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1  Sammanfattning

Projektet Utvecklingsanalys har genomforts under perioden 2013-07-04 till 2015-06-31.
Bakgrunden till projektet ar ett regeringsuppdrag till Verket for innovationssystem (VINNOVA)
att i samarbete med Almi Foretagspartner AB (Almi) genomféra en pilotinsats fOr att stirka
tillvixten 1 smd och medelstora foretag.

Projektets syfte 4r att iterativt utveckla och verifiera en behovsstyrd metod/process som skapat
bittre forutsittningar for tillvixten 1 Sveriges sma- och medelstora féretag. Projektet har utformat
insatser for att na nya foretag och erbjuda en utvecklingsanalys som identifierar utvecklingsbehov
och synliggora de méjligheter som offentlig finansiering erbjuder for att 6ka tillvaxttakten.
Projektet har dven utformat och forankrat en finansierings- och genomférandemodell som
siakerstaller att pilotfasen kan 6verga till en hallbar och effektiv stodinsats som kompletterar
existerande offentliga instrument och stédformer.

Projektet har ocksa arbetat konkret med och bidra till deltagande féretags utvecklings- och
tillvixtarbete genom att tillimpa och testa utvecklingsanalysen i marknadsetablerade foretag.

Genomférandemodellen har bestatt av en grundanalys av foretagets tillvaxtkraft baserat pa
teorier runt tillvixtforetagande. Ur grundanalysen har foretaget arbetat vidare med beskriva och
utveckla sina prioriterade affirsmodeller. Detta arbete har resulterat i ett antal
utvecklingsomraden/casebeskrivningar. Dessa omriden har diskuterats i grupp tillsammans med
andra foretagsledare i form av en skuggstyrelse, dir gruppen fokuserat pa ett foretags utmaningar
vid varje gruppmote. Parallellt har foretaget haft en radgivare som stottat i att genomfora
torindringen 1 det egna foretaget. Samtliga foretag har fatt information och nya mojligheter i att
nyttja det offentliga systemet for finansiering.

Resultatet av projektet dr en genomfoérandemodell som ar testad pa 90 foretag fordelat pa 5
regioner 1 Sverige. Larandet fran projektet ar dokumenterat i ett erbjudande f6r
marknadsetablerade féretag som nu lanseras nationellt inom Almi. 33 av de deltagande féretagen
har finansierats via offentlig finansiering i form av Almi-finansiering och/eller checksystem.

Nigra viktiga erfarenheter frin genomférandet ar att foretagarnas mojlighet att utbyta
erfarenheter och fa andra foretagsledares perspektiv pa sina egna fragor upplevdes som mycket
positivt. Metoden ger fértroende och bygger nya nitverk. Det ar viktigt av att fa fOretaget att
forsta ett de var utvalda som ett viktigt foretag for regionens utveckling. Manga féretag hinner
aldrig reflektera over sin egen utveckling och en viktigt bieffekt av Utvecklingsanalysen ér att den
ger det utvalda foretaget ett internt och externt signalvirde som ett inom regionen utvalt
tillvaxtforetag. I vissa lin har man genomfort en avslutande presentationen infor regionala
aktorer/externa deltagare, vilket fir foretagen att reflektera 6ver sitt forindringsarbete. Detta
metodsteg har ytterligare bidragit till fOretagarnas forstielse av processen. Vi kan ocksa
konstatera att dven mindre férandringar av foretagets affirsmodeller tar stor tid och kraft for att
genomforas 1 foretagen. Hir finns utmaningar kopplade till organisation och ledarskap i
torindringsarbetet i SMF, smé- och medelstora féretag samt mikroféretag. En annan reflektion ar
att ett tydligare metodsteg for att koppla thop finansieringen med genomférandet kan ge
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ytterligare effekter. Nar det giller foretagen sa har fa foretag upplevt att arbetet tagit f6r mycket
tid 1 ansprak. Deltagandet vid aktiviteter har varit vildigt hogt. Foretagen har ocksa angett att de
fatt en storre insikt och kunskap kring de faktorer som bidrar till tillvixt och dven nya perspektiv
pa sina affirsmodeller. Foretag har ocksa uppgett nyttan av att fa en terminologi dver
utvecklingsarbetet. Bade for diskussioner inom styrgruppen och i det interna férandringsarbetet.

Integrerat med projektet har dven best practise for det nationella erbjudandet tagits fram,
dokumenterats och lanserats inom Almi. Resultaten ér pa vig att implementerats som nationell
modell f6r utvecklingsinsatser 1 marknadsetablerade foretag inom Almi. Finansieringen av denna
nya verksamhetsgren inom Almi delfinansieras av Almi AB och de regionala deldgarna till
Almibolagen. I de flesta fall 4r de regionala Almibolagen, utéver Almis finansiering, ansvariga for
beredning av innovationsfinansiering och Checkar frin VINNOVA och Tillvaxtverket. Detta dr
en central férutsittning for att synergierna mellan utvecklingsanalysen och de finansiella
insatserna skall bli effektiva.

Projektet har genomférts 1 vildigt hégt tempo. Under projektets operativa 18 manader har
deltagande Almi-bolag utvecklat modellen f6r genomforande, avsatt och upphandlat resurser,
utbildat resurser, informerat féretag om projektet, genomfort affirsutvecklingsinsatser i foretag
och utvirderat innehallet.

Projektet har haft foljeforskning via Anna Ohrwall Rénnbick, professor vid Lulelds tekniska
hogskola. Resultaten fran foljeforksningen kommer att presenteras senare i host.

Projektet har utformat och testat en metod 1 syfte att skapa forutsittningar for tillvaxt. De
konkreta resultaten i foretagen dr dnnu for tidiga att utldsa. Dock kan vi se positiva indikationer
pa forindringsprocesser som skapar forutsittningar for tillvixt med hjilp av exempelvis
affirsmodellering. Foljeforskningen kommer fortsatt att titta pa utvecklingen hos de deltagande
foretagen, men de langsiktiga effekterna dr for tidiga att utvirdera.

Under hosten kommer en workshop att genomforas for att diskutera vidare runt hur pilotfasen
kan overga till en hallbar och effektiv stodinsats som kompletterar existerande offentliga
instrument och stodformer. Vi vill ocksa ta del av foljeforksningen resultat och arbeta vidare f6r
en ytterligare anpassning och utveckling av modellen. Vi ska dven implementera genomforandet
av det nationella erbjudandet inom Almi. De deltagande foretagen har fatt nya nitverk via sitt
aktiva deltagande 1 skuggstyrelser. Dessa foretag fortsatter i flera fall att motas efter att projektet
ar avslutat.

2 Genomforande

2.1  Syfte

Projektets syfte har varit att iterativt utveckla och verifiera en behovsstyrd metod/process for att
starka tillvixten i Sveriges sma- och medelstora féretag genom att identifiera utvecklingsbehov
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och synliggora de mojligheter som offentlig finansiering och radgivning erbjuder for att 6ka
tillvixttakten i foretag.

2.2 Styrgrupp

Projektet har haft en central styrgrupp vars uppgift ar att félja projektet och fatta nédvindiga,
overgripande beslut inom ramen for projektplanen samt att initiera och avge en slutrapport vid
projekttidens utgang. Styrgruppen bestar av,

Kjell-Hakan Nirfelt, VINNOVA
Marie Ahlgren, Almi Moderbolag
Jenni Nordborg, VINNOVA
Lena Nyberg, VINNOVA

Mats Philipsson, Almi Osterg(jtland

2.3 Referensgrupp

Projektet har haft en referensgruppen som bidragit genom att tillféra omvirldskunskap och
komplettera styrgrupp och arbetsgrupp med andra perspektiv i syfte att utveckla projektet.
Forutom representanter frain VINOVA och Almi har referensgruppen bestitt av:

Pia.Norstedt, Region Orebro; Karolina Borg, Region Jénkoping; Mikael Gustafsson, Region
Jonkoping; Malin Thunborg, Region Ostergétland; Vasilios Zoupounidis, Sales Competence;
Karin Ostberg, Tillvixtverket; Helen Rénnholm, Business Sweden; Christer Bengtsson, Svenskt
Niringsliv; Susanna.Kindberg, Rise; Ola Asplund, If Metall och Susanne Sivborg, PRV.

2.4  Arbetsgrupp

Projektet har operativt genomforts 1 samverkan mellan 5 Almi bolag och administrerats av Almi
Foretagspartner Ostergotland AB. De deltagande Almi-bolagen har varit, Almi Vist, Almi Mitt,
Almi J6nképing, Almi Milardalen och Almi Ostergétland. Varje lin har haft en delprojektledare
som ansvarat for genomférande 1 respektive region.

