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och

Sveriges internationella attraktionskraft

E T T  I N S P E L  T I L L  D E N  N A T I O N E L L A  L I F E S C I E N C E -
S T R A T E G I N  O C H  D E S S  I M P L E M E N T E R I N G



Det här inspelet är på ett annorlunda format än traditionella inspel. Det gör inte anspråk på att vara en 
heltäckande förslagslåda inom de områden som tas upp. Dels har fokus legat på ett specifikt perspektiv –
betydelsen av en stark internationell uppkoppling – i allt från kompetensförsörjning till kapitalmarknad. 

Dels har processen har varit bottom-up. Arbetsgrupp och andra aktörer har själva fått definiera vilka behov 
och förslag som ska lyftas givet målsättningen om att stärka Sveriges attraktionskraft och lyskraft som life

science-nation. 

Med detta friare format har ambitionen varit att på den korta tid som funnits till förfogande spegla ett 
antal nyckelaktörers syn på var prioriteringarna bör ligga för regeringen och life science-kontoret i den 
kommande life science strategin gällande vår internationella attraktionskraft och lyskraft, och samtidigt 

hur vi kan bidra till dess implementering. 
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1 .  I N T R O D U K T I O N

Med starka akademiska ins-tu-oner, omfa2ande privat och 
offentlig investering i forskning och forskningsinfrastruktur, 
en högutbildad befolkning och e2 välutbyggt 
innova-onssystem, bör Sverige ranka som e2 av världens 
absolut bästa miljöer för life science-etableringar långsik-gt. 
Verkligheten målar dock en annan bild.  Sverige tappar 
snabbt si2 försprång rela-vt jämförbara life science länder 
så som tex Danmark, Finland, Nederländerna, Schweiz och 
Belgien men även mot länder som Storbritannien samt även 
Singapore, Sydkorea och Kina1.

Ökad globalisering och pågående paradigmskiNen inom life
science-forskning gör a2 konkurrensen tätnar. Sam-digt är 
life science en sektor med e2 ökat beroende av 
interna-onell och gränsöverskridande samverkan. 
Interna-onella samarbeten och bolag uppbyggda eNer 
virtuella nätverk som arbetar över na-onsgränser 
kännetecknar branschen och framstående life science-
na-oner som UK och Danmark präglas av e2 fokus på 
interna-onalisering med en u2alad och tydlig 
branschstrategi. 

För a2 Sverige fortsa2 ska betraktas som en ledande life
science-na-on behöver interna-onaliseringsperspek-vet 
inkluderas i samtliga delar av en life science-strategi. 
Rekrytering och kompetens, konkurrenskraNig produk-on, 
excellent forskning och forskningsinfrastruktur, en 
fungerande na-onell marknad inklusive vården, 
innova-onssystemet och inte minst en väl fungerande 
kapitalmarknad, behöver genomsyras av 
interna-onalisering och samverkan mellan parter.

Export- och investeringsfrämjande är två grundläggande 
komponenter av den livsnödvändiga interna-onaliseringen 
av life science. Tillväxt av svensk life science generellt är 
nära förbundet med ökad export från och ökade 
interna-onell investeringar i svenska life science-bolag. Till 
de2a hör a2 Sverige bör sikta mot a2 vara en a2rak-v 
interna-onell testmarknad för den globala life science-
industrin. Betydelsen av e2 effek-vt och starkare resurssa2 
export- och investeringsfrämjande står inte i 
motsatsförhållande -ll a2 involvera ekosystemets samtliga 
aktörer i uppgiNen. Tvärtom. UppgiNen inbegriper fler 
aktörer än Swecare, Team Sweden och Business Sweden. 

Strukturer ska inte dupliceras, däremot behöver uppdrag 
tydliggöras och förutsä2ningar ges för a2 hela ekosystemet 
gemensamt ska kunna sträva åt samma håll; a2 öka Sveriges 
a2rak-onskraN och lyskraN som life science-na-on. 

Tillblivelsen av den här arbetsgruppen, som e2 bo2om-up
ini-a-v från ekosystemet självt, är en illustra-on av den 
eNerfrågan som finns på en sådan rörelse. Vi som ingår i 
arbetsgruppen, och alla de som stö2at arbetet genom 
referensnätverket, kan alla via våra organisa-oner spela en 
prak-sk roll för a2 öka a2rak-onskraNen och lyskraNen. 
Akademi, forskningsinfrastrukturer, kapitalförvaltare, 
riskkapitalister, branschorganisa-oner, enskilda bolag, 
inkubatorer, science parks och många fler. 

I den här sammanställningen har vi lå-t representanter från 
olika delar av det na-onella life science ekosystemet belysa 
hur och varför interna-onalisering är så kri-sk för vår 
gemensamma framgång som life science-na-on ur just 
deras verksamhetsperspek-v. Sammantaget formar det e2 
tydligt budskap:

1 h2p://www.forskasverige.se/wp-content/uploads/Lagesrapport-2018.pdf
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I life science-strategin 
behöver vikten av 

internationalisering 
understrykas för samtliga 

aktörer!   
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Arbetsgruppen har satts samman 
så att relevanta 

aktörer finns representerade på 
hög nivå:

Tyngdpunkten i gruppens sammansättning ligger 
mer åt näringslivet till än akademin. 
Internationalisering är lika viktigt för akademin 
som det alltmer globala näringslivet, så varför 
lägga slagsidan åt ena hållet? Vår upplevelse är 
att det framförallt är i stödstrukturer och 
förutsättningar för näringslivets internationella 
uppkoppling som Sveriges mognad är låg, jämfört 
med konkurrerande life science-nationer. Vi 
saknar verktyg att koordinerat arbeta för att 
stärka framförallt vår synlighet som ett attraktivt 
land att bedriva verksamhet i. Akademin har, i 
egenskap av en offentlig aktör, ett sammanhang 
och etablerade strukturer för att ge enskilda 
forskare goda 
förutsättningar att koppla upp sig mot starka life
science-noder. Något motsvarande sammanhang 
finns inte på företagssidan.  

För att komplettera perspektiven har 
arbetsgruppen knutit ett referensnätverk av 
individer till sig som fungerat som bollplank för 
frågor och för textbidrag: Dessa individer 
återfinns på bl.a. Medicon Valley Alliance, 
Industrifonden, 6:e AP-fonden, Lundbeckfonden 
Ventures, HealthCap, SwedenBIOs 260+ 
medlemmar, Umeå Biotech Incubator, Uppsala 
Biotech Incubator, LIF:s styrelse med flera.  

Tillsammans är arbetsgruppen och 
referensnätverket representativa för bredden av 
det svenska life science ekosystemet och 
innefattar akademi, forskningsinfrastrukturer, 
kapitalförvaltare, riskkapitalister, 
branschorganisationer, enskilda bolag av olika 
storlekar, inkubatorer, science parks och många 
fler. 

Helena Strigård
vVD

SwedenBIO
Leder arbetsgruppen

Lotta Ljungqvist
VD

GE Nordics

Malin Parkler
VD Pfizer

Ordförande LIF

Lars Hammarström
Strategic Rela[ons Officer

SciLifeLab
(KTH/KI/SU)

Ted Ternander
Affärsrådgivare internationalisering och

inkubatorer
Sahlgrenska  Science Park

Maria Helling
VD

SweCare
rep. Swedish Medtech

Jonas Thulin
Interna[onal Trade Advisor

Business Sweden
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METOD

Arbetsgruppen har inte ha/ ambi1onen a3 ta fram en rapport med heltäckande förslag inom de områden som tas upp utan 
a3 sä3a samman de behovsbelysningar och åtgärdsförslag som är högst på agendan u1från var och ens egna verksamhet, 
kopplat 1ll uppgi/en om a3 stärka vår a3rak1onskra/ och lyskra/.  Metoden har präglats av e3 bo3om-up-perspek1v. 

Dock har vi valt a3 sortera in dessa inspel i en trädstruktur som fungerar som en övergripande karta. Vi går olika djupt in i 
olika områden. På vissa grenar har vi kunnat vara väldigt konkreta, på andra grenar nöjer vi oss vid a3 ly/a fram betydelsen 
av exempelvis konkurrenskra/iga företagsska3er.

Även om just de3a inspel inte är rä3 forum för a3 gå in i ska3epoli1ken så har vi velat betona hur betydelsefull den är för
a3rak1onskra/en. Likaså löner. När gruppen 13ar på denna vik1ga faktor så är det u1från perspek1vet ”hur är de)a vik.gt 
för a)rak.onskra6 och lyskra6?” och ”vad finns det för lä<den.fierad åtgärd korrelerat .ll de)a som stärker vår 
a)rak.onskra6 och lyskra6?”. Det visar sig t.ex. a3 det finns myter om Sverige som hämmar oss vid etableringsbeslut. Där 
har vi en ac1on – ta fram fakta för a3 sakligt kunna adressera myten. 

Vi pekar ut insatser för regeringen/life science-kontoret a3 göra men också med oss själva som adressat, för a3 i e3 steg 2 
både kunna skrida 1ll verket via våra egna verksamheter samt agera stöd 1ll life science-kontoret i uOörandet av strategin. 
Sammantaget är det en lång och bred åtgärdslista – det finns a3 göra!

För a3 underlä3a för life science-kontoret a3 prioritera har vi sammanfa3at de vik1gaste åtgärderna för regeringen 
respek1ve ekosystemet i stort a3 adressera i en sammanfa3ande bild på sidan 6. 
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2 .  S A M M A N FAT T N I N G
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Pitcha Sverige via befintliga internationella bolag i Sverige 
– retain recruit!

Ökad internationell synlighet genom koordinerad närvaro från 
ekosystemets aktörer – håll samband!

Säkra fundamenten i vår attraktionskraft - konkurrenskraftig kostnadsmassa,
kvalificerad kompetens, innovationsklimat och fungerande Sverige-marknad

Öka investeringarna i forskning och höj fokus på samverkan
Resurssätt investerings- och exportfrämjandet för långsiktiga 
satsningar på strategiska marknader

Öka koordineringen i ekosystemet, tillsätt en life science-minister 
och förse life science-strategin med en budget

Koppla upp hela ekosystemet mot internationellt starka miljöer, 
kapital och kompetens – här hjälps vi åt!

Sverige är lika stort som London, men rymmer många olika aktörer som på olika vis har en roll i att 
synliggöra Sverige som life science-nation i. Om vi kan bli bättre på att hålla samband sinsemellan kan 
vi komplettera och förstärka varandras insatser. En koordinerad närvaro behövs på ledande 
marknader och i ledande kluster, samt på viktiga investerar- och partneringmöten. Kroka arm med 
andra nordiska länder

En alltför outnyttjad väg att synliggöra Sverige för omvärlden är via de internationella bolag som har 
verksamhet i Sverige. Här handlar det om att engagera nyckelaktörer, skapa nätverk och arbeta 
proaktivt, både för att främja expansion och undvika nedläggningar.



Uppgiften som arbetsgruppen tagits sig an är alltså att 
illustrera och konkretisera hur vi gemensamt kan stärka 
Sveriges internationella attraktionskraft och lyskraft som life
science-nation och vad regeringen behöver fokusera på för 
att skapa förutsättningar för det. 

Med begreppen ”attraktionskraft” och ”lyskraft” vill vi fånga 
behovet av att både arbeta för en stark life science-nation 
som sådan (själva objektet), men också behovet av att 
synliggöra styrkorna för omvärlden. En god produkt säljer 
inte sig själv. En stark marknadsföring av en sämre produkt 
kommer förr eller senare att avslöjas. Båda delarna behövs 
och måste samverka för att Sverige ska lyckas nå målet om 
att bli en världsledande life science-nation.

Attraktionskraften behöver verka på såväl forskare, 
entreprenörer, företagsledningar, investerare som andra 
beslutsfattare utanför vårt lands gränser. Men minst lika 
viktigt är att den är stark för de som redan är här. Retain-
och recruit. 

Lyskraften behöver framförallt klara av att hålla en hög 
lumen i de starka life science-noder världen över som vi vill 
uppmärksamma om våra styrkor. Men den måste också lysa 
starkt nationellt, för att säkra fortsatt kunskap och intresse 
för att verka i Sverige för befintliga aktörer i vårt ekosystem. 

Det här är perspektiv som behöver ge ett större avtryck i life
science-kontorets arbete med att ta fram en strategi.

Vid samverkansgruppsmötet i slutet av november 2018 
beslöts därför att ge SwedenBIO ansvar för att bilda en 
arbetsgrupp tillsammans med Lotta Ljungqvist, VD för GE i 
Norden. Gruppens första leverans ska ske den 12 februari 
2019 och ska utgöra ett underlag till kontorets kommande 
life science-strategi. 

I ett andra steg ligger fokus på att utgöra ett 
implementeringsstöd till life science-
kontoret/regeringskansliet för att omsätta strategin till 
handling. 

3 .  U P P G I F T
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Kvalitet i akademiska forskningsmiljöer och kompetens i kombination med starka incitament för samverkan är 
fundamentala faktorer i vad som får bolag att välja Sverige. Det här är en USP vi måste värna och utveckla. Ökade 
investeringar krävs liksom ökade incitament för samverkan och ett ökat tillgängliggörande av 
forskningsinfrastruktur.

