedet og teknologi fornys
hurtig, og for at veere konkurrencedygtige
ma nye virksomheder have adgang til
opdateret viden. Viden om organisering og
organisationsudvikling foreeldes ikke med
samme hastighed. Til gengzeld er det vigtigt
at kunne identificere de rigtige organisato-
riske ressourcer og bl.a. rekruttere gode
medarbejdere. Venturekapitalister kan via
deres netveerk tilfgre viden og ressourcer

EKSEMPEL

Et selskab indenfor gadnings- og fedevareindustrien begyndte at udvikle et online veerktgj til kon-
tante swaps mellem leverandorer og kunder. Aktiviteten blev i 2000 udskilt i en ny virksomhed.
Denne havde imidlertid ikke viden eller kompetence indenfor webudvikling, hvilket var essentielt,
safremt der skulle udvikles et veerktej, der benyttede Internettet til distribution. Virksomheden
henvendte sig derfor til venture kapitalisten, der investerede i det i midten af 2000.

Venturekapitalisten opererede indenfor IT, hvorfor stor viden om teknologi IT var oparbejdet
over arene. Endvidere indeholdt venturekapitalistens netvaerk mange kontakter til personer og
virksomheder indenfor IT-udvikling. Venturekapitalistens rolle blev derfor at supplere teknisk viden
- pege pa de omrader, som portefoljeselskabet skulle tage i betragtning, samt &bne for ressour-
cer, der kunne varetage udviklingen af veerktgjet. Konkret udmentede dette sig i, at venturekapi-
talisten guidede portefoljeselskabet mod hvilken teknologi, der skulle anvendes, samt gav kon-
takter til udviklingsvirksomheder.
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inden for de tre omrader. Da venturekapita-
listers netveerk typisk bestar af svage band,
haves en stgrre videns- og ressourcebase.
Dermed far portefgljeselskaber bedre mu-
ligheder for at holde sig opdateret med
hensyn til marked og teknologi. P4 organi-
sationsomradet kan venturekapitalisten
ogsa hjeelpe. Ved tidligere opstarter har
venturekapitalisten set og handteret mange
af de udfordringer, en ny virksomhed star
over for. Venturekapitalister anvender erfa-
ringer, nar iveerkseettere skal stgttes i hand-
teringen af udfordringer, som er nye for
portefgljeselskaberne. Derved er der stgrre
sandsynlighed for, at portefgljeselskaberne
tilfgres de rigtige ressourcer. Endelig giver
tilknytningen til venturekapitalister legiti-

Summary

Entrepreneurship within the IT business evolues
in markets with intense competition, low
barriers of entry and rapid technological
development. Here, venture capitalists are
important financial actors, but recent years’
focus on passive versus active capital indicates
that capital is not just capital. Venture
capitalists’ social capital, which is their access
to knowledge, resources and visibility through
social networks, is also important. This article
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