Utvecklingen av genomfoérandemodellen ”Utvecklingsanalys™ har gjorts i nira samverkan mellan
VINNOVA, Almi och referensgruppen. Arbetet har bedrivits iterativt med kontiunuerliga
avstimningar i styrgrupp, referensgrupp och arbetsgrupp.

2.5 Overgripande mal

Det 6vergripande malet har varit att arbeta fram metoden Utvecklingsanalys i syfte att stodja
marknadsetablerade foretag 1 sitt tillviaxtarbete. Syftet med utvecklingsanalysen dr att starta en
lirandeprocess i foretaget samt att identifiera inom vilka omraden foretaget kan ha storst nytta av
forsknings- och innovationsinsatser. En viktig utgangspunkt dr att fOretagarna maste kidnna att de
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sjalva far nagot som de praktiskt kan arbeta vidare med som ett resultat av analysen. Uppligget ar
dirfor baserat pa en lirandeprocess i nira interaktion mellan féretagaren, andra foretag och en
coachande radgivare. Utvecklingsanalysen genomférs i en serie av méten med foretag i grupp
kombinerat med enskilda méten med coachen. Utvecklingsanalyserna genomférs under ledning
av Almis radgivare i kombination med externa specialister som engageras av Almi.

Som ett led i lirandeprocessen tar foretagaren i samverkan med coachen fram:

* Behovsinventering
e Aktuell malbild

* Handlingsplan med prioriterade omraden

I projektet har vi arbetat med nagra 6vergripande mal.

*  Utveckla metoder och processer for att genomféra effektiva utvecklingsanalyser
* Nojda kunder som varit med och paverkat framtagningen av utvecklingsanalysen
* Utforma och férankra en fortsittnings- och genomférandemodell

Projektet har iterativt utvecklat en metod for att genomféra Utvecklingsanalyser. Metoden har
tagit avstamp i moderna utvecklingsverktyg och har aktivt arbetat med att koppla ihop insatser
med 6vrig offentlig finansiering och radgivning. De deltagande foretagen dr mycket néjda och har
bidragit till framtagningen av modellen. Utvecklingsanalys dr dokumenterad, finansierad och
héller pa att lanseras som metod for innovativ affirsutveckling inom Almi.

2.6  Aktivitetsmal

* Identifiera och informera 400 foéretag om utvecklingsanalysen.

*  Genomfora minst 80 utvecklingsanalyser i marknadsetablerade féretag. Detta mal innebar att
projektet behover gora ett 6verintag av foretag for att kunna na malet.

Pilotprojektet har informerat 6ver 400 féretag om moijligheten till stod via utvecklingsanalys.
Informationen har syftat till att hitta foretag som tidigare inte varit i kontakt med VINNOVAs
stodsystem. Informationen har bestitt av seminarier, riktade utskick och telefonsamtal. Totalt har
90 foretag medverkat i alla delar av programmet varav 33 foretag har tagit del av offentlig
finansiering for sitt utvecklingsarbete.

2.7 Linsoévergripande samarbete

Projektet har genomforts 1 5 olika regioner 1 Sverige For att fa fram jamforelser har vi haft en
mix av olika typer av regioner, Storstadsregion, Mindre region, Universitetsnara.

Almi Foretagspartner Osterg()'tland har varit projektledare.
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Projektet har varit en samverkan mellan Almi Ostergétland, Almi Mitt, Almi Vist, Almi
Jonképing och Almi Milardalen. Forutsittningarna fOr att genomfdra projektet skiljde sig at
mellan de olika dotterbolagen. Almi Ostergétland hade kunskap och kontakter som méjliggjorde
en snabb uppstart. Almi Mitt hade utmaningar med resurser och nyanstilld personal. I Vist
arbetar Almi framférallt med innovationsradgivning, vilket har paverkat urvalet av kunder. For att
kunna genomféra projektet beslutades att vi var tvungna att ta regional hinsyn till
forutsittningarna att genomfora processen. I slutet blev detta en ytterligare komponent 1
utvirderingen som gav viktiga svar pa hur processen har varit for féretagens upplevda nytta.

2.8  Modell for Utvecklingsanalys

I torarbetet tog styrgruppen fram fem alternativa modeller f6r genomforande av grundanalysen 1
projektet. Vid en workshop 1 Link&ping presenterades och utvirderades modellerna enligt
faststillda kriterier for utvardering.

De modeller som presenterades var

IUC Tillvéixctanalys

IUC Tillvaxtanalyser bygger pa ett verkligt méte med fOretagaren dir tillvixtdrivande faktorer
samt strategisk status for foretagets utveckling virderas. Varje foretagare far en egen aterkoppling
1 en sammanfattad rapport. Verktyget kan gora regionala eller nationella sammanstillningar, och
utlisa 6vergripande monster. IUC Databas TBN ir en killa for lokal och nationell statistik, som 1
flera avseenden kan vara ett stod i niringslivs- och samhillsutvecklingen. Med tillvixtanalyser
som bas kan olika utvecklingsinsatser att baseras pa verkliga behov ute 1 foretagen. Lds mer pa
wWww.iuc.se

NABC

NABC ir en metod som utvecklats av SRI international for att jobba igenom hornstenarna i en
affirsidé: Need (marknadens behov, problemet eller méjligheten) Approach (hur du méter
behovet, din produkt) Benefit (nyttan eller foérdelarna med din idé) och Competition (hur star du
dig i konkurrensen). Lds mer pa
http://protomo.fi/sites/protomo.fi/files/public/attachments/events/nabc.pdf

Business Model Canvas

Business Model Canvas dr en modell f6r att grafiskt askadliggora viktiga samband och
forutsittningar for foretagets affirsmodell/affirsmodeller. Genom att strukturera upp kopplingar
mellan féretagets olika omraden kan vi hitta svagheter i samband, nya ideer for utveckling och
tydligare gemensamma bilder 6ver féretagets utvecklingsbehov. Lis mer i boken Business Model
Generation av Alexander Osterwalder och Yves Pigneur.

Tillvaxtharometern och Tillvaxtstrategier

Tillvaxtbarometern grundar sig pa forskning runt hur snabbvixande féretag fungerar och ar
uppbygeda. Kunskaperna ir forpackade i ett fraigematerial som ger en bild 6ver foretagets starka
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sidor och utvecklingsomraden med utgangspunkt fran snabb tillvaxt. Lds mer i boken
”Snabbvaxarnas Drivkrafter” av Thomas Ahrens.

Lonsambetsspindeln

En Almi modell som belyser sambanden mellan foretagets l6nsamhet och tillvixt. Materialet
bestar av ett fragenbatteri till foretagsledningen och en modell f6r aterkoppling. For ytterligare
information tag kontakt med Almi Foretagspartner.

Vid workshopen deltog styrgruppen och arbetsgruppen. Varje presentation inneholl ett teoretiskt
block och en féretagspresentation for att se modellens tillimpning. Varje modell utvirderades
enligt foljande kriterier,

* Helhetssyn pa foretaget

* Konkret och verklig nytta i foretaget

* Beprovad eller testad modell

e Marknadsfokus i modellen

» Sirskiljande drag

*  Ovrigt

Baserat pa kriterierna ovan gav utvirderingen hogst virde till Tillvixtbarometern
/Tillvixtteotierna som modell for grundanalys. For att dven bygga in méjligheten att utveckla sin

affairsmodell och ta fram ett utvecklingscase valde vi dven att testa att kombinera ihop
Tillvaxtbarometern och Business Model Canvas.

Utvirderingen skapade foljande genomforandemodell f6r projektet.

*  Behovsanalys, Urval/vilket stod behover foretaget?
*  Grundanalys. Tillvaxtbarometer, hur ser foretagets tillvixtkraft ut?

* Casebeskrivning med hjilp av Business Model Canvas (Osterwalder eller Ahrens),
Affirsmodellering

* Skuggstyrelse, grupper av foretagsledare hjalper varandra 1 utvecklingen

* Handlingsplan / Féretagscoachning, individuell radgivning for att skapa forindringskraft

3 Resultat och erfarenheter

3.1 Certifieringar och utbildningar

For att genomfora Tillviaxtbarometern krivs en certifiering av samtliga konsulter. Denna
genomfordes under varen 2014, parallellt med urval och uppstart i projektet. 21 konsulter, saval
anstillda i som upphandlade av Almi, dr utbildade och certifierade i den teoribildning som ligger
bakom snabbvixande féretag och har kunskaper i att genomfora verktyget Tillviaxtbarometer.
Konsulterna har dven utbildats i verktyget Business Model Canvas.
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3.2 Urval och marknadsforing

Projektet har vint sig till nya malgrupper av marknadsetablerade sma och medelstora féretag som
vill utvecklas och vixa. Urvalet har genomférts med hjilp av UC selekt, Almi CRM-system, tips
fran kollegor och det offentliga stédsystemet. I Almi Vist har man dven arbetat med
telemarketing och utskick for att hitta féretag. De mest effektiva metoden har varit tips frin
kollegor.