För att bli och uppfattas som en ledande life science-nation behövs en långsiktig resursförstärkning över 
statsbudgeten av export- och investeringsfrämjandet inom life science - liknande regeringens 
livsmedelsprogram. Förutsättningar krävs för systematisk marknadsbearbetning där ett speciellt fokus kan riktas 
mot utvalda nyckelmarknader.

Det finns många separata innovationsaktörer som agerar i Sverige. Behovet av koordinering blir särskilt tydlig för 
life science-sektorn, som är beroende av ett samspel mellan en bredd av privata och offentliga aktörer. Inrättandet 
av ett life science-kontor och framtagningen av en nationell strategi är därför välkommet, men det krävs även att 
life science-strategin resurssätts samt att en life science-minister inrättas.

Sverige räcker inte till för att varaktigt tillgodose ekosystemets behov av kapital. Det som har hänt på 
Stockholmsbörsen inom life science de senaste åren – med en extremt snabb ökning av antalet noteringar - är 
världsunikt och på många sätt en styrka. Men det döljer samtidigt en motsatt trend, nämligen att riskkapitalet gått 
ned kraftigt. Häri ligger en potentiell sårbarhet och insatser från både privat och offentligt håll är behövliga för att 
leda internationellt kapital in i landet. Den internationella uppkopplingen är även kritisk för att komplettera 
ekosystemet med kompetens, särskilt inom affärsutveckling



4 .  M Å L

• det bidrar till att göra Sverige till en kunskapsekonomi genom att utveckla kunskap samt attrahera och 
bibehålla talang och expertresurser

• det lägger grunden för framtidens exportintäkter genom att gynna forskning och utveckling av innovativa 
produkter, tjänster och teknologier

• det skapar förutsättningar för ökad livslängd och livskvalitet för patienter genom att stödja utveckling av nya 
terapier, diagnostiska metoder och förbättrad sjukvård

Det övergripande syftet med att stärka Sveriges attraktionskraft och internationella lyskraft som life science-
nation är att: 

Kvantitativa mål:
• Life science-exporten dubbleras fram till 2030
• 5 av världens 30 ledande Life Science-företag ska komma från Sverige 2030
• 5 x fler Life Science-företag med mer än 500 anställda till 2030
• 10 x fler Life Science-företag med mer än 100 anställda till 2030
• 3 svenska lärosäten rankade i topp 25 av världens främsta life science universitet 

2030
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Internationell synlighet

Internationaliseringssupport till enskilda bolag

Vad Krävs?

En stark life
science-nation, 
bestående av

En koordinerad 
och operativ 

marknadsplan, 
som ger

Konkurrenskraftig kostnadsmassa för produktion m.m.

Relevant och kvalificerad kompetens

Ett fungerande innovationssytem

Excellent forskning i samverkan

En fungerande Sverige-marknad (hälso- och 
sjukvårdens upptag av innovationer)

En fungerande kapitalmarknad

5 .  VA D  K R ÄV S
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Internationaliserings-
support & 

exportfrämjande

Internationell synlighet

Fungerande 
innovationssytem

Fungerande Sverige-
marknad

Excellent forskning & 
samverkan

Relevant och kvalificerad 
kompetens

Kostnadsmassa
Löner

Skatter

Utökad Internationell närvaro

Synlighet gentemot 
internationella bolag i Sverige

Information & 
marknadsföringsmaterial

Internationaliseringssupport

Exportfrämjande

Stärkt kvalitet genom 
internationell samverkan

Tillgängliggörande av 
forskningsinfrastruktur

Resurssätt life science-
strategin

Europa som 
hemmamarknad

Förläng nationella 
inkubatorsatsningen

Guide till det akademiska 
ekosystemet

Resurssätt 
export- & 

investerings-
främjandet

Framsynt  kompetensförsörjning

Expandera mentorprogram

Internationell mobilitet

Stärkt produktionsjobbsimage

Håll samband i 
ekosystemet

Inför innovations- & 
implementeringsansvariga

Testbädd-Sverige
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Fungerande 
Kapitalmarknad



Adressera myter Sänkt expertskatt

Konkurrenskraftig 

bolagsskatt

Utöka FoU-avdraget

Beskatta styrelsearvoden 

som inkomst av kapital

Sänk majoritetskravet i Leo-

reglerna

Nytt FoI-

samverkansprogram

Investera i forskning i 

samverkan

Internationell 

patientrekrytering

Främja internationell 

forskarrörlighet

Fler Inter-reg projekt

Stärkta nordiska 

samarbeten

Se över 

förvaltningsmodellerna

Fixa betalningsmodeller

Permanent branschspecifik 

representation

Delta på partneringmöten

m.m.

Kartläggningar & analyser

News portal

Nytt internationaliserings-

program
Vision & HP för svensk 

vårdexport

Samverkan nationell, 

regional och lokal nivå

Modell för strategiska 

marknader

Situationsananpassat pitch-

material

Aktivera nyckelpersoner
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Addera 

finansieringsstrukturer

Integrera svenska & danska 

kapitalmarknaden

Attrahera internationella 

investerare

Öka statligta

investeringskapitalet

Öka transparens vid 

börsintroduktion

Kompetent kapital

Kompetensutveckla 

analytikerna



5 . 1  K O N K U R R E N S K R A F T I G  K O S T N A D S M A S S A

I dagens globala värld är kostnaden för ett utfört arbete av 
yttersta betydelse. Varje uppgift analyseras och placeras 
sedan på den plats i världen där företaget får mest värde per 
insatt krona. Detta gäller naturligtvis för globala företag där 
man redan från början har anläggningar i olika delar av 
världen. Men i ökande grad även för mindre bolag då många 
uppgifter läggs ut utanför bolaget istället för att bygga upp 
kompetens internt. 

Sverige har under många år varit konkurrenskraftigt även om 
lönekostnaderna varit höga men i takt med att kompetensen 
höjs i många länder så blir den totala kostnadsmassan ännu 
viktigare. Exempelvis läggs mycket mjukvaru-uveckling och 
IT support idag i Indien som idag har en växande population 
av högutbildad personal. 

5 . 1 . 1  L Ö N E R
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En viktig faktor för attraktionskraften som gruppen vill lyfta 
fram är den del av kostnadsmassan som härrör till 
lönekostnader. Lönerna i Sverige är höga för välutbildad 
personal även om det totala lönespannet är smalare än i 
många andra länder. Exempelvis är skillnaden ofta större 
mellan produktionspersonal och utvecklingspersonal i 
Indien och Kina. Det finns dock områden där lönekostnaden 
är högre. I flera områden i USA, Kalifornien och 
Bostonområdet, är kostnaden per anställd högre än här. 
Jämför man med Indien är dock lönerna i många fall tre 
gånger så höga i Sverige

Bilden av löneläget i Sverige behöver vara saklig och korrekt. 
Sverige kan uppfattas som ett högkostnadsland på felaktiga 
grunder i vissa fall då affärsbeslut om etableringar och 
expansioner ska fattas. Vittnesmål från internationella bolag 
i Sverige är att vårt land fortfarande dras med myten att det 
finns en facklig problematik som i många fall är överdriven. 
Det finns konkreta exempel på etableringar som landat i 
andra länder och till och med verksamheter som flyttats 
med förevändning att det fackliga läget skulle vara 
problematiskt.

Åtgärd: En jämförelse av löneläget inom Europa och saklig information om Sverige både gällande löneläge och hur det 
fackliga engagemanget ser ut och vad det innebär för arbetsgivare behöver tas fram för att kunna förklara och bemöta 
myter om Sverige på ett adekvat sätt. 



5 . 1 . 2  S K A T T E R

Konkurrenskraftiga företagsskatter är en grundbult för vår 
förmåga att attrahera etableringar och investeringar, men 
även personal och kompetens till allt från produktion till 
styrelser och ledningsgrupper. Tre åtgärder är särskilt 
viktiga:

Åtgärd: Skattelättnader för företag som investerar i FoU, 
genom ett utökat FoU-avdrag som får effekt för både 
stora och små företag. 

Åtgärd: Sverige bör matcha den danska sänkningen 
på expertskatten, genom att den svenska 
expertskatten förlängs från tre till sju år för att 
underlätta rekryteringen av internationella forskare 
och experter till Sverige

Åtgärd: Bolagsskatten behöver nå en internationellt 
konkurrenskraftig nivå. 

En viktig kugge i det svenska innovationssystemet är 
företagens styrelser. Det är kritiskt att attrahera individer 
med erfarenhet och kompetens till att vilja lägga tid på 
styrelsearbete. I nystartade life science-bolag är det ofta en 
tung uppgift som kräver ett stort tidsmässigt engagemang. I 
och med Högsta Förvaltningsdomstolens dom om att 
styrelsearvoden bör beskattas som inkomst av tjänst och 

inte som kapital har attraktiviteten för styrelsearbete sjunkit 
väsentligt och svårigheterna att locka hit erfarna individer 
från omvärlden ökar i ett läge då Sverige borde arbeta för 
motsatsen. Det här är ett förbisedd problem för 
innovationssystemet överlag och för ekosystemet för life
science i synnerhet. 

Åtgärd: Regelverket bör skyndsamt ändras på så sätt att styrelsearvoden beskattas som inkomst av kapital. 

Det är av stor vikt för företagen att kunna attrahera 
internationellt kompetenta personer till sina 
ledningsgrupper. För att lyckas med det behöver en 
internationellt sett konkurrenskraftig kompensation kunna 
erbjudas. Sverige har en konkurrensnackdel i en försvårande 
lagstiftning, de så kallade Leo- reglerna vilka ger en 10%-

minoritet vid en bolagsstämma rätt att blockera 
aktieemissioner och aktieöverlåtelser till anställda och 
styrelseledamöter. Detta slår särskilt hårt på 
innovationsdrivna utvecklingsbolag som i praktiken främst 
har nyemission av aktier som finansieringskälla.

Åtgärd: sänk majoritetskravet i Leo-reglerna till 2/3, dvs. detsamma som gäller för alla andra riktade aktieerbjudanden.
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5 . 2  R E L E V A N T  O C H  K V A L I F I C E R A D  K O M P E T E N S

God tillgång till kompetents och starka akademiska 
forskningsmiljöer är två av de viktigaste faktorerna som 
avgör hur och var företag fokuserar sina 
forskningsinvesteringar internationellt, enligt en rapport 
från Svenskt Näringsliv2. Att så är fallet för life science-
branschen bekräftas av LIF:s styrelse som fick svara på 
frågan “What would make your company choose Sweden 
when investing in production/manufacturing and/or 
research?”. Svaret var tydligt:

Inte minst för Sverige som produktionsland är högkvalitativ 
och relevant kompetensförsörjning kritisk för 
attraktionskraften. I en workshop med dussintalet 
tillverkande chefer inom life science där fokus låg på att 
identifiera vad som behövs för att verka och växa i Sverige 
var just kompetensförsörjningen det mest frekvent 
förekommande orosmomentet. Samtidigt är produktion 
inom life science är ett potentiellt styrkeområde för 
Sverige. För att undvika att den möjligheten går oss ur 
händerna är det hög tid att lyssna in vilken typ av 
kompetens som bolagen behöver. I rutan nedan är utfallet 
från workshopens diskussion sammanfattad:

Kvalitet! Det går alltid att hitta lägre 
kostnader andra ställen. Vi kan erbjuda 

kvalitet och spjutspetskompetens”. 

2  Görnerup, Svenskt Näringsliv, 2018 

Svensk industri står inför stora förändringar, inte minst 
med den Qärde industriella revoluRonens intåg. Därför 
krävs framsynthet för aT säkra aT arbetskraUens 
kompetens är relevant inte bara för dagens utan för 
morgondagens behov, så aT udden i vår aTrakRonskraU 
bibehålls. Kompetensutvecklingsmöjligheter som är
anpassade för de nya kompetensbehov vi ser växa fram 

behövs på alla nivåer. Digitalisering, AI, tvärvetenskapliga
arbetssäT m.m. förändrar konRnuerligt vilken kompetens 
som företagen och sjukvården behöver. Därför krävs en 
fortlöpande dialog med branschen om vilka utmaningar de 
ser framgent. Vi ställde frågan Rll eT antal life science 
bolag:
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Vilken slags kompetens efterfrågar produktionsbolagen inom life science i Sverige?

• Modern produktion genererar behov av kompetens inom automation, analys, processteknik, 
kemiteknik

• Operatörer på olika nivåer; eftergymnasial utbildning, högskoleingenjörer och ingenjörer
• Lean & mjuka frågor
• Vidareutvecklad kompetens inom tillverkningsprocesser, GMP, ledarskap.
• Kompetens inom protein. Formulering & frystorkning
• Eftergymnasialt utbildade tekniker
• Digitalisering
• Nätverk för ökat erfarenhetsutbyte och gemensamma utbildningssatsningar

Källa: Från work shop med nätverk bestående av life science-branschens tillverkande chefer 



”Teknik / digitalisering kommer innebära att 
värderingar växer i betydelse.

Miljöfrågorna blir viktigare. Allt kommer 
behöva vara klimatneutralt eller positivt.

Etiken kring AI måste vara tydlig och 
integrerad för att denna teknik ska kunna 
användas fullt ut avseende hälsodata. Här 

finns en stor möjlighet för Sverige som ett av 
de främsta länderna avseende hög tillit pga. 

avsaknad av korruption. Stort värde för 
forskning och för patienters hälsa genom 

snabba beslutsstöd / rätt diagnos, rätt 
behandling snabbt.”