3.3 Genomforande

I genomférandet har projektet arbetat med tva modeller £6r Business Model Canvas. Den ena
modellen dr Osterwalders modell och den andra modellen ir kopplad till Ahrens & Partners
Tillvaxtbarometer. Bida modellerna fungerar bra och projektet ser inte att det finns nagra skal att
anvinda den ena framfoér den andra. Den viktigaste kunskapsbasen har varit de teorier som finns
runt tillvixtforetagande.

Utvecklingsanalys

Check/mn/mskkapitD

Handlingsplan/
Action

Kundansvarig eller kundteam stéttar bolaget i utvecklingsanalysen

*  Grundanalys. Tillvixtbarometer, hur ser foretagets tillvixtkraft ut? Hir genomfors intervjuer
med féretagsledning och personal for att fa en bild 6ver foretagets styrkor och
utvecklingsomraden kopplad till snabb tillvixt. Arbetet resulterar i en rapport som
aterrapporteras till ledningsgruppen och skapar en gemensam forstaelse for foretagets nulige.

* TForetagscase med hjilp av Business Model Canvas (Osterwalder eller Ahrens),
Affirsmodellering. Genom att utgi frin nuliget/grundanalyser tar vi fram en bild 6ver
foretagets framida affirsmodell. Syftet ér att antingen identifiera forbéttringsmaoiligheter 1
kundens befintliga modell eller att identifiera en ny affarsmodell.
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* Casediskussion/Skuggstyrelse, grupper av foretagsledare hjilper varandra i utvecklingen. Vid
varje grupptriff presenterar virdforetaget sin viktigaste utmaning for att realisera sitt
forindringsarbete. Ovriga deltagare tillfér sina/nya perspektiv pa fragestillningen. En extern
expert/konsult deltar vid varje méte och bidrar med férdjupad kunskap runt frigan.

* Handlingsplan / Foretagscoachning, individuell radgivning for att skapa forindringskraft. En
radgivare moter foretaget 16pande och upprittar kontinuerliga handlingsplaner for att
Oversitta forindringsstrategierna 1 operativa atgarder.

* Check/Lin/ Riskkapital. Bade ridgivarna och féretagen fir information om de olika
finansieringsformer som kan erbjudas. Vid behov kopplas ser radgivarna till att féretagen
kommer i kontakt med ritt nitverk/kompetens fér att komma vidare med sin finansiering.

I projektet har mer dn 400 foretag kontaktats och informerats om innehillet/erbjudandet. Efter
beslutet om genomférandemodell har 21 anstillda och upphandlade konsulter utbildats och
certifierats i verktygen. 127 foretag har gatt igenom ”Grundanalys/Tillvixtbarometer” och 94
toretag har arbetat fram ett foretagscase med hjilp av en ”Business Model Canvas”. Projektet har
startat upp 17 Skuggstyrelser med totalt 90 deltagande foretag. 19 deltagare har varit kvinnor och
7 har invandrarbakgrund.

Skillnaden mellan 127 grundanalyser och 94 féretagscase bestir av foretag som ansett att
leveransen av grundanalysen har varit fullt tillricklig for deras behov, och att de behover ga
vidare 1 processen. Nagra foretag har uppgett att de inte har tid att ta del av hela programmet. Ett
fatal tilviaxtbarometar har gjorts i samband med certifieringen och med féretag som inte har haft
tillrickliga tillvixtambitioner.

Skillnaden mellan 94 foretagscase och 90 deltagare i skuggstyrelse bestar dels av sjukdom och dels
foretag som har fatt forindrade forutsittningar och inte kunnat slutféra programmet.

Under genomférandet av pilotprojektet har vi testat olika genomférandemodeller och reflekterat
kring utfallet, i savil projektledargrupp, styrgrupp som referensgrupp. Inom projektet har vi med
utgangspunkt i erfarenheterna utarbetat en guide f6r ”’best practise”.

Samtliga deltagande fOretag har fitt information om det regionala offentliga stodsystemet samt
nationella och regionala finansieringslésningar. De konsulter och radgivare som arbetat med
projektet har fitt information om de statliga institutens roll och kompetens. 33 av de deltagande
foretagen har fatt finansiering via Almi, VINNOVAs checkar eller Tillvixtverkets checkar.

Projektet har varit en viktig komponent i att koppla thop foretagen med det offentliga
stodsystemet. Det giller bade tillgangen till finansiering och de maijligheter till radgivning som
respektive region kan erbjuda. Projektet bidrar till att deltagarna kan nyttja de kunskaper och
nitverk som Almi tillgang till och bredda foretagens kontaktyta med det offentliga stédsystemet.

33 foretag har erhallit finansiering. Flera foretag har nyttjat flera olika typer av finansiering. Allt
fran forstudiemedel, checkar och lan. 22 lan fran Almi har nyttjats och 20 checkar och
forstudiemedel har anvints. Foretagen har bade nyttjat Tillvixtverket och VINNOVAs
checksystem, men det finns dven enstaka exempel pa checkar via linstyrelsen och SMED. Antal
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foretag i projektet som nyttjar det offentliga finansiella systemet kommer med stor sannolikhet att
oka 6ver tid.

3.4 Iterationer

Efter 6 manader genomfordes en uppfoljning av metodarbetet genom att projektet genomférde
en diskussion om férindringar och anpassningar. Vid tillfillet hade dotterbolagen kommit lite
olika langt 1 genomforandeprocessen. Nagra viktiga inspel vid iterationen var,

* Foretagarnas mojlighet att utbyta erfarenheter och fa andra féretagsledares perspektiv pa sina
egna fragor upplevdes som mycket positivt. Metoden ger fértroende och bygger nya natverk.
Minga foretagsledar dr ensamma i sitt beslutsfattande och har behov av att hitta natverk som
bidrar till det egna féretagets utveckling. Att kunna diskutera strategiska frigor med andra
toretagsledare gor belsutsfattandet enklare och skapar en storre trygghet i f6rindringsarbetet.

* Tillvixtbarometern ér ett bra verktyg for att lyfta foretags starka sidor och foretagets
utmaningar ur ett tillvixtperspektiv. Féretaget far en bra bild 6ver sin situation och kan
forhalla sig till foretagets utmaningar pa ett tydligare satt, vilket hjilper till 1
forindringsarbetet. Bland konsulterna framkom 6nskemal om ett mer digitalt verktyg dar
intervjuerna med foéretagen snabbare kan sammanstillas.

*  Nir det giller foretagscse / canvasen sd konstaterade vi att 4t projektets ambition att anvinda
affirsmodelleringen som ett verktyg som ger en bild av féretagets méjliga affarsmodell, och
att prova sig fram for att testa den. Styrkan i Osterwalders modell dr att den ger en grafisk
bild som ar litt for foretagen att diskutera runt och ocksa hitta férindringsomraden.

* Dotterbolagen och deltagande foretag har kvitterat att Utvecklingsanalysen har en rimlig
prisniva.

*  Det har funnits en oklarhet kring vilken roll expertkonsulten ska ha och i vilken utstrickning
experten ska delta i foretagets affirsmodellering.

*  Mera effektivt att redan fran borjan presentera programmet som en helhet och sitta ihop hela
erbjudandet i ett paket. I borjan av projektet pratade vi mer om de olika delarna i
programmet. Syftet var att nyttja tillvixtbarometern som ett urvalsverktyg och dessutom
avdramatisera tidsatgangen for foretaget. Vi iterationen kom vi fram till att vi ville ha féretag
som redan fran borjan comittade sig for att delta i hela utvecklingsanalysen. Dels for att
trycka pa att delarna hingde ihop och dels for att fa 6retag som var dedikerat uppgiften.

* Referensmaterial som visar pa nyttan av att delta efterfragades. Manga foretag i malgruppen
ar ovana vid extern kompetens och det kan finnas ett motstand till att fa sitt fOretag belyst av
en oberoende part. Genom att ta med ett material 6ver féretag som tidigare deltagit i
utvecklingsprojekt hos Almi blev det littare f6r malgruppen att forhalla sig till insatsen och
forsta sammanhanget.

*  Detir viktigt av att fa fOretaget att forsta ett de var utvalda som ett viktigt foretag for
regionens utveckling. Manga foretag hinner aldrig reflektera over sin egen utveckling och en
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viktigt bieffekt av Utvecklingsanalysen ir att den ger det utvalda foretaget ett internt och
externt signalvirde som ett inom regionen utvalt tillvixtforetag

*  Medskicket var att fortsitta leta efter marknadsetablerade tillvixtforetag med en kvinna i
ledningen. En uppmaning var att leta pa listan ifran styrelsekraft.