Sustainable investments and initiatives are 
important – what do you believe are 

important factors in 30 years? What is 
needed to be solved / be in place for future 

attractiveness and success?

Life Science-sektorn är under ständig förändring vilket gör 
att det på flera håll saknas den kompetens som krävs för att 
branschen ska kunna fortsätta att utvecklas i rätt riktning. 
För att Sveriges position som en stark life science nation ska 
kunna bibehållas och för att öka Sveriges attraktivitet 
globalt, krävs ett målmedvetet samarbete mellan stat, 
akademi och industri kring frågor som rör hur framtidens 
arbetskraftsbehov och kompetensförsörjning ska 
tillgodoses.

I det regionala utvecklingsarbetet har frågorna kopplat till 
utbildning och regional kompetensförsörjning blivit allt 
viktigare. Skåne, precis som de flesta andra svenska 
regioner, står inför utmaningen att klara framtidens 
kompetensbehov, att skapa en god matchning mellan 
tillgång och efterfrågan på arbetskraft med rätt utbildning 
och rätt kompetens, inte minst inom läkemedelsindustrin. 

Inom ramen för Kompetenssamverkan Skåne (KoSS), 
arbetar därför Region Skåne och Arbetsförmedlingen 
tillsammans med klusterorganisationen Medicon Valley
Alliance (MVA) för skånska life science företags framtida 
kompetensförsörjning.

Samarbetet har resulterat i etableringen av ett skånskt 
kompetensråd för Life Science som drivs av Medicon Valley
Alliance på uppdrag av KoSS. Deltagarna består av 
representanter från universiteten och högskolorna i 
regionen, Region Skåne, HR-ansvariga från en handfull 
skånska bolag, representanter från facken samt 
Arbetsförmedlingen. Den långsiktiga ambitionen med 
insatserna inom ramen för Kompetensrådet är att företag i 
Skåne med behov av särskild kompetens lättare ska kunna 
rekrytera medarbetare med rätt kompetens. Uppgiften för 
kompetensrådet är således att

Under 2018 har Kompetensrådet skapat en överblick över 
pågående initiativ, identifierat bristyrken och flaskhalsar 
samt ökat förståelsen för hur matchningen mellan 
arbetskraften i Sydsverige och Köpenhamn ska kunna 
förbättras. Initiativ har också tagits till etablering av nya 
utbildningssamarbeten över Öresund för att stärka 

kopplingen mellan forskning, kommersialisering och 
entreprenörskap. Samarbetet har beviljats stöd från 
Europeiska Regionala Utvecklings Fonden (ERUF) vilket 
skapat förutsättningar för fortsatt samverkan under 
perioden 2019-2021.

Samarbete över sundet för ökad tillgång till kvalificerad arbetskraft

Petter Hartman, VD
Medicon Valley Alliance

• Analysera kompetensbehov i den skånska läkemedelsindustrin
• Upprätta ett långsiktigt forum för samverkan mellan industri, akademi, myndigheter och 

intresseorganisationer med fokus på kompetensförsörjning
• Presentera åtgärdsförslag och metoder för att anpassa utbildningarna till industrins behov
• Säkra en löpande koordinering med insatser på nationell nivå
• Synliggöra möjligheterna med en Öresundsregional arbetsmarknad
• Upprätta utbildningssamarbeten mellan universitet i Öresundsregionen
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Kunnande om hur man gör läkemedel - från ax till limpa, 
från molekyl till patient, samlades tidigare inom de stora 
läkemedelsbolagen i Sverige. Dessa bolag fungerade 
som plantskola för nya generationers förståelse för 
processen och dess olika delar. Idag ser bilden något 
annorlunda ut. Vi har fortfarande storbolag i Sverige 
med betydande impact på ekosystemet. Men signaler 
kommer om att kunnandet om läkemedelsutvecklingens 
många kritiska moment behöver fyllas på i den nya 
generationen och till det räcker det inte med de 
storbolag vi har.

Åtgärd: För att behålla udden i en av våra viktigaste 
attraktionsfaktorer och klara av att vara framsynta 
behövs en nära dialog mellan utbildningsväsendet och 
life science-företagen om kompetensbehovet. 
Lärosätena bör ges bättre förutsättningar att erbjuda 
sitt kursutbud som enstaka kurser för att vidareutbilda 
personal anställda vid företag

Åtgärd: Expandera iniHaHv som framgångsrikt 
Hllgängliggjort etablerade företags kompetens för små 
bolag, som exempelvis mentorprogrammet vid 
BioVentureHub.

Åtgärd: Ett annat sätt att komplettera det Sverige som 
life science-nation kompetensmässigt saknar inom 
landets gränser är att hämta in kunskapen från världen 
utanför. I arbetsgruppen för precisionsmedicins inspel 
till life science strategin föreslås att mobilitetsanslag 
utlyses för industriella postdocs, industriella PhDs samt 
för 6 månader till ett-åriga vistelser i annat företag eller 
annan sektor. En sådan satsning bör utformas med en 
internationell komponent så att det möjliggör för 
forskare och entreprenörer att praktisera vid starka life
science-fästen runt om i världen.

Åtgärd: Produktionsjobb inom life science i Sverige är 
högkvalificerade jobb. Här brottas branschen, och i 
synnerhet produktionen, med ett image-problem. Här 
krävs en riktad insats nationellt men också internationellt 
för att låta bilden av dessa högkvalificerade (brist-)yrken 
bli en del av Sverigebilden. 
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5 . 3  E X C E L L E N T  F O R S K N I N G  I  S A M V E R K A N

5 . 3 . 1  S T Ä R K T  K V A L I T E T  G E N O M  A T T  U N D E R L Ä T T A  
F Ö R  I N T E R N A T I O N E L L  S A M V E R K A N

Kvalitet i akademiska forskningsmiljöer och kompetens i 
kombination med starka incitament för samverkan är svaret 
på vad som får bolag att välja Sverige, den signalen är tydlig. 
I nätverket av produktionschefer inom life science 
formulerades detta på ett särskilt sätt. 

Nätverket lyfter också fram betydelsen av kopplingar till FoU 
i små life science-bolag som en komponent i denna helhet. 
Det pekar på betydelsen av samarbetsplattformar där bolag 
i olika faser och storlek kan mötas och samverka. I det 
svenska forskningsfinansieringssystemet saknas idag verktyg 
som stimulerar till tvärsektoriella explorativa life science-
samarbeten med sikte på nästa generations exportintäkter. 
De finansieringsverktyg som finns är alltför snäva i sin 
utformning kring mål och villkor och vilka som får/måste 
medverka. 

Sverige har omfattande tillgångar för life science forskning i 
form av internationellt erkända forskare, starka universitet, 

världsunika forskningsinfrastrukturer, erkända 
innovationsmiljöer, omfattande biobanker, kvalitetsregister, 
god offentlig och privat finansiering, en frodande 
industrisektor, sjukvård i världsklass och en välutbildad 
befolkning. Tyvärr är dessa individuella komponenter inte 
mycket värda om de inte kan interagera och nyttja 
varandras styrkor. För att den excellenta forskning som 
bedrivs i Sverige fullt ut ska fungera som en attraktionskraft, 
och i det lägger vi också ankring av befintliga bolag, behöver 
incitament och plattformar för samverkan finnas på plats.

” R&D, kliniska prövningar och goda 
förutsättningar för produktion. Har man 

helheten i Sverige så är det ett triumfkort för 
att säkra etablering”

Åtgärd: Inrätta ett program för forsknings- och 
innovationssamverkan som möjliggör för företag och 
akademi, i breda konstellationer av teknik och 
serviceleverantörer samt produktfokuserade integrerade 
företag, att samverka med varandra och med 
forskningsmiljöer. 

Åtgärd: Öka investeringarna i excellent forskning och 
incitament för samverkan
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Analyser över flera år tillbaka visar också att Sveriges styrka 
inom akademisk life science forskning ej växer i samma takt i 
jämförelse med konkurrerande life science nationer, tex 
Danmark, Belgien, Singapore, Storbritannien och Kina3.

I Vetenskapsrådets inspel till life science-strategin lyfts hur 
forskning inom life science gynnas av en stark internationell 
samverkan eftersom den leder till effektivt och bättre 
utnyttjande av forskningsdata, inkludering av patienter i 
kliniska studier samt implementering av forskningsresultat. 
Den bilden delar arbetsgruppen. 

Den akademiska forskningen är redan i hög grad 
internationellt uppkopplad mot starka miljöer runt om i 
världen. Inom den kliniska forskningen vid de landsting som 
omfattas av ALF-avtalet har Sverige dock ett relativt lågt 
internationellt utbyte av forskare. Därtill är intresset för att 
delta i internationellt utbyte lågt. Gällande 
förutsättningarna för att bedriva klinisk forskning i 
Sverige finns det mycket att säga. Det måste bara funka, 
Sverige riskerar snart att sticka ut negativt vilket är 
förödande för attraktionskraft och lyskraft. Åtgärdsförslag 
har förtjänstfullt framtagits av SOU 2013:87, IVA, SKL och 
många fler men den genomgång som SwedenBIO och 

Apotekarsocieteten gjort av implementeringsgraden är en 
otillfredsställande läsning. I vårt inspel går vi inte in på hela 
paletten av ogenomförda och brådskande åtgärdsförslag, 
utan stannar vid att peka på att internationell uppkoppling 
är en del av lösningen även här! 

Åtgärd: Staten, landsting/regioner, akademi samt 
industri bör ta ansvar för att förbättra och effektivisera 
möjligheter till internationell rekrytering av patienter till 
kliniska studier4

Åtgärd: Staten och landsting/regioner bör främja 
forskarrörlighet mellan olika aktörer samt internationellt 
utbyte med syfte att stimulera utbyte av forskningsidéer 
samt utveckling av ny forskningsmetodik5

diagnostik samt digital hälsa. Sedan starten har 33 företag 
och akademiska grupper flyttat sin verksamhet till 
BioVentureHub. Förutom Svenska bolag har konceptet 
attraherat bolag från Storbritannien, Nederländerna samt 
USA och har på detta sätt bidragit till ökad densitet av 
kompetens och fler arbetstillfällen i Sverige. Initiativet har 
omnämnts internationellt som en av de mest innovativa 
inkubatorinitiativen i världen och konceptet har kopierats 
till andra branscher än Life Science. Projektet är ett bra 
exempel på nytänkande och representerar ett unikt 
samarbete mellan Vinnova, regionen, privat näringsliv och 
akademi. 

För att i ett bredare perspektiv stötta ekosystemet har BVH 
tillsammans med AstraZeneca initierat ett Mentorprogram 
vilket riktar sig till inkubatorerna vid universiteten. Här kan 
inkubatorerna få tillgång till ett brett område av 
kompetenser för att på så sätt erbjuda tillgång även till 
industrikompetens. Initiativet BVH har omnämnts 
internationellt som en av de mest innovativa 
inkubatorinitiativen i världen och konceptet har kopierats 
till andra branscher än Life Science. Projektet är ett bra 
exempel på nytänkande och representerar ett unikt 
samarbete mellan Vinnova, regionen, privat näringsliv och 
akademi.

3http://www.forskasverige.se/wp-content/uploads/Lagesrapport-2018.pdf
4 Från Vetenskapsrådets inspel till den nationella life science-strategin
5 Från Vetenskapsrådets inspel till den nationella life science-strategin

AstraZeneca BioVentureHub visar på 
betydelsen av samverkansplattformar 
akademi-näringsliv & B2B 

AstraZenecas BioVentureHub (BVH) startades 2014 och 
syftar till att skapa ett mer dynamiskt och 
konkurrenskraftigt life science ekosystem i regionen och i 
Sverige i sin helhet. På AstraZenecas anläggning i Göteborg 
har AstraZeneca öppnat upp kontor, labbutrymmen och 
andra faciliteter för växande biotech- och medtech-bolag 
samt akademiska grupper som kan dra nytta av 
AstraZenecas infrastruktur och kompetens inom forskning 
och klinisk utveckling. Initiativet syftar vidare till att främja 
innovation i intersektionen mellan olika 
forskningsområden och innovationsmiljön representerar 
fyra olika forskningsområden; läkemedel, medtech, 
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REPROUNION – Svensk-dansk samverkan kring klinisk forskning ger internationell 
lyskraft

År 2013 mottog partnerskapet Öresundspriset för 

banbrytande forskningssamarbete mellan Region Skåne och 

Region Hovedstaden och i oktober 2018 nominerades 

partnerskapet till RegioStars Award som ett av EU:s främsta 

projekt inom kategorin för hälso- och sjukvård.

Med utgångspunkt i de resultat som skapats under 

ReproUnion har partnerskapet utarbetat en modell för det 

fortsatta arbetet med att övervinna ofrivillig barnlöshet. 

Under perioden 2019-2021 är ambitionen 

är att gå från en strategi som bygger på individuella 

forskningsprojekt till att centrera krafterna kring fem 

avgörande utmaningar för framtidens 

reproduktionsmedicinska forskning och behandling. För att 

nå målen kommer det att krävas ett paradigmskifte i 

relation till hur framtidens forskning och utveckling ska 

bedrivas, samt ett tätt samarbete med internationellt 

ledande forskningsmiljöer. På sikt är ambitionen att 

projektet ska bana väg för samarbeten inom andra 

terapeutiska områden genom att skapa en modell för hur 

offentliga-privata partnerskap ska kunna möta utmaningar 

inom framtidens hälso- och sjukvård.

Forskning har en vikQg roll som Qllväxtmotor i både den 

globala och den svenska ekonomin. AS skapa opQmala 

förutsäSningar för klinisk forskning, utbildning och sjukvård 

är därför avgörande, inte bara för aS förbäSra människors 

hälsa, utan även för aS på sikt säkra den svenska 

välfärdsmodellen och vår internaQonella konkurrenskraT. 

För aS klara de utmaningar Sverige som forskningsnaQon 

står inför är det avgörande aS finna nya modeller för 

samverkan mellan den offentliga sjukvården, akademin och 

läkemedelsindustrin. Men även en stärkt interna-onalisering 
och samverkan över na-onsgränser kan bidra vara en del av 
lösningen.

Öresundsregionen har sedan lång Qd fungerat som en 

nordisk föregångsregion när det gäller gränsöverskridande 

lösningar för samverkan. Den akademiska forskningen och 

sjukvården, i samarbete med den starka Life Science 

industrin, har varit en vikQg drivkraT i denna utveckling med 

flera goda iniQaQv där eS mer effekQvt nySjande av 

gemensamma resurser skapat värde för såväl forskare, 

kliniker som paQenter. ES av de främsta exemplen är det 

reprodukQonsmedicinska samarbetet ReproUnion som 

pågåS sedan 2010.

Bakom projektet står Region Skåne, Region Hovedstaden, 

Region Själland, Lunds universitet, Köpenhamns universitet, 

Ferring PharmaceuQcals samt klusterorganisaQonen Medi-

con Valley Alliance (MVA) och med stöd från bland annat 

Europeiska Regionala Utvecklings Fonden (ERUF) har 

partnerskapet samlat kraTerna i den kliniska och 

akademiska miljön på båda sidor av sundet och samQdigt 

öppnat för eS tätare samarbete med industrin i kampen 

mot ofrivillig barnlöshet. Projektet har bland annat 

resulterat i:

Åtgärd: Sträva efter att Sverige deltar i fler Inter-reg

projekt. Signal krävs från nationell nivå gentemot EU om 

att aktivt delta samt att uppmuntra regioner att ansöka. 

Åtgärd: Stärka det nordiska samarbetet kring klinisk 

forskning, ökad patientmobilitet och 

biobanker/kvalitetsregister
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• Patientmobilitetsavtal mellan Region Skåne och Region Hovedstaden till förmån för Öresundsregionens 

patienter

• Stärkt forskningskapacitet och finansiering av 25 gränsregionala forskningsprojekt

• Gemensamma utbildningsinsatser för nästa generations reproduktionsmedicinska forskare vid Lunds 

och Köpenhamns universitet

• Utdelning av grants och mottagande av unga internationella forskarstipendiater

• Modell för offentlig-privat samverkan i hälso- och sjukvården

• Stärkt koppling till ledande internationella forskningsmiljöer   



Sveriges stora nationella life science satsningar på globalt 
unik forskningsinfrastruktur och precisionsmedicin, t ex 
SciLifeLab, MAX-IV, ESS och Genomics Medicine Sweden, 
skapar mycket stort internationellt intresse och har 
potentialen att katalysera omfattande utländskt 
engagemang i Sverige.  Dock är dessa satsningar 
organiserade på ett sätt som gör samverkan med nationella 
och internationella aktörer i både den offentliga och den 
privata sektorn mycket svår.  Bland annat föreligger juridiska 
hinder för forskare utanför svenska lärosäten, vare sig de är 
verksamma vid företag eller utländska universitet, att nyttja 
forskningsinfrastrukturerna då det saknas 
betalningsmodeller för detta och möjlighet att upprätta 
samarbetsavtal. 

Det innebär att de omfattande statliga satsningar som gjorts 
på life science är förbehållen en lokal krets inom svenska 
lärosäten, tvärtemot den ambition som regeringen uttryckte 
i forsknings- och innovationspropositionen 2016. Förutom 
juridiska hinder för samarbeten och avsaknad av 
betalningsmodeller saknas i många fall kunskap hos 
strukturerna om hur IP och sekretess ska hanteras. 
Information om de tillgångar som finns förekommer i många 
fall enbart på svenska.

Omfattande investeringar har gjorts på att öka organisation 
och tillgängligheten av kvalitetsregister och biobanker. Trots 
detta är det fortfarande relativt få av dessa som nyttjas i 
grundforskning eller akademisk-industriella samarbeten.  
Mer arbete behövs för att effektivt tillgängliggöra och 
proaktivt integrera dessa tillgångar i akademisk forskning.  

Genom att inte värna tillgängligheten av våra 
nationalklenoder inom forskning och forskningsinfrastruktur  
sumpar vi en kritisk faktor i vår attraktionskraft som life
science-nation, alldeles i onödan. Att det är en viktig faktor 
får vi tydliga besked om. Vi frågade ett antal internationella
life science bolag: 

Vad skulle få Sverige att utmärka sig internationellt och 
glänsa med sin attraktionskraft?

Hälsodata – interoperabilitet och tillgång till 
heltäckande data (real life, journaldata, 

registerdata, biobanks etc)

Åtgärd: Sveriges forskningsinfrastrukturer, bl a MAX-IV, 
ESS och SciLifeLab, men även lokala core-faciliteter vid 
de individuella universiteten, har sin hemvist vid 
offentliga universitet och deras operativa modeller 
bygger ffa på stöd till akademisk forskning inom staten.  
Skall dessa resurser även kunna nyttjas inom ramen av 
industriell forskning och/eller akademisk-industriell 
samverkan behövs en omfattande översyn av 
offentligrättsliga förvaltningsmodeller för dessa 
anläggningar.

Åtgärd: Ett arbete behöver ske internt inom RK för att 
adressera avsaknaden av betalningsmodeller, vilket i 
grunden härstammar från avgiftsförordningens 
utformande.  Därtill behöver bristen på kunskap hos 
strukturerna om hur IP och sekretess ska hanteras 
adresseras. Information behöver finnas på engelska om 
de tillgångar, t.ex. biobanker och registerdata, som 
potentiellt utgör magneter för omvärldens intresse för 
life science i Sverige. 

5 . 3 . 2  Ö K A  T I L L G Ä N G L I G H E T E N  A V  F O R S K N I N G -
O C H  F O R S K N I N G S I N F R A S T R U K T U R
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Ur ett patientperspektiv är det förstås viktigt att hälso- och 
sjukvården behöver vara högkvalitativ i vårt land. Men det 
finns också en annan aspekt av en välfungerande hälso- och 
sjukvård, nämligen såsom Sverige-marknad för bolag som 
utvecklat innovationer som kan modernisera hälso- och 
sjukvården. Det finns mycket att säga om hur den svenska 
hälso- och sjukvårdens upptag av innovationer skulle kunna 
förbättras. Vi går inte in på det i detalj utan stannar vid ett 
par fundament i förslagslådan samt att lyfta betydelsen  av 
en fungerande hemmamarknad så som retain-faktor för de 
bolag som redan har sin hemvist i Sverige, såsom recruit-

faktor för internationella bolag som sneglar på att investera 
här och för de bolag som är på väg ut i världen på en 
exportresa. 

Ett land som väckt arbetsgruppens intresse i synnerhet är 
Storbritannien, där erfarenheten är att NHS omedelbart 
förmedlar kontakt till de främsta inom hälso- och sjukvården 
som är intresserade av ett samarbete. NHS har också 
testbäddar där industri, akademi, innovatörer, sjukvård och 
patienter samverkar för att utveckla den bästa lösningen

Åtgärd: Säkerställ att Sverige blir en attraktivt 
internationell  ”testbädd” för utveckling och testning av 
nya innovativa (disruptiva) lösningar där hälso- och 
sjukvården, näringslivet och akademien gemensamt 
samverkar för att förbättra och lösa situationen för 
patienter och individer genom långsiktiga satsningar. 
Det krävs struktur och incitament för hälso- och 
sjukvården att aktivt medverka. 

Åtgärd: Gör en benchmarkingstudie med Storbritannien 
och NHS gällande aK LllsäKa innovaLons- och 
implementerings ansvariga inom hälso-och sjukvården 
som Lllsammans med innovaLonsstödsystemet ”driver” 
innovaLonsutvecklingen. 

5 . 4  E N  F U N G E R A N D E  S V E R I G E - M A R K N A D
( D V S  U P P T A G  A V  I N N O V A T I O N E R  I  H Ä L S O - O C H  S J U K V Å R D E N )
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Share of global life science Initial Public Offerings (IPOs) in 2017

Sverige har ett förhållandevis stort och växande antal life
science-företag i tidiga forsknings- och utvecklingsfaser. För 
att effektivt kunna driva projekt mot patient och marknad 
krävs ett kontinuerligt och tillräckligt stort kapitalflöde. 
Under det senaste halva decenniet har dramatiska 
förändringar skett på den svenska kapitalmarknaden. 
Särskilt noterbart är att antalet börsnoteringar har ökat till 

en nivå som är unik i ett internationellt perspektiv. Som 
synes i tårtdiagrammet nedan har 13% av världens alla 
börsnoteringar inom life science under 2017 skett i Sverige. 
Enbart Kina och USA står för en högre procentandel. Värt att 
nämna är också att Sveriges andel av börsnoteringarna 
globalt sett är högre än övriga EU sammantaget. 

Det här fenomenet döljer effektivt ett annat fenomen, 
nämligen att många VC har försvunnit under samma 
tidsperiod och att antalet utländska investeringar ligger 
på en låg men jämn nivå (SwedenBIO, Invest in Skåne, 
Business Region Göteborg och Invest Stockholm: 
rapport ”in preparation”, 2019). 

Den här kombinationen av två betydande förändringar 
på den svenska kapitalmarknaden – den kraftiga 
ökningen av att notera sig på börsen samt nedgången i 
VC - har fått flera aktörer att reagera med en sense of
urgency. Bland annat uppmärksammar life science-
bolag oss om att börsnoteringar sker p.g.a. att andra 
alternativ inte står till buds. Mot det ska ställas 
vittnesmål från utländska professionella VC-investerare 
som kunnat tillhandahålla långsiktig finansiering att de 
fått nobben av svenska life science-bolag till förmån för 
lokala privatinvesterare och notering på mindre 
handelsplatser. Vi vet också från den studie som 

SwedenBIO gjort med partners att betydelsen av mjuka 
pengar, dvs anslag från till exempel Vinnova och EU ökat 
på senare år. I sammanhanget är det också intressant 
att vi från samma studie vet att refinansieringscyklerna 
för life science-bolagen blir kortare och kortare och 
företagens ledningar spenderar mer och mer tid och 
energi på kapitalanskaffning. 

Vi har alltså en hel del fakta om nya skeenden och 
företeelser på den svenska kapitalmarknaden för life
science. Men vad är implikationerna och hur ska vi 
navigera utifrån detta? (highlighta)

Vi bad fem centralt placerade kapitalmarknadsaktörer 
om deras nulägesbeskrivning och behovsanalys kring 
hur den svenska kapitalmarknaden inom life science 
fungerar. Här är deras bidrag som framtagits oberoende 
av varandra:

5 . 5  E N  F U N G E R A N D E  K A P I T A L M A R K N A D
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Kina 37%

USA 24%

Sverige 13%

Börsnoteringar 2017
Kina 37%
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Källa: Adapterad från Office for Life Sciences, UK gov”
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Nya bolag baserade på innovation utgör ryggraden för 

ett växande och framgångsrikt näringsliv. Nya 
innovationsbolag skapar värde, tillväxt och sysselsättning. 
I USA har venturekapital varit en drivkraft för innovation 
under fyra decennier. Uppskattningsvis en tredjedel av 
marknadsvärdet på New York-börsen härrör från bolag som 
är grundade inom denna tidsperiod. I Sverige är 
motsvarande siffra en sjättedel.

Det är dags att vi på allvar ställer oss frågan varför - och ser 
till att åtgärda det vi kan för att underlätta byggandet av 
nya, starka innovationsdrivna bolag.

Venturekapital investerar i både nystartade och befintliga 
företag, ofta med ny teknik, affärsidé och produkter som 
ännu inte är beprövade. Utmärkande egenskaper för 
venturekapital är exempelvis:
- En överlägsen förmåga att skapa nya arbetstillfällen 
i små och medelstora företag
- Fokus på att starta och bygga upp företag för att 
skapa värden på lång sikt 
- En källa för kapital i alla konjunkturcykler

En stor del av dagens läkemedel och medicinska procedurer 
skulle inte existera utan venturekapital-fondernas 
långsiktiga investeringar i den FoU-tunga life science-
industrin. 

I en jämförelse mellan finansieringsmöjligheterna i Europa 
och USA för life science-bolag så har USA en väsentligt 
större tillgång på både venturekapital och publikt kapital 
(börsen). Detta trots att antalet bolag i USA och Europa är 
mer eller mindre detsamma.

För att möjliggöra för de små life science-bolagen att växa sig stora bör tillgången på venturekapital säkras, men att 
bygga upp en bärkraftig venturekapital-industri tar lång tid, så det är dags att agera nu. Det finns inspiration att hämta 
från hur andra länder har agerat för att öka tillgången på venturekapital:

1) Statligt kapital kan i större utsträckning investeras i privata venturekapital-fonder
Exempel: Danmarks Vaekstfonden; Innovation Fund Ireland; Frankrikes CDC Enterprises; Tysklands 
ERP/EIF Dachfund; Israels Israeli Life Science Funds; Storbritannien; Kanada m.fl.