Kunskaperna fran iterationen arbetades in 1 utvecklingsanalysen i den utstrickning som var
mojlig.

3.5 Foljeforskning

Projekt har haft foljeforksning i form av Anna Ohrwall Rénnbick, Professor i
Produktinnovationer vid Luleas tekniska universitet. Féljeforskaren har deltagit vid
arbetsgruppens, styrgruppens och referensgruppens méten. Anna kommer dven att intervjua
huvudpersoner 1 projektet och ett urval av deltagande féretag. En enkit kommer att skickas ut
tor att fa foérdjupad information om féretagens deltagande. Resultaten kommer att presenteras 1
en sirskild rapport under slutet av 2015.

3.6 Affirsmodellering

Under arbetet med projektet har vi genomfort 94 insatser for affairsmodellering. Mélgruppen har
bestatt av foretag med mellan 10-49 anstillda. Den huvudsakliga metoden har varit Business
Model Canvas, BMC, med vissa modifieringar och regionala anpassningar. Modellens styrka som
ett grafiskt verktyg for att askadliggdra samband 1 foretagets affirer och pavisa utmaningar har
varit en viktig komponent for utvecklingsarbetet hos de deltagande féretagen. I projektet har vi
striavat efter att 1 diskussionerna med foretaget ta fram en framtida bild 6ver féretagets potential i
affirsmodellen/affirsmodellerna. Frigan handlar om hur man behéver anpassa sina modeller for
att skapa konkurrensfordelar och/eller moéta ny konkurrens och internationella marknader. Vi ser
ocksa att arbetet med affirmodellering ger en tydligare bild 6ver de utmaningar en
internationalisering innebir. Kommer foretagets affarsmodell/er att klara att mota internationell
konkurrens pa en lokal marknad? Fungerar affirsmodellen/er att kopieras pa en annan /
internationell marknad.

De deltagande foretagen dr fortfarande smé och har i huvudsak valt att arbeta med hela foretaget
1 sitt forandringsarbete. I malgruppen ar foretaget inte mer komplext dn att man kan belysa
skillnader i erbjudanden och affirsmodeller i en och samma metod. I begreppet affirmodell
innefattar texten bade en gemensam bild 6ver flera erbjudanden och i fé6rekommande fall
erbjudanden i separata affirsmodeller.

I begreppet innovativ affirmodellering kan det finnas en bild av ett kraftigt forindringsarbete dir
foretaget genomfor stora forandringar i den befintliga affirsmodellen. I projektet kan vi
konstatera att manga féretag i malgruppen inte gynnas av tvira kast i affirsarbetet. Manga mindre
och medelstora féretag har inte kraften i att implementera stora forindringar 1 affarsmodellen. I
mindre fOretag édr foretagsledaren fortafarande aktiv 1 det dagliga arbetet och beh6ver bygga en
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organisation for férandringen och darmed fa tid for forindringsarbete. Ny affarsmodell kriver
interna férindringar och stoter pa férindringsmotstand.

Ett annat exempel ar arbetet med virdeskapande forsiljning, dir det mindre foretaget har en stor
utmaning 1 att mota sin stora kunds inképsorganisation. I arbetet med sin affirsmodell édr det
lockande att se den innovativa kraften i en stor férindring, som manga ganger kan vara svar att
genomfora i det konkreta kundarbetet. Hir finns viktiga erfarenheter att gora for att forsta hur
SMF foretag kan bli mer konkurrenskraftiga.

Styrkorna i det mindre foretaget utgors av dess formaga till snabb anpassning och ett flexibelt
strukturkapital. I det stora foretaget bromsas forandringsarbetet av bland annat system, struktur,
kultur och informationsspridning. Det innebdr att bade stora och mindre féretag har en utmaning
i hur snabbt man kan implementera férindringar och hur stora/revolutionerande dessa
torindringar kan vara.

Erfarenheterna fran projektet visar enstaka exempel pa stora foérandringar av affirsmodellen, men
1 huvudsak anpassningar och justeringar.

Affarsmodellsevolution | Affarsmodellsadaption | Affarsmodellsinnovation
Passning med
Malbild? Naturlig, sma justeringar omgivningen Omstdpning
Vilket omfang? Smalt Smalt-Brett Brett
Hur Radikal? Inkrementell Inkrementell-radikal Radikal
Hur ofta? Kontinuerlig/gradvis Periodisk Séllan
Nyhetsvéarde? N/A Inte ett krav Ett krav

Kalla: Kalla: Foss och Saebi (eds.), 2015

3.6.1 Utmaningar f6r mindre foretag

I projektet har de deltagande féretagen sett pa moijligheter att forstirka, férnya eller helt byta ut

den affirsmodell de har haft vid projektets start. Inledningsvis har arbetet handlat om att

analysera den nuvarande affirsmodellen och att se pa den utifran omvirldens trender samt

toretagets malbild, styrkor och svagheter. En beskrivning av den framtida affairsmodellen har

skissats upp med hjilp av en affirsmodellscanvas (Alexander Osterwalders Business Model

Canvas eller motsvarande).

For foretag som vill byta affirsmodell, d.v.s. foretag som vill géra en storre forandring i vad/hur

de levererar, hur de kommunicerar sitt erbjudande, hur de tar betalt osv., finns det speciella

utmaningar nir foretaget ir i den hir storleksklassen. Aven om féretaget lyckas designa en

trovirdig framtida affirsmodell, finns det stora hinder i implementeringsfasen:

Nytt och gammalt parallellt — I ett mindre féretag finns det sillan mojlighet att avsitta speciell

personal for att utforma och lansera den nya affirsmodellen. Skiftet till den nya affirsmodellen
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maste dirmed ske stegvis, dar all iblandad personal maste se till att skota sina ordinarie
arbetsuppgifter, for att klara av att halla upp foretagets leverans, kvalitet och l6nsamhet, samtidigt
som de forsoker ligga tid pa den mer langsiktiga affaren. Eftersom ovintade hindelser tenderar
att dra fokus mot det kortsiktiga arbetet, blir det ofta svart att halla uppsatta planer kring den
framtida affiren. Speciellt kring ledarrollen i ett mindre foretag finns det stora utmaningar. I de
dgarledda smafdretagen idr ofta ledaren aktiv i leveransen av foretagets produktion vilket inte
skapar utrymme for att fokusera pa forindringsarbetet. For att lycks med fordndringen krivs en
kombination av en tydlig malbild, risktagande, mod och inte minst uthéllighet. Omraden som ér
svara att fokusera 1 det mindre foretaget.

Kapitalbehov — En ny affirsmodell kan kriva investeringar i personal, maskiner, lokaler, I'T-
system. Etablerade foretag som har en lig grad av beldning dr ofta tveksamma till att ta en storre
lanefinansiering for att ”starta om” sin verksamhet. Istéllet f6rsoker man jobba upp den nya
affirsmodellen med hjilp av de vinstmedel som kommer fran den befintliga verksamheten. Ett
resultat kan vara att det tar fOr lang tid, att man missar ett marknadsfonster, eller att man helt
enkelt tappar orken. Har ar riskvillig finansiering ett mycket viktigt verktyg for att minska risken i
implementeringen av affirsmodellen.

Mojligheten att paverkan kundens inkdpsbeteende - Etablerade mindre foretag ar ofta
underleverantorer till stérre foretag, eller nischspelare pa en i 6vrigt konsoliderad marknad. 1
bada fallen har det lilla foretaget sma mojligheter att paverka kundens inképsbeteende.
Exempelvis kan det vara svart att borja silja en programvara som en tjanst istillet f6r som en
produkt, om inképet alltid har setts som en produkt tidigare. Orsaken kan vara kundens, ett
storre foretag eller en offentlig myndighet, budgetplan, inképarens ansvarsomrade, gamla
traditioner, andra storre leverantorers utformning av erbjudandet, etc.

3.7 Liarande
Lérandet i projektet har haft flera perspektiv:

e De deltagande upphandlade konsulterna och Almi-bolagens radgivare fatt ny kunskap
och nya verktyg som ér baserade pa forskning runt tillvixtféretagande och
affirsmodellering. I arbetet med skuggstyrelser och konsultativ foretagsradgivning har
konkreta modeller och tillvigagangssitt tagits fram och testats.

e Samtliga konsulter har fitt nya kontakter med RISE och forskningsinstitut for att lattare
kunna koppla ihop foretagens behov med institutens verksamhet. Alla féretag har fatt
information om det offentliga stédsystemet avseende radgivning och finansiering. Flera
foretag har nyttjat VINNOVAs checksystem och/eller Almis lineverksamhet for att
realisera sina tillvaxtplaner.

e De deltagande féretagen har fatt nya nétverk via sitt aktiva deltagande i skuggstyrelser.
Dessa foretag fortsitter 1 flera fall att moétas efter att projektet ar avslutat. Foretagen har
fatt en storre insikt och kunskap kring de faktorer som bidrar till tillvixt och dven nya
perspektiv pa sina affirsmodeller.
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3.8

Avslutskonferens

Projektet avslutades med en konferens i Link6ping. Under tva dagar sammanfattade vi

erfarenheterna fran projektet och fangade upp lirdomar. Forslaget pa innehall och best practise

tor Utvecklingsanalys presenteras under punkt 6, nedan.