2) Skatteavdrag / skattekrediter
Ges till forskningsbaserade förlustföretag i bl.a. Kanada och USA
Ges för privatpersoner som investerar i venturekapital-fonder i bl.a. Kanada och Frankrike

3) Statliga saminvesteringar med privata venturekapital-fonder sker i bl.a. Frankrike, Israel och Irland

HealthCap är en familj av venturekapital-fonder som grundades 1996 och investerar inom life science med fokus på 
Europa och Norden.

HealthCap bygger och förvaltar bolag genom alla konjunkturcykler. En erfaren partnergrupp bidrar med ett omfattande 
globalt kontaktnät inom den medicinska, akademiska, industriella och entreprenöriella världen.

Genom åren har HealthCap investerat mer än 10 miljarder kronor i life science-bolag som utvecklar banbrytande 
teknologier och innovativa affärsmodeller. Dessa bolag har uppnått ett sammanlagt marknadsvärde överstigande 
400 mdr kr och utvecklat 25 godkända läkemedel och över 50 medicin-tekniska produkter.

Under stora delar av 2000-talet har börsen erbjudit högst 
begränsade möjligheter till kapitalanskaffning för svenska 
life science-bolag. I början av 2000-talet var marknaden 
skeptisk efter att IT-bubblan spruckit vid millenieskiftet. 
Marknaden återhämtade sig sedan sakta innan 
finanskrisen 2007 gjorde att börsnoteringsklimatet 
återigen blev kallt, men under de fyra senaste åren har 
det ånyo förbättrats. Eftersom börsnoteringsklimatet 
skiftar snabbt är venturekapital av avgörande betydelse 
som en stabil finansieringskälla, särskilt i tider med svaga 
börsmarknader.

Venturekapital har funnits tillgängligt under alla år på 
2000-talet. Tyvärr har intresset för att investera i life
science-fokuserade venturekapital-fonder minskat bland 
skandinaviska privata och statliga institutioner. Hos de 
idag ännu aktiva venturekapital-aktörerna i Sverige 
kommer merparten av kapitalet från utländska 
investerare. Verkligheten idag är att en lyckad 
fondkapitalresning är avhängig av att attrahera utländskt 
kapital.

Björn Odlander
är grundare och 

managing partner för 
HealthCap. Han är 

disputerad läkare från 
Karolinska 
Institutet.



Hedvig Andersén 
har under lång tid arbetat med 

företagande och entreprenörskap i olika 
konstellationer. Hon har både startat, drivit 

och sålt företag såväl i Sverige som 
utomlands, arbetat med EU 

projektfinansiering, riskkapital och 
corporate finance och börsnoteringar av 
mindre företag, vilket har gett henne en 

unik inblick i de utmaningar och 
frågeställningar som entreprenörer inom 

life science 
ställs inför.

Att investera i tidiga lifescience projekt är utmanande. 

En hög attrition rate och en lång och kapitalintensiv 
investeringscykel gör det problematiskt att använda en 
traditionell riskkapitalmodell. I en sådan modell måste 
storleken på fonden vara oproportionellt stor för att 
motverka utspädning i specifika investeringar över tid. 
Det är därför inte möjligt att få en acceptabel avkastning 
(IRR) i riktigt tidiga skeden med en traditionell modell. 
För en fungerande kapitalmarknad behövs det därför 
mer än tillgång till bra projekt och kapital. 

För att kunna välja ”rätt” projekt i ett tidigt skede krävs 
djupgående erfarenhet, engagemang och kunskap från 
många olika kompetensområden i kombination med en 
uppdaterat och högkvalitativ omvärldsanalys. Om de här 
kunskaperna inte existerar i tillräckligt hög grad, finns en 
överhängande risk att underpresterande projekt blir 
överkapitaliserade på bekostnad av lovande 
högkvalitativa projekt. 

Fonder och lifescience bolag som investerat i tidiga 
skeden tenderar också att hänga kvar i underpresterande 
projekt mycket längre än vad t.ex. större biotech och 
läkemedelsbolag skulle göra. Mindre bolagen har en mer 
begränsad pipeline och är därför mer beroende av att ett 
enskilt projekt lyckas. Inte sällan leder detta till alldeles 
för stora kapitalutgifter där man slänger goda pengar 
efter dåliga.  

Många lifescience bolag har de senaste åren noterat sig 
på mindre listor för att resa kapital. En sådan listning ger 
inte alltid en tillräckligt stor kapitalbas vilket gör det svårt 
för företagen att nå sin målbild. Om för många företag 
inom en sektor underpresterar är risken överhängande 
att aktiemarknaden blir besviken när utlovade 
framgångar uteblir. Detta kan i sin tur leda till att 
kapitalet flyr hela sektorn och därmed också straffar 
företag som har stor potential och goda förutsättningar 
att lyckas.

På grund av lärarundantaget har de 
teknologiöverföringsorganisationer (TTO) som finns i Sverige 
inte samma finansiella muskler som TTO kopplade till 
universitet som äger sina forskningsresultat. Detta gör att få 
svenska TTO kan bygga upp det kapital och den kompetens 
som krävs för att kunna investera tillräckligt mycket pengar i 
tidiga projekt för att ta dem till nästa steg. Dessutom används 
antal patent, eller bildade bolag som en måttstock på lyckad 
teknologiöverföring. Detta uppmuntrar till en aggressiv 
patentstrategi och för tidiga bolagsbildningar och reflekterar 
inte på ett korrekt sätt den långsiktiga kommersiella effekten 
av teknologiöverföring. Fokus borde istället ligga på 
licensintäkter och på antalet företag som både överlever och 
växer samt på produktintäkter. Att mäta och styra efter dessa 
parametrar skulle uppmuntra projekt med en sann 
kommersiell potential.  

Sverige saknar en etablerad läkemedelsindustri av både 
mellanstora och större företag som lokalt samarbetar med 
forskargrupper på universiteten. Denna typ av växelverkan 
mellan akademi och industri är en utmärkt grogrund för att få 
fram rätt kompetens som kan driva projekt på ett tids-och 
kostnadseffektivt sätt. Ett erfaret och professionellt team är en 
av de viktigaste framgångsfaktorerna för att ett projekt ska 
lyckas. 

Det finns ett antal initiativ för att kompensera för denna brist, 
bl.a. SCiLifelabsoch DDDP plattformen, men det skulle behövas 
ytterligare åtgärder för att säkerställa en långsiktig utveckling 
och kommersialisering/nyttiggörande av projekten.
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En möjlig lösning som utreds av ett privat initiativ är en 
investeringsfond för tidiga lifescience projekt som inte bygger 
på en traditionell VC modell. Den primära avkastningen i 
fonden skulle inte vara IRR utan till största del bestå av 
fondens tillgångar i form av projekt. Ett aktivt engagemang 
från de läkemedelsföretag som skulle vara medfinansiärer i 
fonden, kombinerat med ett professionellt och erfaret team 
med djupgående erfarenhet från VC och affärsutveckling, 
skulle säkerställa en adekvat kompetenstillförsel och 
återkoppling från industrin till akademin. Fonden kulle ha en 
målinriktad urvalsprocess med fokus på ett förutbestämt exit 
mål, transparant process med tydliga milstolpar och ”early-
kill.”

För att långsiktigt och hållbart attrahera internationellt kapital 
till svenska projekt och sätta svensk lifescience på kartan, 
måste vi kunna visa på lyckade investeringar. Detta kräver 
både högkvalitativ forskning inom attraktiva områden i 
kombination med en välfungerande struktur som leder till 
licensavtal och kommersialisering, något en sådan fond skulle 
kunna säkerställa. 

Norden har alltid haft stark akademisk forskning 

inom Life science men vi har fortsatt utmaningar 
med att förvandla dessa innovationer till nordiska 
företag. För mig kokar det ner till framförallt två 
områden där vi kommer till korta jämfört med i 
synnerhet den anglosaxiska världen.

Vi har svårt att få forskningsresultat att korsa det 
som ibland refereras till som ”dödens dal”. Att gå 
från akademisk eller tidig företagsforskning till 
stabila innovationsföretag i privat eller publik miljö. 
För det krävs det Venture kapital som kan stötta 
gedigna kliniska program med 150-300 millioner 
kronor, något som speciellt i Sverige till stor del 
saknas. Idag finns det bara två professionella 
organisationer som specialiserar sig på Life science, 
Healthcap och Industrifonden. I Danmark är det 
bättre förspänt med fyra motsvarande investerare. 
Detta betyder inte bara att färre projekt kan 
finansieras med lokala investerare, det betyder 
också att det finns färre investerare att via 
syndikeringar dra in kapital från internationella 
Venture fonder. Det krävs lokala investerare som 
kan ta ansvar för nordiska lagar och traditioner och 
som är välkända bland internationella investerare.

Men vad alla nordiska länder har problem med är 
management som kan tala för varan. Vi har många 
duktiga forskare som skolats i de större och mindre 
life science bolag vi har här i Norden, men vi 
kommer till korta för att vår nordiska blygsamhet 
kommer emellan när det gäller att förklara varför 
det de uppfunnit kommer att lösa ett signifikant 
omätt medicinskt behov. Om man lyckas få ett 
personligt möte med utländska investerare så har 
man oftast inte mer än 25 minuter på sig att bygga 
förtroende och intresse. Det fönstret är vi inte vana 
att träffa mitt I prick i.

Så hur ordnar vi det här? Det behövs fler 
professionella investerare och för det behövs det 
mer riskvilligt kapital i regionen. I Sverige finns det 
en fungerande publik kapitalmarknad men vi 
behöver också fler venture investerare och för att få 
det krävs mer riktat kapital från statligt håll. Vi 
behöver också skola de nya generationerna i att 
presentera innovationer så att deras fulla potential 
lätt kan förstås. I anglosaxiska länder är det något 
man börjar tränas på redan i lekskolan.

Johan Kördel är uppvuxen i Pharmacia svären, var med och 
grundade Biovitrum och arbetar idag som en av tre partners 
på Lundbeckfonden ventures i Köpenhamn. Lundbeckfonden 
Ventures investerar omkring en halv miljard Kronor om året i 
privata biotechbolag I Europa och USA.
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Nya biotechbolag är närmast per definition 

kapitalhungriga. De står inför många år av investeringar 
innan de kan hoppas på att skapa värde för sina ägare, 
genom att bevisa nyttan av sina produkter och sälja dem, 
typiskt genom stora och komplexa avtal med 
läkemedelsbolag. De är också av nödvändighet globala. De 
lösningar de skapar måste godkännas av myndigheter, som 
jämför deras produkter med konkurrerande preparat från 
hela världen. Den regulatoriska miljön gör också att 
bolagens kommersiella verklighet skiljer sig från de flesta 
andra branscher: intäkter dröjer länge. Det betyder att 
finansieringen av dessa satsningar blir avgörande. 
Omfattande, specialiserat och tålmodigt kapital är helt 
nödvändigt för framgång.

Industrifonden arbetar enligt venture capital-modellen, 
vilket innebär att vi är villiga att ta stor risk vad det gäller 
både teknik (vetenskap) och marknad i våra investeringar. 
Det betyder också att vi vid varje nyinvestering måste kunna 
se hur vi ska sälja vårt innehav, inom fem till sju år, med 
potential till mycket god avkastning. Vi har inte möjlighet att 
bibehålla vårt delägande fram till att det företag vi 
investerat i når lönsamhet, eftersom detta inom biotech tar 
många år och oftast kräver mycket stora investeringar. Det 
betyder att vår verksamhet bara har bärighet som en del av 
ett i många avseenden väl fungerande och komplext 
ekosystem. Men ekosystemet har ändrat karaktär och det 
finns anledning till viss oro.

De globala läkemedelsbolagen har flyttat mycket kompetens 
ut från Sverige. Det gäller både inom den kommersiella och 
forskningsmässiga sidan av 
läkemedelsutveckling. Betydligt färre svenskar lär sig dessa 
specialiserade yrken inom stora och välfinansierade 
organisationer. Många av dem som fick förmånen är lära sig 
tidigare har lämnat eller lämnar snart arbetsmarknaden. 
Under en övergångsperiod är många av dem aktiva som 
ledare av små bolag, rådgivare, experter och 
styrelseledamöter, och tillför stort värde. Men trenden kring 
kompetensen är tydlig.

Riskkapital-marknaden inom svensk life science har krympt 
ihop dramatiskt under samma period. Strax efter millenium-
skiftet fanns 10-15 specialiserade VC-aktörer i Sverige. Idag 
finns det två, plus en grupp mycket kvalificerade men inte 
lika institutionaliserade aktörer. Detta är en helt annan 
utvecklingen än inom tech-området. Det finns förvisso en 
stark VC marknad i Sverige, men det gäller inte biotech. Den 
enklaste förklaringen till denna utveckling är att de fonder 
som sattes upp i slutet av 90-talet inte lyckades skapa 
tillräcklig avkastning för att kunna säkra nytt kapital. Detta 
innebär en radikal minskning av tillgång till specialiserat 
kapital för nya biotechbolag i Sverige.