Vid avslutskonferensen fangades nagra avslutande kommentarer.

Minga delar av projektet har varit nya f6r Almi, och metoden har utvecklats under hand.
Nagra upplever att de tappat fokus pa handlingsplaneringen/coachingen nir andra delar
av processen har tagit kraft.

I casebeskrivningen/Canvas finns det en risk att tappa den mjuka delen och ledarskapet
runt férandringsarabetet. Férmagan hos konsulten blir viktigt nir man genomfor
affirsmodelleringen.

Skuggstyrelsen upplevs som vildigt visentlig. Vi har nu erfarenheter och kunskaper kring
teambuilding och hur man kan jobba ihop gruppen.

For att skapa handlingskraft blir féretagens malbild viktigt/behover fortydligas i metoden.
Detta moment behover fortydligas ytterligare i metoden.

Flera upplever att man saknat en detaljerad urvalsstrategi. Hir finns det utrymme for att
tydliggora vilka foretag projektet vander sig till. Urvalet av marknadsetablerade foretaga

med vilja och férmaga dr bra, men vi har ocksa sett foretag som blivit intresserade av att
vixa genom att ta del av projektet. Foretaget ska ocksa vara ”’Coachbar” och intresserad
av att ta in nya insikter for sitt foretags utveckling.

Lirandet 1 projektet gick i valdigt hogt tempo.

De upphandlade externa konsulterna har varit av varierande kvalitet. Vi behéver utveckla
ett sitt att ytterligare kvalitetssidkra externa konsulter.

Ytterligare ndgot metodsteg behévs for att effektivt koppla thop utvecklingsanalys med
det finansiella stodsystemet

Dottebolagen har genomfért insatsen 1 olika tempo. Analysdelen av processen gir att
genomfora snabbt, men vi upplever att det ar viktigt att foretaget far stod vid
implementeringen.

Grundanalysen/Tillvixtbarometern dr bra men beh6ver moderniseras och digitaliseras.
Hir finns utrymme f6r férbattringar och effektivisering. I vissa lin har processen kortats
ner. Hir finns en risk att tappa effekten av handlingsplanen/coachningen och att
foretaget inte hinner férandra nagot pa riktigt, utan bara analyseras och starta upp
processen.

Minga kunder har lyft vikten att fa reflektera tillsammans med andra féretagare. Manga ar
ensamma i sin roll och vill ha nya perspektiv pa sina problem.
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- Ivissalin har man genomfort en avslutande presentationen for externa deltagare, vilket
tvingar fOretagen att reflektera Over sitt forindringsarbete. Detta metodsteg har bidragit
till foretagarnas forstaelse till processen.

4  Utvecklingsanalys som effektiv stodinsats framat

4.1 Inledning

Projektet syfte var att utveckla och verifiera en behovsstyrd metod/process for att stirka
tillvixten 1 Sveriges smé- och medelstora féretag genom att identifiera utvecklingsbehov och
synliggora de mojligheter som offentlig finansiering och radgivning erbjuder for att 6ka
tillvaxttakten 1 foretag,

Under arbetets gang har vi lirt hos mer om utmaningarna i att arbeta med grupper av féretag och
modellernas styrkor och svagheter. Projektets erfarenheter har sammanstallts 1 en beskrivning
over modellen. Modellen har testats och diskuterats i manga typer av forum och har formen av
best practise. Modellen tar hansyn till regionala skillnader och limnar utrymme f6r anspassningar.
Materialet haller pa att lanseras nationellt inom ramen f6r Almi Féretagspartners
radgivningsarbete. Samtliga dotterbolag inom Almi har fatt utbildning och kunskap runt
modellen. Almi har tagit fram ett program f6r Tillvixtradgivning som finansierar genomférandet
inom Almi 6ver hela Sverige férutsatt att regionerna ar medfinansiérer.

4.2 Introduktion

Uppligget som beskrivs nedan ér baserat pa best practise som utvecklats huvudsakligen inom
pilotprojektet Utvecklingsanalys. Namnet TRIM ir en akronym som stir f6r Tillvixtradgivning i
Marknadsetablerade Foretag”. TRIM - ar ett erbjudande till marknadsetablerade féretag med
tydliga tillvixtambitioner. Det dr ett ambitist tillvixtprogram med en 16ptid pa 8 till 12 manader.
Navet i Tillvaixtprogrammet ar strategigrupper som bestar av 5-7 foretag. Utover detta ingar en
forberedande tillvaxtanalys och affirmodellering. Kittet i programmet ér individuell coaching.

Vid avslutat program har deltagande féretag 6kad insikt/kunskaper kring sitt eget tillvixtarbete,
det offentliga stodsystemet, tillgang till extern finansiering, en 6kad forstaelse for
tillvaxtforetagande generellt och har paborjat arbetet med att forverkliga sina vidare tillvixtplaner.
De har satt tillvixtmal och aktivt paborjat arbetet med att na dessa. Féretagarna har dven lirt sig
ett forhallningssatt, utvecklat fardigheter och fatt nya verktyg for att fortsitta leda ett foretag 1
tillvaxt.
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Tillvaxt
analys

Affars
modellering

Foretagstraffar inom
strategigrupp

Individuell coaching

4.2.1 Milgrupp

Tillvaxtprogrammet vander sig till foretagsledare i foretag som dr i storleken 10-100 anstillda
med ambitisa tillvixtplaner. Tillvixten bor vara snabb och ambitionen bor ligga pa 15-25%
omsattningsokning per ar. Deltagarna ska dga och kunna paverka tillvaxtfragorna i féretagen.
Foretagen ar ofta dgarledda men kan ocksa ha annan dgare.

4.2.2 Mal

Tillvaxtprogrammets mal ar att stirka deltagarna sa att de star annu bittre rustade att leda sina
foretag i den fortsatta tillvixten. Malsittningen ar att de ska fortydliga sina tillvixtmal och boérja
arbeta med atgirder f6r att na dessa.

Genom att stodja foretagsledarena i att komma till insikt om hur féretagets tillvaxtkraft kan
utvecklas skapar vi forutsittningar for hallbar tillvixt i féretagen. Deltagarna utvecklar

ett forhallningssitt och far kunskaper om metoder och arbetssitt f6r att kunna leda och utveckla
ett foretag 1 tillvaxt.

I slutet av Tillvixtprogrammet ska ledarna kinna sig sidkrare i de beslut de fattar om féretagets
tillviaxt. Detta bidrar till att det 6vergripande malet, 6kad sysselsittning, uppnas.

4.2.3 Tillvixtprogrammes karaktir

Foriandringstakten dr snabb. Det sker fortlépande férindringar av férutsittningar. En viktig
poing dr dirfor att deltagarna tilldgnar sig ett forhallningssitt och far kunskaper om metoder och
arbetssitt for att leda och utveckla ett féretag i tillvaxt.

Genom att delta i tillvixtprogrammet utvecklar deltagarna firdigheter i att:
e [Liranytt
e Kommunicera och samarbeta
e T6rsta ssmmanhang
e Agera och stilla fraigor
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Tillvixtprogrammet bygger pa erfarenhets- och kunskapsutbyten under strukturerade former.
Uppldgget dr processorienterat. Innehallet byggs upp runt olika tillvixtteman med utgangspunkt i
Ahrens Tillvaixtbarometer och Business Model Canvas samt de deltagande féretagens
tillvixtutmaningar. En tydlig struktur skapar utrymme for deltagare och genomférare att anpassa
sig till uttalade behov avseende innehéll under genomférandet.

4.2.4 Tillvixtprogrammets uppligg

Upplagget ir processorienterat och 16per 6ver 8 — 12 méanader. Under denna tid erbjuds
deltagarna foljande:

*  Tillvixtanalys — genom Ahrens Tillvixtbarometer

o Affarsmodellering- med hjalp av en maldiskussion och en canvas

*  Deltagande i strategigrupp med kick-off, foretagstriffar och en avslutande triff. Foretagstriffarna sker
ute hos respektive deltagande foretag och virdforetagets tillvixtutmaningar ar i fokus
under triffen. Vid triffarna far deltagarna dven information om det offentliga
stodsystemet och mojligheter till finansiering av tillvixten.

*  Coach knuten till varje féretag

De olika delarna presenteras mer i detalj lingre fram.

4.2.5 Roller i genomférande av tillvixtprogrammet

En person kan inneha flera roller.

*  Processledare
- organiserar, planerar och leder kick-off, foretagstriffar och avslutning
*  Temaexpert
- medverkar vid foretagstraff inom sitt tema/specialomride (oftast upphandlad
konsult)
*  Coach
- stodjer den enskilde deltagaren i att implementera foérandringsarbetet pa dennes
foretag, att organisera och samordna tillvixt/forindringsprocessen pa féretaget och
se till att deltagaren “gar i mal” i programmet.

4.2.6 Strategigrupper — Tillvixtprogrammets nav

Deltagarna organiseras i strategigrupper om 5-7 féretag. Grupperna bestir av féretag frin olika
branscher. Inget konkurrensférhallande ska finnas mellan deltagarna i gruppen. Resultaten av
tillvixtanalysen kan utgora ett underlag f6r sammansittningen av strategigrupperna, dar
ambitionen 4r att forma heterogena grupper utifran tillvixtutmaning.
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4.2.7

4.3

Sammanfattande utgangspunkter och forhallningssitt i tillvixtprogrammet

Deltagarnas mal
Deltagarna i Tillvixtprogrammet ska redan fran borjan fundera pa och formulera
sitt/sina médl med att delta i programmet och sina 6vergripande tillvixtmal fér
toretaget. Genom tillvixtanalysen och affirsmodelleringen finns det dven boérjan till
en forstaelse for vilka deras respektive tillviaxtutmaningar ér.

Deltagarna har ansvar for sitt larande

Tillvixtprogrammet skapar ett ramverk inom vilket deltagarna sjilva tar ansvar for
sin utveckling och for att “komma till insikter”.

Tillvaxtprogrammet kan hjalpa deltagarna att strukturera den kunskap de redan har

Deltagarna har stor kunskap om foretagande under tillvixt, men ocksa manga
fragetecken. Programmets uppgift ér att utifran deras kunskaper bidra till
att de pa ett insiktsfullt sitt kan fatta bittre beslut som ror foretagets tillvaxt. Det
betyder att det inte finns firdiga l6sningar eller modeller som de ska anvinda, men
vil ett antal I6sningar och modeller som presenteras av andra deltagare och andra
resurspersoner i programmet som moijliga sitt att hantera/16sa
problem/ situationer. Tillvixtprogramet ska hjilpa dem att se nya samband och
perspektiv pa tillvaxt.

Arena for erfarenhetsutbyte

Programmet skapar mojlighet for olika moten fOr att utbyta erfarenhet och
kunskap. Det dr moten deltagare emellan men ocksa méten mellan deltagare och
processledare, temaexperter och coacher.

Olikhet skapar dynamik och utveckling

Mangfald skapar storre mojligheter till att deltagarna tillférs nya perspektiv
1 sitt sdtt att tinka och besluta kring tillvaxt.
Kunskap om det offentliga stodsystemet
Vid strategigrupperna far foretagen behovsstyrd information om det offentliga
stodsystemet och mojligheter till finansiering av tillvixten
Fullstandig oppenhet inat — total slutenhet utat!

Erfarenhetsutbytet blir av battre kvalitet ju Oppnare deltagarna kinner att
de kan vara om sina foretag.

Tillvixtprogrammets genomforande

Hr giirs en presentation av hur tillvésctprogrammet kan genomforas utifran de olika byggstenarna i erbjudandet

TRIM.

4.3.1

Tillvixtanalys (Tillvixtbarometern)
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Ett inledande steg for ett deltagande i programmet dr en tillvixtanalys. Den gors med bjilp av Abrens
Tillvaxctbarometer (1 XB).

Tillvaxtbarometern dr ett analysinstrument som miter ett fOretags interna tillvaxtkraft samt dven
beaktar externa marknadsdrivkrafter. Resultatet samlas i en tillvaxtcirkelkurva baserat pa 12
faktorer.

Tillvixtstarka dgare

Ledningskraften o Tillvixtfinansiering
5

Tillvixtledarskapet Tillvixtutrymmet

Tiltorganisation Tidsmonopolet
Hardmijuka styrning Fokus
Dynamisk effektivitet Marknadsskapande

Internationell kraft

Analysen av resultaten dr en viktig ingang till att gora foretagen medvetna om vilka styrkor och svagheter de har
[for att mita sin tillvixt. Som del av Tillvéisctbarometer beskrivs ocksa deltagande foretags verksambet genom en
produkt| marknadsmatris och huvnderbjudandets position pa tidsmonopolkurvan.

4.3.2 Affirsmodellering

Efter genomgingen Tillvixtbarometer gors en affirsmodellering tillsammans med kunden. I
dokumentationen finns mallar och material for Business Model Canvas.

Canvasen arbetas igenom med fokus pa framtiden/ den framtida affarsmodellen. Syftet ir att antingen
identifiera férbittringsmoiligheter 1 kundens befintliga modell eller att identifiera en ny
affirsmodell. Vilket som ar aktuellt beror pa var pa tidsmonopolkurvan féretagets
huvuderbjudande har placerats.

Arbetet inom affirsmodelleringen inleds med att definiera/diskutera kundens tillvixtmal. I
arbetet med canvasen har coach och kund sedan dessa mal hela tiden i beaktande, d.v.s.
justeringen av, alternativt den nya affirsmodellen, styr arbetet med att definiera den framtida
affirsmodellen.
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Som summering av affirsmodelleringen kontrolleras att modellen hanger ihop och att den tros
kunna leda till de mal som satts. Arbetat avslutas med att definiera foretagets utmaningar for
tillvixt, vilket gors genom en analys av Tillvixtbarometern, utvirderade fragor kring canvasen
och en tillbakablick till de strategiska val som gjorts utifran tidsmonopolskurvan. Denna lista med
prioriterade utmaningar utgér material for den fortsatta coachingen.

4.3.3 Strategigrupper

Strategigruppen forsta trdff dr en kick-off. Darefter foljer foretagstréffar och ett avslutande mite. Nedan foljer en
dvergripande beskrivning av de olika triffarna.

Kick-off

Kicke-offen halls under ett dygn (lunch till lunch) pa konferens- eller kursgard. NMotet leds av processledaren och en

coach. Se mer om coachingrollen under 2.4 Coaching.

Syftet med kick-offen dr att:

e presentera Tillvixtprogrammet

e e deltagarna mojlighet att lira kinna varandra

e introducera gruppens arbetssitt

e presentera/kartligea deltagarnas syn pa tillvixt och tillvixtutmaningar

e gec utomstaendes perspektiv pa tillvaxt och tillvixtutmaningar, ge deltagarna
energi/inspiration

e planera kommande foretagstriffar

e blicka framat mot forsta foretagstriffen

Kick-offen kan genomfdras pa olika sitt, men i huvudsak omfattas innehallet ovan. Det ir viktigt
att deltagarna ges tid att lira kidnna varandra och att de kidnner att de kan paverka innehallet i de
kommande féretagstraffarna. Det dr ocksa viktigt att deltagarna ges méjlighet att diskutera vilka
regler som ska gilla om t.ex. sekretess, narvaro vid gruppens triffar, framforhallning vid franvaro
mm. Strategigrupperna bygger mycket pa att deltagarna nirvarar vid foretagstriffarna och kan
utbyta erfarenheter med varandra.

Vid kick-offen laggs ett forsta preliminart program fér de kommande foretagstriffarna och vilka
tillvixtteman som da ska behandlas. Detta kan komma att revideras beroende pa att deltagarna lir
sig mer och far nytt fokus. Frin borjan kan de faktorer som beskrivs 1 TXB, som deltagarna kan
kinna igen fran tillvixtanalysen, tjina som underlag fOr att organisera triaffarna. Resultaten av
TXB, kan ibland tydligt visa var olika foretags tillvaxtutmaningar ligger, vilket ocksa kan hjilpa till
att styra mot vissa faktorer. Vilka teman som man planerar att behandla ér alltsa inte givna pa
térhand, utan kan variera fran grupp till grupp.
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Deltagarna ska ocksa gora synligt for sig sjalva och 6vriga deltagare vad de vill uppna med att
delta i tillvixtprogrammet. Hur ser deras startpunkt ut? Den kan vara svar att formulera tydligt
fran borjan, men skapar en bild om vart man dr pa vig och ger en moijlighet att se sin egen
kunskapsutveckling.

Under genomforandet produceras mycket information pa tryckt papper. Det kan dérfor vara bra
att dela ut en tom kursparm/mapp vid kick-offen dir deltagarna efter egna behov kan organisera
sina papper. Pirmen har ocksa ett symbolvirde — programmet blir synligt i bokhyllan bade under
tiden det pagar och efterat.