Det är viktigt att se den svenska utvecklingen i perspektiv. 
Det finns en stark VC-marknad inom biotech, med stora och 
upprepade framgångar. Men den är fokuserad på USA, och 
alltmer numera även Kina. Det finns också ett antal 
framgångsrika fonder med fokus på Europa. Men för dem 
finns många investeringsmöjligheter och Sverige är en 
randstat i deras ögon. Det finns alltså inget skäl att tro att 
riskkapital inom biotech inte fungerar.
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Ett antal nya företag med ursprung inom svensk forskning 
ger sig alltså ut på resan mot kommersiell biotech-
framgång. De får gott stöd i början, och hittar erfarna 
rådgivare. Men vad följer därpå?

Det finns många affärsänglar som är öppna för investeringar 
i bolag som kommer ur universiteten. Inkubatorerna gör att 
bra arbete med att introducera bolagen attraktivt och 
forskarna själva är ofta imponerande och inspirerande 
personer. Dessa ängel-investeringar möjliggör för bolagen 
att ta ytterligare  steg på den långa vägen. Det handlar ofta 
om att rekrytera en VD, finna rådgivare,  sätta upp en 
strategi och börja leta industriella partners. Till 
nästkommande faser, samt de omfattande pre-kliniska 
studier bolagen står inför, behövs större muskler och ofta 
institutionella medel för att ta produkten framåt. 

Det stora kapitalbehovet hos biotechbolag tillsammans med 
relativt höga värderingar samt bristen på VC-aktörer har 
börsmarknaderna blivit helt central för finansiering av dessa 
projekt. Det handlar främst om Spotlight (tidigare 
Aktietorget) och First North. Denna situation är unik för 
Sverige. På dessa listor finns idag ett stort antal små och 
tidiga bolag inom life science i allmänhet och inom biotech 
specifikt. De har tack vare marknadsplatserna fått möjlighet 
att säkra mer kapital än vad som finns i den privata (icke-
noterade) miljön. Det betyder att de kan investera i att ta 
sina projekt framåt. Vi skulle säga att en stor del av den 
innovativa svenska biotech-industrin, av tidig typ, idag finns 
i denna miljö. Vi möter biotech-entreprenörer från hela 
Europa som avundas denna möjlighet. Somliga, främst 
danska bolag, har gjort den till sin och noterat sig i 
Stockholm. Och visst är det positivt på många sätt. Men vi 

vill samtidigt lyfta fram att denna utveckling riskerar att 
dölja hur de specialiserade VC-investerarna närmast 
försvunnit. Branschen har förlorat ett fundament och istället 
gjort marknadsplatserna fundamentala. Men finansiering 
genom notering på en oreglerad marknadsplats är något 
helt annat. 

Det finns exempel under senare år på transaktioner där 
icke-noterade svenska biotech-projekt i tidig fas köpts upp 
av stora läkemedelsbolag (Cormorant/BMS). Det finns också 
exempel på uppköp av noterade bolag, i sen klinisk fas 
(Wilson/Alexion). Det är framgångsrika transaktioner av 
denna typ som inspirerar, finansierar och därmed möjliggör 
hela ekosystemet för finansiering av svensk biotech. Men 
det saknas goda exempel på att detta sker hos de noterade 
tidiga (pre-kliniska/fas I) projekten på smålistorna som 
diskuteras ovan. Detta är problematiskt. Vi oroar oss därför 
för att utvecklingen under senare år har dolt problem och 
lett lovande bolag in en återvändsgränd.

Vad kan då göras för att förbättra ekosystemet?

Det handlar om att prioritera de riktigt skarpa projekten och 
att tidigt koppla dem till internationellt VC-kapital. För att 
lyckas med detta behövs fler specialiserade svenska biotech-
investerare. Det krävs expertis och lokal närvaro för att 
identifiera de rätt projekt. Men dessa investerare måste 
också vara väl integrerade i det europeiska och 
internationella VC-systemet. De måste kunna övertyga 
andra VC-fonder att investera i de bolag de funnit. För det 
krävs kompetens och imponerande framgångar i bagaget, 
vilket tar tid att bygga upp.
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Finansiering av unga Life Science bolag med relativt hög 

risk är en relativt ny företeelse i Sverige. Fram till slutet på 

90-talet stod svenska och internationella läkemedelsföretag 

ofta för finansiering och utveckling/kommersialisering av 

medicinska innovationer.  Vid millennieskiftet kom ett 

trendbrott. Samtidigt som den svenska läkemedelsindustrin 

såldes ut etablerades ett stort antal svenska och 

internationella Venture Capital (VC) bolag med fokus på life

science. Dessa kom att dominera kapitalmarknaden under 

ett drygt decennium fram till perioden 2010–2015 då ett 

nytt trendskifte kom. Samtidigt som VC aktörerna drog ned 

sin verksamhet så öppnades nya finansieringsvägar via 

börsen där såväl generalistfonden som privatpersoner fick 

möjlighet att investera i utvecklingsbolag. 

Sammantaget kan man konstatera att den svenska 

kapitalmarknaden har visat sig både uthållig och flexibel. 

Finansieringsformer har anpassats till aktörers ändrade 

preferenser samtidigt som många företag kunnat säkra 

nödvändig finansiering.  Med tiden har branschen även 

mognat och fått ökad förståelse för den höga risken som 

karakteriserar investering i life science. Mitt intryck är att 

Sverige och Stockholmsbörsen står sig väl vid en 

internationell jämförelse.

Hans Andreasson 
har ett förflutet i Pharmacia och 

SLS Venture, som investerat i ett 

stort antal unga biotech-bolag. 

Hans är idag Investment Director 

på Sjätte AP Fonden som är en 

statlig pensionsförvaltare 

specialiserad på onoterade 

investeringar.

Det finns allTd förbäUringspotenTal och två områden sTcker ut:

• Utveckling inom life science är förknippat med långa ledTder. Vi eventuella säUningar i finansmarknaden, som tenderar 

aU komma plötsligt och oväntat, finns allTd risk aU bolag/projekt inte lyckas få fortsaU finansiering. Där bör beredskap 

finnas aU hiUa lösningar som överbryggar Tllfälliga svackor i marknaden.

• MiU intryck är aU vi i Sverige skulle kunna få in mer internaTonellt kapital Tll våra bolag. Där finns en möjlighet aU på 

naTonell nivå ställa samman och kommunicera en helhetsbild på vad Sverige har aU erbjuda i form av forskning i 

världsklass, en dynamisk industri med stora, medelstora och mindre företag samt en stark finansiell marknad. (t.ex. aU 

räkna ut och följa samlad market cap för svenska företag över Td) Vårt geografiska läge gör aU vi måste anstränga oss 

lite extra för aU få aUenTon. 
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ofta investerare som tar ”lead” en särskilt viktig roll 
eftersom bolagen i regel är svårare att förstå och behoven 
av följdfinansiering är stora. Genom att utöver kapital bidra 
med erfarenhet av investeringar och kapitalstarka 
kontaktnät blir dessa ”lead”-investerare viktiga för att andra 
ska vilja investera i bolagen. 
En åtgärd för att stärka bolagens tillgång till kapital är att 
skapa möjligheter för fler investerare att utveckla 
kompetens och praktisk erfarenhet av att bedöma bolag 
samt att bygga nätverk inom branschen. Det kan exempelvis 
ske genom praktiskt inriktade utbildningar och workshops 
för personer som kvalificerar som investerare. En annan 
möjlig väg är att utöka lead-investerarnas kapacitet genom 
att ge dem i uppdrag att investera statliga medel i bolag de 
väljer att finansiera.  

Stärk bolagens förståelse för regulatoriska frågor, 
försäljning och marknad
Svenska life science-bolag i tidiga skeden drivs i många fall 
av erfarna forskare som har utvecklat nya produkter med 
stark vetenskaplig grund. Det är inte ovanligt att bolagen 
behöver mer förståelse för vikten och omfattningen av 
regulatoriska frågor, försäljning och marknad. Investerare å 
andra sidan fäster ofta stor vikt vid dessa frågor. Genom att 
erbjuda utbildning och praktisk vägledning i att lägga upp en 
plan från personer med industriell erfarenhet samt hjälpa 
bolagen att rekrytera personer med relevant erfarenhet 
inom områdena kan man stärka bolagens position på 
kapitalmarknaden. 

Stärk bolagens kommunikation med kapitalmarknaden
En tredje åtgärd är att hjälpa såväl noterade som onoterade 
bolag att stärka sin kommunikation med kapitalmarknaden 
för att bygga varumärke inför framtida kapitalanskaffningar. 
Det kan ske genom att erbjuda praktisk vägledning i att 
lägga upp en kommunikationsplan samt utbildning i att 
kommunicera med investerare. Det handlar både om vad 
man väljer att kommunicera och hur man kommunicerar. 

Andreas Lindblom
är grundare och VD för Sciety där 
han har daglig kontakt med bolag, 

investerare och samverkanspartners inom 
life science. Han har arbetat kliniskt och 

forskat inom vården, grundat ett medicinskt 
simulatorcentrum på Karolinska 

Universitetssjukhuset och varit verksam 
inom finans i över tio år. Sciety förbättrar 

tillgången till kapital för bolag inom 
life science och underlättar för 

investeringar i branschen.

Sciety är specialiserade på finansiering av bolag inom 

life science som befinner sig i utvecklingsskede till 
expansionsfas. Vi är dagligen i kontakt med olika bolag 
som står inför att ta nästa steg och analyserar bolagens 
möjligheter och utmaningar – operationella såväl som 
finansiella. Sciety väljer därefter ut bolag som 
presenteras och finansieras av Scietys
investeringsnätverk. Utöver själva kapitalanskaffningen 
behöver bolagen ofta hjälp med kompetens inom 
regulatoriska områden, försäljning och marknad för att 
vara intressanta för investerare. Många bolag behöver 
också hjälp med att kommunicera med 
kapitalmarknaden på ett effektivt sätt. 

Sverige har aktiva småbolagsbörser som lämpar sig väl 
för life science-bolag med sina långa 
utvecklingsprocesser och stora kapitalbehov. Dock 
noterar sig en del bolag som ännu inte är mogna för 
publik miljö i brist på andra finansieringsalternativ vilket 
riskerar att skada bolagens utveckling och även 
investerares förtroende för branschen som sådan. Det är 
därför viktigt att skapa fler alternativ till notering i tidiga 
skeden.
För onoterade bolag finns det endast ett fåtal 
riskkapitalbolag och professionella investerare som är 
aktiva inom life science. I tidigare skeden bidrar även ett 
begränsat antal informella nätverk av affärsänglar och 
personer i bolagens närhet med finansiering. 

Nyttja och utöka lead-investerarnas roll 
Vid finansiering av onoterade bolag i life science fyller



Åtgärd: A"rahera interna+onella investerare som +llför 

finansiella resurser och kompetens genom a" ak+vt 

marknadsföra styrkor och möjligheter i Sverige och 

skapa interna+onellt kompe++va incitament för 

etableringar och saminvesteringar. Det statliga 

kapitalet riktat mot life science-sektorn behöver öka 

och publika aktörers uppdrag och inriktning behöver 

ses över.

Åtgärd: Öka local lead financing genom att skapa nya 

finansieringsstrukturer som kompletterar dagens 

svenska situation med få lokala VC-aktörer och en 

stark börs. 

Åtgärd: För att skapa stabilitet och ökade 

finansieringsmöjligheter behöver den svenska och den 

danska kapitalmarknaden integreras. Identifiera 

barriärer för detta och skapa lösningar för effektiv 

samverkan.

Åtgärd: Öka transparens och kunnighet vid 

börsintroduktion och kapitalresning genom att 

handelsplatserna antar regelverk kring 

informationsgivning avseende bolagen och dess 

projekt, produkt, affärsidé och marknad.

Åtgärd: Skapa mer kompetenta styrelser och 

ledningsgrupper genom att attrahera utländska 

investerare att syndikera med lokala investerare.
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Åtgärd: Kompetensutveckla analytikerna genom att 

anordna utbildningar och seminarier som med 

fallstudier genomlyser forsknings- och 

affärsutvecklingsprocesser.

Åtgärd:
Stärk bolagens förmåga att finansiera sin verksamhet genom att skapa program som ökar förståelsen för vikten och 

omfattningen av regulatoriska frågor, försäljning och marknad samt kunskap att kvalitetssäkra sin kommunikation med 

kapitalmarknaden för att bygga varumärke inför framtida kapitalanskaffningar.



Ett fungerande innovationssystem är kritiskt för vår 
internationella attraktionskraft och lyskraft ur två 
perspektiv. Dels så som attraktionsfaktor – vi får höra från 
bolagen att innovationsklimatet är ett starkt 
marknadsföringsargument för Sverige vid etableringsbeslut. 
Dels så som utvecklingsstöd av bolag som, när bandet till 
det svenska innovationssystemet klipps, ska ha fostrats till 
att kunna ta sig an en global marknad och global 
konkurrens. Det internationella perspektivet behöver 
genomsyra hela innovationsstödssystemet. 

När det gäller att nyttja vårt innovationsklimat som 
attraktionsfaktor finns många styrkor att bygga på. 
Storytelling om Sverige som innovationsland är 
betydelsefullt. Det finns en unikhet med det svenska 
innovationssystemet som vi låter vara osagt om det är en 
styrka eller en svaghet – lärarundantaget. Men det är ett 
faktum att tech transfer processen i Sverige, pga. 
lärarundantaget, ser helt annorlunda ut i Sverige än vad den 

gör i andra delar av världen. Debatten om huruvida 
lärarundantaget är positivt eller negativt för svensk 
forskning har pågått i årtionden. Oavsett vilket så gäller det 
att kunna förklara för omvärlden vad det är och hur det 
fungerar. Det värsta vi kan göra i ett ambivalent läge är att 
inte nyttja, och kommunicera, uppsidorna eller försöka 
arbeta runt nedsidorna. 