Foretagstriffar

Strategigruppen ér uppbyggt kring foretagstriffar, dir deltagarna triffas under en dag pa
varandras fOoretag. Det dr lika manga foretagstriffar som deltagare 1 gruppen. Triffen borjar
antingen pa morgonen och avslutas vid 14-tiden eller borjar vid lunch och avslutas vid 18-tiden.
Varje deltagare stir vird for en traff under vilken just det foretagets tillvaxtutmaning star i fokus.
Ovriga deltagare bidrar genom att diskutera olika aspekter p4 tillvixtutmaningen och komma med
forslag pd hur den kan hanteras/16sas.

Till varje foretagstraff knyts en temaexpert som ska spegla deltagarnas diskussion och
16sningsforslag utifran sitt perspektiv.

Sy
Syftet med foretagstraffarna ar:

- att deltagarna med den kunskap och erfarenhet de har dr bollplank/ger rad till virdfretaget om
foretagets tillvaxtutmaning

- att genom erfarenhetsutbyte och andra perspektiv frain temaexperten komma till nya
kunskaper/insikter om omrédet till st6d for det egna féretagets tillvixt.

Vardforetagets tillvisctutmaning

Virdforetaget arbetar tillsammans med coachen och temaexperten med att formulera och
dokumentera tillvixtutmaningen som ska bearbetas av gruppen. Tillvixtutmaningen ska dven
tjdna som utgangspunkt for att belysa det tillvixttema som behandlas av temaexperten under
traffen.

Tillvixtutmaningen utgors av fragestillningar som dr himtade fran virdféretaget — mitt 1
tillvixten”. Det dr nagon av de utmaningar som identifierats under tillvixtanalysen eller
affirsmodelleringen. Virdforetaget presenterar dessa bl a med hjilp av en mall. Aven underlag
frin Tillvixtanalysen och affarsmodelleringen kan anvindas, t ex kan produkt/marknadsmatris,
spindeln fran Tillvixtbarometern, tidsmonopolkurvan och/eller canvasen distribueras till Gvriga
deltagare, allt beroende pa fragestillning. Presentationen och beskrivningen av tillvixtutmaningen
ska fordjupa fragestillningen och inspirera deltagarna till diskussion och erfarenhetsutbyte.

Utifran denna diskussion trider sedan temaexperten in i bilden och tillfér sina perspektiv pa vad

som har framkommit. Temaexperten maste vara val férberedd pa innehall och fragor kopplade
till tillvixtutmaningen samt ha férmaga att finga och aterknyta till deltagarnas diskussion.
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Genomforande
Foretagstriffarna kan se lite olika ut, men i grunden kan de organiseras sa har:

- Samling och rundvandring pa foretaget (om miijligt)

- Vad bar hént sedan sist (alla uppdaterar varandra)

- Presentation av vardfretagets tillvixtutmaning

- Arbete i grupp, diskussion och bearbetning av situationen/ fragestillningarna.
- Presentation av hur tillvixtutmaningen kan banteras/ lisas.

- Temaexperten kommenterar

- Deltagare och gruppledare sammantattar — vad har vi lart oss?

Da temaexperten ska vara inldst och fortrogen med virdforetagets tillvaxtutmaning, dr det bra att lita deltagarna
forst diskutera och dérefler presentera sin modell eller forslag till hantering/ losning pa tillvaxtutmaningen.
Temaexperten bygger dérefter sin presentation pa deltagarnas kunskap, erfarenbet och diskussion. Om
temaexperten forst gor en presentation av en lisningsmodell finnas det en risk att kopplingen till deltagarnas
diskussion och utgangspunkter blir svagare och viktiga aspekter pa hanteringen av situationen kan ga forlorade.

Gruppen tittar sedan pa virdforetagets fragestallning igen och vardforetaget gor en kort refleftion dver det som
[framkommit och kring nya kunskaper/ insikter.

Foretagstriffen avsiutas med en kort utvardering dér varje deltagare ger kort uttryck for virdet av
sammanfkomsten — vad har vi ldrt 0552 Vad tar vi oss med hem att jobba med i det egna foretaget med
utgangspunkt i vad vi diskuterat under den hér tréffen? Denna korta formativa utvdrdering ger maijlighet att
Justera formen for kommande tréffar.

Virdforetaget dokumenterar svaren pa sina fragestillningar och hantering/ lisning av tillvisctutmaningen.
Gruppledaren dokumenterar kort erfarenheterna fran tréffen, och skickar ut dem till deltagarna. Gruppledaren
informerar dven coacher som ¢ varit ndrvarande vid triffen vilka respektive foretags

insikter/ reflefetioner/ lardomar varit.

4.3.4 Coaching

Varje deltagarande foretag kopplas ihop med en coach under programmet. Coachens roll dr att stidja samt hitta
foretagarens drivkrafter och energi framat under hela genomforandet. Coachen arbetar utifran ett
konsultativt forhallningssatt forhallningssitt vilket innebir att stélla bra, kritiska fragor som guidar
foretagaren framat, men det ar foretagaren sjilv som utfor arbetet. Varje méte summeras genom
en overenskommelse mellan foretagsledare och coach kring konkreta atgarder for foretagsledaren
att jobba med.

Coachens uppgift blir att bjdlpa foretagaren att identifiera, prioritera och folja upp konkreta dtgdrder utifran
Jiretagets tillviixtutmaningar, som formulerats under tillviixtanalysen och affirsmodelleringen. Atgirderna skapar
handlingskraft och hjalper foretagaren att implementera forandringsarbetet i sin vardag. Motena ska ha den
tydliga ambitionen att leda deltagaren framat i processen mot nya insikter om hur den egna tillvaxtutmaningen och
midlen ska nds samt att dstadkomma handling. Till stod for att skapa struktur i motena dr de underlagen som
tagits fram under Tillvixtanalysen och affirsmodelleringen.
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Coachens roll bir vara den fragestillande dér deltagaren far stid att hitta sina egna svar pa hur tillvisctens
utmaningar ska hanteras. Verktygen ir regelbundna moten med coachande samtal och atgirdslista
efter varje méte. Coachen har ocksa kunskap om andra regionala eller nationella stédméjligheter
som kan passa foretagets tillvixtambitioner, och kopplar ithop féretaget med de offentliga
resurser som kan vara aktuella.

For mer information om coaching, se dokumentet Introduktion till Féretagscoaching.

4.3.5 Gruppavslutning
Vid gruppavslutning bor fokus ligea pa vad varje enskild deltagare fatt ut av Tillvaxtprogrammet
och gruppen sa hir lingt med fokus pa frigor som:
e Vad har du kommit till insikt om har langt i férhillande till ditt mal och med ditt
deltagande i Tillvixtrogrammet?
e Vilka frigor och omraden ar viktiga for ditt foretags tillvixt just nu?
e Vad planerar du att géra de nirmaste 6 manaderna?

Vid avslutningen delas ett diplom ut till alla deltagare. For att fa hojd i diskussioner/
presentationer och ge extra glans till deltagarna 4r det bra att bjuda in en representant fran
styrgrupp, VD och/eller finansiidrer. Vid avslutningen kan gruppen dven ges mojlighet att
diskutera om och hur den skulle kunna utgéra en framtida resurs f6r varandra exempelvis genom
fortsatta traffar eller att utgra en skuggstyrelse for varandra.

5 Bilagor

5.1 Deltagande Almi-bolag

Forutsittningarna for att genomfora projektet skiljde sig at mellan de olika dotterbolagen. Almi
Ostergbtland hade kunskap och kontakter som moijliggjorde en snabb uppstart. Almi Mitt hade
utmaningar med resurser och nyanstilld personal. For att kunna genomféra projektet beslutades
att vi var tvungna att ta regional hiansyn till forutsittningarna att genomféra processen. I slutet
blir detta en ytterligare komponent 1 utvirderingen som kan ge viktiga svar pa hur processen har
varit for foéretagens upplevda nytta.

5.1.1 Almi Ostergotland

Erfarenheter runt genomférandet

De diskussioner som har skett i skuggstyrelsen har gett forutsattningar och kraft till mer aktiva
beslut och aktiviteter. Arbetet med att férdndra sin affirsmodell har tagit emot pa olika sitt. Vissa
foretag har justerat sin affirsmodell och tagit ett fOrsta steg mot att testa och realisera den, men
det finns ocksa exempel pa foretag som férindrat sin affirsmodell mera kraftfullt och helt
formulerat om sitt erbjudande. Att fa perspektiv och kunskap fran foregarkollegor upplevdes som
vildigt positivt och gav mer kraft at férindringsarbetet. Viktigt att skilja pa det innovativa
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angreppssittet och verkligt genomforande. SMF har konkreta utmaningar i genomforandet.
Foretagen har haft utmaningar i att skruva och anpassa sin affirsmodell.