En sådan nedsida som påverkar vår attraktionskraft och 
lyskraft är att svenska universitetens innovationskontor och 
samverkansfunktioner sällan har god översikt över de 
potentiella innovationer som uppstår vid dess fakulteter 
eller har mandat att avtala rätten till innovationer eller 
framtida upptäckter med extern part.  Fakulteterna i sig, 
oftast i form av mycket autonoma institutioner, har i sin tur 
dålig översikt av den forskning och innovation som sker vid 
andra institutioner, även inom samma universitet.  Trots 
detta är det på universitetsnivå som företag och investerare 
går för att knyta till sig akademiska forskningsmiljöer. 

Åtgärd: för att råda bot på bristen på översikt över potentiella innovationer som uppstår vid fakulteter och öka sin 
attraktivitet gentemot internationella företag, forskare och investerare bör ett kommunikationsmaterial sammanställas som 
guidar internationella aktörer i det svenska akademiska ekosystemet och dess villkor.

När det gäller innovationsstödssystemet såsom en aktör 
som bidrar till att fostra internationellt flygfärdiga bolag är 
affärsutveckling för en internationell marknad centralt. Här 
har inkubatorer och science parks en viktig roll, jämte 
exportfrämjandet som behandlas i 5.8. Ett bra samarbete på 

hemmaplan mellan de olika aktörer som fyller en roll för 
företagen på deras väg ut mot en global marknad är en 
absolut nödvändighet. En välkommen satsning är därför den 
nationella satsningen för spetsigare life science-inkubation, 
som leds av Uppsala Innovation Center. 

5 . 6  E T T  F U N G E R A N D E  I N N O V A T I O N S S Y S T E M
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Vinnova startade för drygt ett år sedan en pilotansats 
gällande en nationell satsning för spetsigare life science-
inkubation. Satsningen baseras på utmaningar för tidiga life
science-bolag som expertgruppen inom regeringens 
samverkansprogram Life Science har identifierat. Bland 
annat efterfrågas behov av ett nationellt nätverk av 
specialistkompetens inom life science. Målet är att utveckla 
en nationell plattform för life science-inkubation som bl a 
möjliggör att life science-bolag kan få expertstöd oberoende 
var i landet bolaget är lokaliserat. 

Den nationella plattform för life science-inkubation syftar till 
att lyfta upp, stödja och vara en ingång för att exponera de 
bästa bolagen från hela Sverige för internationella kunder 
och investerare. Bara genom att samarbeta nationellt 
mellan life science-inkubatorer och -hubbar, kommer 
Sverige att kunna nå ett tillräckligt stort flöde av bolag för 
att utveckla och upprätthålla ett brett internationellt 
nätverk. 

Den nationella plattformen ska fylla andra viktiga funktioner 
som bidrar till att stödja inkubation av life science bolag i 
Sverige. Till exempel ska den hjälpa till att höja kunskap och 
kompetens hos bolagen inom för life science-branschen 
viktiga områden såsom regulatoriska frågor, CE-märkning 
och regelverket för medicintekniska produkter. Denna 

kompetenshöjning ska delas inom plattformen mellan 
inkubatorer över landet genom webinarier, gemensamma 
kurser och material. Genom ett samarbete mellan Sveriges 
största life science inkubatorer och andra aktörer som 
läkemedelsverket och Läkemedelsakademin kommer 
plattformen att säkerställa att det materialet som 
plattformen tillgängliggör är av högsta kvalité och relevans, 
och att tillgången till kunskapen inte blir beroende av var i 
Sverige bolaget befinner sig. En annan fördel med det här 
’remote learning’ arbetssättet är att materialet kommer att 
tillgängliggöras för affärsrådgivarna inom alla inkubatorer 
och även för personal anställda på högskolornas 
innovationskontor. På det sättet höjs inte kunskapen enbart 
på start-up bolag utan även hos de som stöder både 
idébärare och bolag längs innovationsstödjandekedjan. 

Ytterligare ett område som plattformen kommer att 
prioritera är att stödja mindre start-ups med kontakter med 
större bolag i Sverige som t ex BioVenture Hub och Testa 
Center. Dessa större bolag kan bidra med spetskompetens 
inom specifika områden och kan också vara relevanta 
kundkontakter. Kontakter med större bolag är ofta svåra för 
enskilda inkubatorer att upprätthålla och där kommer 
plattformens bredd av bolag att kunna fylla en viktig 
funktion.
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En nationell satsning för spetsigare life
science-inkubation 

Vinnova startade för drygt ett år sedan en pilotansats 
gällande en nationell satsning för spetsigare life science-
inkubation. Satsningen baseras på utmaningar för tidiga 
life science-bolag som expertgruppen inom regeringens 
samverkansprogram Life Science har identifierat. Bland 
annat efterfrågas behov av ett nationellt nätverk av 
specialistkompetens inom life science. Målet är att 
utveckla en nationell plattform för life science-inkubation 
som bl a möjliggör att life science-bolag kan få expertstöd 
oberoende var i landet bolaget är lokaliserat. 

Per Bentsson,
VD UIC



Inflöde av life science-företag till landets inkubatorer 
varierar mycket och det är inte realistiskt att varje enskild 
inkubator ska kunna erbjuda det nödvändiga specialiststöd 
som krävs för utveckling av just life science-företag. Även för 
de inkubatorer med stort inflöde av life science-bolag är det 

en utmaning att bygga upp ett tillräckligt stort struktur- och 
kunskapskapital för att ge det nödvändiga stödet till 
enskilda bolag. Därför är det viktigt att den nationella 
plattformen för life science-inkubation blir en långsiktig 
satsning.

Åtgärd: Ett stort arbete har påbörjats genom den 
nationell inkubatorsatsningen för att bygga en 
gemensam plattform och nu måste den ges möjlighet 
att utvecklas. Satsningen bör förlängas. Lämplig 
finansiär är Vinnova som ansvarar för det nationella 
inkubatorprogrammet. 

Åtgärd: Från inkubatorerna får vi rapporter om att life
science-företag ofta tänker först på USA eller Asien i sin 
internationaliseringsresa. Insatser behövs  för en ökad 
förståelse för möjligheter och utmaningar på vår 
europeiska hemmamarknad, inte minst 
finansieringsmöjligheter.  

Kritik har riktats mot att innovationsystemet är alltför 
fragmenterat. Det finns många separata innovationsaktörer 
som agerar i Sverige. Behovet av koordinering blir särskilt 
tydlig för life science-sektorn, som är beroende av ett 
samspel mellan näringsliv, investerare och flera olika delar 

av offentlig sektor, inklusive hälso- och sjukvård och 
akademin. Inrättandet av ett life science-kontor och 
framtagningen av en nationell strategi är därför mycket 
välkommet. 

Branschen präglas av långa ledJder från forskning Jll 
marknad samt stora risker. Det gör aK behovet av 
konJnuitet och långsikJghet i poliJskt iniJerade satsningar 
på innovaJonssystemet är stort. Exempelvis behöver 
satsningen på biologiska läkemedel, inklusive testbäddar 
och innovaJons-hubbar, aK tryggas för framJden. 

Prioriterade styrkeområden kan inte ändras vart Närde år 
om investeringsviljan från privat sektor, naJonellt som 
internaJonellt, ska uppkomma och bestå. Signalvärdet i aK 
göra satsningar är stort, för branschen och för 
marknadsföringen av Sverige som life science-naJon. 
Signalvärdet i aK ta bort/reducera satsningar är förödande. 

Åtgärd: För att den inslagna vägen ska ge full effekt behövs både att life science-strategin resurssätts samt att en life
science-minister inrättas.
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Ett unisont budskap träder fram särskilt tydligt efter samtal 
med och textbidrag från referensaktörerna. Behovet av att i 
högre grad än idag synliggöra Sverige som life science-nation 
internationellt. Då måste det förstås finnas en stark life
science-nation att synliggöra, till att börja med, och faktorer 
som bidrar till vår attraktionskraft behandlas därför också i 
det här inspelet. Men nu flyttar vi fokus till själva 
marknadsförandet av varan. 

Hur olika ekosystemsaktörer gör när de marknadsför Sverige 
som life science-nation skiljer sig åt. Vi kommer att ge några 
exempel och peka på möjliga generiska lärdomar att dra. 
Sammantaget är vår bild att det övergripande målet för 
regioner, inkubatorer, myndigheter, lärosäten, 
forskningsinfrastrukturer, företag och andra aktörer i 
ekosystemet är detsamma.  

Förutsättningarna måste regeringen skapa, med ett 
resurssatt och högt prioriterat investerings- och 
exportfrämjande. Men givet det så finns det oerhört mycket 
som vi övriga aktörer i ekosystemet kan åstadkomma. Vi 

upplever ett starkt och växande gräsrotsengagemang för att 
synliggöra både den egna delen av ekosystemet och 
Sverigebilden i stort när det gäller life science. Behovet av 
ökad samordning i synliggörandet av Sverige som life
science-nation påtalas av flera i referensnätverket. I 
synnerhet vad gäller offentliga aktörers initiativ och 
aktiviteter. Offentliga investerings- och exportfrämjande 
aktörer behöver ges förutsättningar att göra en systematisk 
marknadsbearbetning där ett speciellt fokus kan riktas mot 
utvalda nyckelmarknader och hot spots som t.ex. Boston, 
Cambridge, Zurich, Singapore. Ökad samordning mellan 
export- och investeringsfrämjandet ter sig i den kontexten 
given, gemensamma och riktade satsningar från 
investerings- och exportfrämjandet behövs gentemot dessa 
marknader. 

Ekosystemet i stort, inkubatorer, företag, 
branschorganisationer m.fl., kan också jobba för ökad 
koordinering sinsemellan. När alla efterfrågar samma sak är 
det läge att fråga sig varför det inte händer. Några behov 
som identifierats är:  

Materialet som togs fram inför EMA:s lokalisering är det 
flera aktörer som saknar. Det fyllde ett syfte och kan 
behöva återuppstå i ny form. 

5 . 7  I N T E R N A T I O N E L L  S Y N L I G H E T

• Att hitta ett sätt att hålla samband för aktörer som är aktiva i att resa ut och synliggöra Sverige som 
life science nation

• Att hitta ett sätt att sprida info till relevanta aktörer när omvärlden tar sig till Sverige för att ta del av 
vad vi har att erbjuda
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Åtgärd: Sverige är lika stort som London, så vi måste 
kunna koordinera informationen om vilka internationella 
satsningar som görs inom och utanför Sverige. Håll 
samband i ekosystemet! Komplettera och förstärk 
varandras insatser. 

Åtgärd: För att bli och uppfattas som en ledande life
science-nation behövs en långsiktig resursförstärkning 
över statsbudgeten av export- och investeringsfrämjandet 
inom life science - liknande regeringens 
livsmedelsprogram. 



Hur Umeå Biotech Incubator har lyckats 

sätta Umeå och Sverige på världskartan –

VD Jennie Ekbeck ger sin bild

Vår filosofi är att det som är bra för Sverige är bra för Umeå 
och det som är bra för Umeå bidrar till Sverige.

I vår kommunikationsstrategi har vi tre målgrupper; 
1) framtida entreprenörer, 2) investerare och storföretag, 
3) personer och organisationer som väljer att flytta till 
regionen alternativt Sverige. I vår kommunikation lyfter vi 
företagen och personerna bakom affärsidéerna istället för 
inkubatorn. Genom att visa fram företagen så marknadsför 

vi våra produkter. Genom att ”produkterna” håller hög 
kvalité så bidrar det till att stärka bilden om att Umeå Biotech 
Incubator är en mycket bra Life science inkubator.

Jag skulle önska att Sverige i sin kommunikationsstrategi mot 
omvärlden prioriterar att låta de enskilda bolagen får 
utrymme att synas. Genom att lyfta fram alla våra Life 
science företag i kommunikationen så bidrar det till att skapa 
en positiv bild av Sverige som Life science land både 
nationellt och internationellt. Det kommer öka det nationella 
intresset för Life science men även det internationella 
intresset att investera i Sverige.

Internationalisering med hjälp av

Sahlgrenska Science Park – UK i fokus 
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För svenska life science-bolag är den inhemska 
marknaden allOör liten och fragmenterad.  En Qdig och 
lyckad etablering på den första internaQonella 
marknaden är därför avgörande för aR uppnå långsikQg 
lönsamhet.  

Sahlgrenska Science Park arbetar akQvt med aR stöRa 
bolag i sin internaQonaliseringsprocess och har utvecklat 
eR internaQonaliseringsprogram som bygger på nära 
samarbete med aktörer i Storbritannien. Vi förmedlar 
kontakter så aR bolagen Qdigt bygger eR eget nätverk av 
experter och strategiska kontakter för det aktuella 
marknadssegmentet. 

Storbritannien satsar stort på utveckling inom life science 
och utländska innovaQoner välkomnas för aR förbäRra

hälso- och sjukvården. Det finns fler skäl till att just denna 
marknad är lämplig att börja med. Ett är
att Storbritannien är bland de tio största marknaderna i 
världen inom läkemedel och medtech med ett enhetligt 
integrerade hälso- och sjukvårdssystem som rankas som det 
mest effektiva. Ett annat är att myndigheter och sjukvård 
arbetar aktivt för att innovationer snabbt ska komma till 
nytta för patienter. 

Internationalisering kräver att man har en djupare förståelse 
för vilka de avgörande intressenterna och beslutsfattarna är, 
vilka frågeställningar och krav de kommer att ställa, vilka 
nätverk och relationer som kommer att behövas för att bli 
framgångsrik.

Sahlgrenska Science Parks internationaliseringsprogram 
fokuserar på vad som är avgörande för att förstå marknaden 
och beslutsfattarnas behov. Hur ser konkurrensen ut? Vilket 
problem löser produkten för slutanvändaren? Vilka är 
kostnadsfördelarna jämfört med existerande lösning? Likaså 
är det viktigt att veta vilka regelverk som måste uppfyllas 
och hur produkten kan öka patientsäkerheten och förhindra 
sjukdom.
Några av de organisationer som Sahlgrenska Science Park 
har ett nära samarbete med i internationaliseringsarbetet är 
Business Sweden, Swecare, UK Department for 
International Trade (UK DIT), National Institute for Health 
and Care Exellence (NICE), Office for Clinical Research 
Infrastructure (NOCRI), National Health Service (NHS).

Charlotta Gummesson,

VD Sahlgrenska Science Park

Vår kommunikationsstrategi ska bidra till att vi uppnår 
våra verksamhetsmål vilket är att bidra till att det 
skapas fler tillväxande Life science företag i vår region 
och Sverige.

Jennie Ekbeck,

VD Umeå Biotech 
Incubator



För att öka synligheten för life science i Sverige har att 
erbjuda krävs en ökad närvaro från det privata och det 
offentliga Sverige vid starka life science-noder runt om i 
världen. Både den permanenta närvaron vid strategiskt 

viktiga marknader och deltagandet vid internationella 
investerar- och partneringmöten och konferenser är idag 
eftersatt p.g.a. att de resursmässigt inte prioriteras. 

Åtgärd: Säkra vår närvaro på ledande marknader och i 
ledande kluster, samt på de viktigaste investerar- och 
partneringmötena och konferenserna. Här finns 
potential att kroka arm med andra nordiska länder före 
en gemensam synlighet. Den nordiska paviljongen vid 
BIO Convention i Philadelphia i juni 2019 är ett exempel 
på ett välkommet samarbete, med privata och offentliga 
medel, för att sätta Norden på kartan. 

Åtgärd: Säkra aM kunnig branschspecifik representaOon 
finns på ambassaderna på fler strategiskt vikOga 
marknader än idag. Trade- & invest-ambassadörer bör 
inräMas på samtliga nyckelmarknader och med specifikt 
fokus på och kompetens inom life science.

För att kunna marknadsföra Sverige som life science-nation 
krävs, som vilken annan vara som helst, ett 
marknadsföringsmaterial. Det måste vara faktabaserat och 
situationsanpassat. De möjliga situationerna är många, 
liksom de aktörer som på något sätt kan behöva synliggöra 
Sverige som life science-nation och som efterfrågar mer av 

ett sådant underlag än vad som finns att tillgå idag. Allt från 
ambassadernas innovations- och forskningsråd till enskilda 
forskare, entreprenörer och investerare på jakt efter 
syndikering. Därför krävs ett gediget underlag att tillgå.  

Åtgärd: Kartläggning av sektorn och analys behöver 
fortlöpande ske. Sådana tas fram av olika aktörer men 
det finns förbättringspotential både vad gäller bredd och 
granulering, liksom tillgängligheten av materialet för att 
kunna dela det effektivt i ekosystemet. En specifik 
produkt som efterfrågas i närtid är en nordisk rapport 
som beskriver pipelines i de olika länderna och lyfter 
fram vår nordiska USP. 

Åtgärd: Upprätta en News Portal/ Digital 
informationsplattform riktad mot internationell publik 
med aktuella svenska nyheter om kliniska studier, 
finansiering, infrastruktur, etableringar etc.

5 . 7 . 1  U T Ö K A D  I N T E R N A T I O N E L L  N Ä R V A R O

5 . 7 . 2  I N F O R M A T I O N  O C H  
M A R K N A D S F Ö R I N G S M A T E R I A L
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En all&ör outny-jad väg a- synliggöra 
Sverige iför omvärlden är via de 
interna9onella bolag som har 
verksamhet i Sverige. Den här 
gruppen e@erfrågar pitch-material och 
underlag. Via BusinessSweden görs 
insatser men omfa-ningen behöver 
skalas upp. Det finns också insatser 
som andra aktörer i ekosystemet kan 
göra för a- komple-era de underlag 
och specifika insater som 
BusinessSweden gör.

Åtgärd: Material för att pitcha
sverige för internationellt HQ 
utanför SE efterfrågas, t.ex. slide-
deck, fakta om SE, 
benchmarkingmaterial. Både 
övergripande material som lyfter 
Sveriges styrkor och lite mer 
detaljerad info om vad som gör oss 
starka inom respektive 
styrkeområde. 

Från internationella bolag hör vi 
tex:

Det behövs country/investigator
experience – vi kan inte påverka 
om det finns erfarenhet i landet 
men vi kan lyfta fram kunskap om 
Sverige och vad som finns här, 
både generellt och per indikation, 
i olika sammanhang. Teamen i 
USA ber oss om detta.

Åtgärd: Identifiera och 
aktivera nyckelpersoner 
som ambassadörer/skapa 
nätverk. Hur kan vi 
engagera fler 
Sverigechefer?

För teknikföretag inklusive medtech finns ett uppskattat 
program som heter Going Global. En rad aktörer har 
efterfrågat ett liknande program för hela life science-
sektorn i syfte att tillhandahålla den specifika 
internationaliseringssupport som life science-bolag behöver. 
Ett sådant program skulle kunna anpassas utifrån tre olika 
segment; Scale-Ups, SME:s och större bolag. 

För Scale-ups kan stödet som efterfrågas handla om 
internationell affärsutveckling och finansiering, access till 
internationella investerare och partners och access till 
internationella branschspecialister inom life science. 

För SME:s kan behovsbilden mötas delvis på samma sätt 
med internationell affärsutvecklings- och finansieringsstöd 

samt branschspecialister men också genom marknads- och 
etableringsstöd.

För den tredje gruppen större bolag krävs M&A och 
partnering-support, försäljningsstöd samt omvärldsanalys.  

Åtgärd: Inrätta ett internationaliseringsprogram 
anpassat för lovande bolag inom tre segment.

5 . 7 . 1  S Y N L I G H E T  G E N T E M O T  I N T E R N A T I O N E L L A  
B O L A G  I  S V E R I G E

5 . 8  I N T E R N A T I O N A L I S E R I N G S S U P P O R T  O C H  
E X P O R T F R Ä M J A N D E

5 . 8 . 1  I N T E R N A T I O N A L I S E R I N G S S U P P O R T

Ytterligare en insats som 
ekosystemet självt kan bidra till 
är att skapa nätverk och 
konglomerat av individer som 
kan agera som ambassadörer 
för Sveriges olika styrkor. 
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Sverige har en tradition av ett ambitiöst exportfrämjande 
arbete på life science-området och även av starka företag 
inom sektorn som lyckats bra internationellt. Landskapet ser 
dock annorlunda ut idag än för ett par decennier sedan och 
det ställer höga krav på företagen och främjandearbetet om 
vi i framtiden ska se samma gynnsamma exportsiffror. I 
regeringens exportstrategi beskrivs också utmaningar i form 
av att svenska företag i hög utsträckning befinner sig och 
gör bra ifrån sig på traditionella mogna marknader, men i 
lägre utsträckning finns representerade på 
tillväxtmarknader och där man tror att många av framtidens 
stora affärsmöjligheter kommer att finnas. 

Ett specifikt område med stor potential är vårdexport. I 
begreppet vårdexport ingår att ta emot utländska patienter 
till svenska sjukhus för vård och behandling, men även att 
exportera kunskap, kompetens och management. Ökad 
vårdexport kan leda till stora samhällsvinster i form av 
konkurrenskraftig kompetens och finansiella intäkter som 
kan återinvesteras i den svenska sjukvården. Ett tydligt icke-

finansiellt mervärde är att vårdexport ger ett utökat 
patientunderlag till forskning och utveckling av 
högspecialiserade behandlingar. Det attraherar framstående 
svenska och utländska specialister till den svenska 
sjukvården och är en förutsättning för att även i 
fortsättningen kunna erbjuda svenska patienter en vård i 
världsklass. 

För att ta del den globala och snabbt växande 
vårdexportmarknaden krävs en tydligare marknadsföring av 
vilka svenska styrkor vi tror oss kunna leverera till en 
utländsk intressent. Tydliga koncept bör skapas, dvs en 
paketering av ett område där Sverige kan visa på goda 
resultat och en beskrivning av hur man arbetat för att nå 
dessa. En förutsättning för att detta ska få effekt ur ett 
exportperspektiv är att de görs säljbara, dvs att områden 
väljs ut där det finns aktörer på både privat och offentlig 
sida som kan och vill leverera lösningar till en potentiell 
utländsk kund. 

Åtgärd: På regeringens initiativ bör 
en grupp bestående av relevanta 
representanter från exempelvis 
regeringskansliet, SKL, Swecare, 
landsting och universitetssjukhus 
och kommuner tillsättas med 
uppdraget att enas om en strategi 
och vision för svensk vårdexport 
samt ta fram en handlingsplan för 
hur denna ska förverkligas.

Åtgärd: En utredning av offentliga 
aktörers roll i internationalisering 
och hur exempelvis myndigheter, 
kommuner och landsting/regioner 
kan vara del av att leverera en 
lösning till en utländsk intressent. 
En konkret modell för 
bemötandet av utländska 
förfrågningar och hur 
myndigheter och offentliga 
aktörer kan delta bör utvecklas. 

Åtgärd: En modell för aK 
matcha svenska styrkor med 
eK antal prioriterade länders 
behov utvecklas. EK antal 
områden idenLfieras och med 
dem aktörerna som 
Lllsammans kan leverera 
lösningar Lll länderna. I den 
utsträckning dessa är offentliga 
aktörer utvecklas inom ramen 
för projektet en modell för de 
offentliga aktörernas 
deltagande.

5 . 8 . 2  E X P O R T F R Ä M J A N D E
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Steg 1: ett antal strategiska marknader identifieras, troligtvis sådana som redan idag är fokusländer för främjandet. Valet av
marknad bör baseras på svenska företags intressen sammanvägt med offentliga aktörers prioriteringar, kort sagt, där man
bedömer att det finns potential, exempelvis MoU-länder, länder med vilka Sverige har olika typer av partnerskap mm. Till de
utvalda länderna görs en översiktlig analys, ett antal intervjuer med nyckelpersoner inom landets sjukvårdssystem, över de
största utmaningarna på hälso- och sjukvårdsområdet och de prioriteringar ländernas regeringar planerar kommande år.
Viktigt också att perspektivet huruvida landet i fråga uppfattar Sverige som en relevant partner inom området tas med.

Steg 2: Analysen kompletteras med information om huruvida landets utmaningar kan sägas motsvara svenska styrkor på
samma område, så att förutsättningar för samarbete och export kan komma ifråga. Detta blir ett sätt att lyfta svenska
styrkor men utifrån en behovsstyrd modell. Råder en match mellan behoven och svenska styrkor och landet dessutom
uppfattar Sverige som intressant partner har man en god grund att börja arbeta ifrån.

Steg 3: utifrån analyserna väljs 5-10 områden ut och koncepten börjar utformas. Aktörer behöver identifieras som kan
leverera det som efterfrågas och parallellt med att det sker skapas en modell för de offentliga aktörernas medverkan.
Områdena skulle kunna sammanfattas i en matris där olika diagnoser varvas med policyområden. För att göra det hela
hanterbart börjar man med ett fåtal områden för att sedan utveckla matrisen till att omfatta att större antal områden. Stort
fokus ligger på möjligheten att leverera en lösning vid efterfrågan.

Steg 4: till de moduler som utvecklas under de olika områdena kan sedan olika typer av material och erbjudanden utvecklas. 
Man kan tänka sig olika fördjupningsnivåer, från översiktlig information om det svenska systemet till expertinsatser och 
utbildningar (med specifika aktörer som kan leverera), och svenska lösningar (produkter och tjänster kopplade till varje 
modul, med företag och andra aktörer som kan och vill leverera).

Steg 5: Baserat på steg 1-4 görs särskilda satsningar på strategiska marknader. 

Ett mer detaljerat förslag finns i Swecares inspel till life science-strategin.

Modell för att identifiera strategiska marknader för vårdexportfrämjandet
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Nästa steg?

En strategi har ett värde i sig självt så som målsättare och i det signalvärde som kommer med att samlas kring en strategi. 
Men den verkliga nyttan kommer först då dokumentet omvandlas från ord till handling. Vi utgår från att det är regeringens 
ambition att ge strategin förutsättningar för det, inte minst resursmässiga. 

I ett första steg har arbetsgruppen fokuserat på att ge inspel till strategin. I det fortsatta arbetet finns engagemang för mer 
verkstad. Vi är många aktörer som kan hjälpas åt att vara ett operativt stöd för regeringen och life science-kontoret i att 
åstadkomma de förändringar som här pekas ut som nödvändiga.
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