Beskrivning av processen

I Ostergétland har vi jobbat med processen Urval — Grundanalys/Tillvixtbarometer —
Casebeskrivning/Business Model Canvas (Nulige (PM, Tidsmonopol, Produktblomman,
Milformuleringar, Tillvixtutmaningar/Case) - Skuggstytrelse — Handlingsplan/Foretagscoachning

Almi Ostergétland hade de resurser och den kompetens som krivdes for att realisera
programmet. Utvecklingsanalyserna har genomforts efter modellen i projektplanen. Arbetet
bérjade med en inventering av foretag som kunde vara aktuella f6r programmet. Hir anvindes
Almis finansiering radgivare, selekteringsverktyget UC och Almis CRM system, tips fran kunders
kunder, for att hitta intressanta foretag. En lista pa 73 foretag arbetades fram. Med hjilp av UC,
telefonsamtal och behovsanalysen gjordes en bedomning av tillvixtpotential och i1 férekommande
fall drivkrafter och férindringsvilja. Malet var att hitta foretag fran manga olika branscher for att
fa tillstind branschoverskridande diskussioner i skuggstyrelsen. 20 foretag valdes ut och
pabotjade processen i utvecklingsanalys. 1 foretag avbrét pa grund av sjukdom. 19 foretag
slutférde processen fordelade pa 4 strategigrupper. Hela programmet avslutades med en
utvirdering dér foretagen fick beritta om sina lirdomar och beskriva nyttan av sitt deltagande.

Grundanalys/Tillvixtbarometern

Teorierna bakom Tillvixtbarometern har fungerat valdigt bra. Tillvixtanalysen blir ett bra
startskott fOr att prata om tillvixt i det egna foretaget. Vid intervjuer och aterrapportering har vi
anvint var erfarenhet fran konsultativt férhallningssitt for att fa en mer dynamisk aterapportering
for fortsatta diskussioner kring ett foretagets fordndringsarbete. Det har bland annat inneburit att
vi har tagit bort de konkreta atgardsférslagen ur tillvaxtbarometern, och istillet anvinder
tillviaxtteorierna for att forma foretagens utvecklingsprocess. Tillvaixtbarometern kan behéva
uppdateras. Den fungerar bist i traditionell industri och har en del utmaningar angiende ex)
tjanstforetag och/eller internetrelaterade affirsmodeller. Aven internationaliseringsomradet skulle
behova utvecklas.

Casebeskrivning /Business Model Canvas

En knickfraga blev att 6versitta kunskapen fran tillvaxtbarometern till tillvixtnycklar via business
Model canvas. Detta gjordes 1 en coachande process tillsamman med féretaget. En viktig
erfarenhet dr att kunna koppla fragestillningen till en malbild som underlittar beslutsfattandet.
Tre viktiga kopplingar mellan Tillvixtbarometern och Business Model Canvas ir
Produkt/Marknads matrisen, tidsmonopolkurvan och produktblomman. I férindringsarbetet
maste vi ocksa ticka in en del av ledarskap och organisation.

Viktigt att skilja pa det innovativa angreppssattet och verkligt genomférande. SMF har konkret
utmaningar i genomforandet. Féretagen har haft utmaningar i att skruva och anpassa sin
affirsmodell.
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En erfarenhet ar att det ar mycket viktigt att coacha fram tillvixtutmaningar sa att kunden “dger”
sina fragor och kinner ett ansvar for att genomfdra férindringar.

For att skapa handlingskraft har fokus i férindringsarbetet varit hogersidan i canvasen. Nya
tillvixterbjudanden utgor grunden till férandringen. Nir detta ér klart diskuteras hela canvasen
igenom med foretaget, forindringarna far dirmed ett tydligare framtidsfokus.

Skuggstyrelse

Infor skuggstytelsen skriver coachen och foretaget fram ett case som sammanfattar det viktigaste
ur strategiarbetet och foretagets tillvaixtutmaning. I strategigrupperna har foretagen presenterat
sina tillvixtutmaningar f6r de andra 1 gruppen. Direfter diskuteras caset av de andra
foretagsledarna i gruppen. Expertkonsultens roll blir att redovisa fordjupade kunskaper/teorier
infor diskussionen. Viktigt att vara tydlig med beskrivningen av caset. En alltfor bred fraga leder
inte till en fokuserad diskussion, vilket skapar tidsbrist, man inner inte med hela diskusisonen.

Vi upplever att bade konsulterna och kunderna hat fitt en annan syn pa sin affirsmodell och ett
annat sprak for affirsmodellen. Vi har anvint Ahrens som expertkonsulter i1 projektet.
Erfarenheter visar att det har varit positivt att Ahrens kunnat forsta hela processen, men vid
andra tillfallen kan det vara positivt att fa andra perspektiv. Fortfarande oklart vilken roll som
passar bist for genomférandet. Risk att de externa konsulterna som inte har sin grund i
Tillvixtbarometern inte levererar en information som stimmer med teoribildningen.

Handlingsplan/Coachning

Viktigt att coachingen far tid for att skapa handlingskraft ute 1 féretaget. Projektet ger bra
underlag infér coachingen med business model canvas, erfarenheter fran strategigrupperna och
tillvaxtbarometern etc. Det har varit bra att samma personer varit coach/ processledate etc.

Helheten

Vi har lagt till en avslutningstraff for alla deltagande féretag. Har far foretagen beskriva sitt
forindringsarbete och reflektera Gver processen. Vi har dven bjudit in politiker, regionala aktorer
och regionférbund att nidrvara vid avslutningstriffarna.

Under projektets gang har vi lirt oss allt mer kring de verktyg och modeller som ingar i
Utvecklingsanalys. Vir erfarenhet ar att det under inlirning ar viktigt att hinga upp arbetet pa
metoder, men ju mer kunskap vi har desto mindre nytta har konsulten av verktygen.

Almi Ostergétland valde att utga ifrin Ahrens Business Model Canvas och férsta steget var att
utveckla var egen kompetens och lirande kring anvandningen av verktyget. En stor utmaning var
att utveckla och anpassa verktyget till projektet var malgrupp. Sma justeringar gjordes dessutom
under hela projektperioden. En viktig slutsats var att minska ner nuligesanalysen och istillet
snabbare komma in pa fragor som styr mot férindring och utveckling. Under processen fick vi
stor kunskap och erfarenhet fran hur man kan arbeta med strategiprocesser och lirandet gav
manga inspel till best practise inom projektet. En annan effekt av utvecklingsarbetet var att de
externa konsulterna fick inspel och kunskap om hur modellen behévde anpassas {or att passa
SMF foretag.
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5.1.2 Almi Mitt

Erfarenheter runt genomférandet

I september -14 intensifierades Almi Mitts arbete med tillvaxtfragor i pilotprojektet
Utvecklingsanalys, finansierat av Almi och VINNOVA. Da stod fyra interna radgivare och sex
externa konsulter i regionen certifierade 1 Ahrens-metodiken. Tidplanen har varit knapp och det
har varit ett intensivt projekt som trots det fallit vil ut i region Mitt. Utvecklingsanalys som
process for att utveckla bolag 1 tillvixtfas ar mycket bra. En bra struktur och tydlig paketering av
processen forenklar inforsiljningen och férstaelsen hos bolagen ir stor. Nedan foljer en
beskrivning av hur region Mitt har genomfort programmet.

Beskrivning av processen

Utvecklingsanalys som process for att utveckla bolag i tillvixtfas 4ar mycket bra. En bra struktur
och tydlig paketering av processen forenklar inforséljningen och forstaelsen hos bolagen ir stor.
Programmet 4r intressant och kommer inom Almi Mitt att vara en del i kommande
strukturfondsprojekt.

Programmet har genomférts enligt plan, dock med en del modifieringar framfor allt 1
skuggstyrelsen. Avstinden i var region paverkar mer dn for 6vriga. Det har inneburit att vi varit
tvungna att arbeta in sa pass manga bolag pa respektive ort fOr att pa sa sitt fylla grupperna. Vi
har taktat pa bra med Grundanalysen/Tillvixtbarometrar. Utmaningen har varit att vi inte haft en
kritisk massa bolag startklara for nista steg. I ett fall har dven konkurrensforhallande paverkat sa
att vi fatt skjuta pa starten ytterligare. Pa grund av detta har vi hallit ett effektivare schema 1
skuggstyrelsen, dvs. titare mellan triffarna. Tre strategigrupper har arbetat tillsammans under
véren, samtliga i Visternorrland. Grupp A (5 féretag) i Ornskéldsvik pagick mars-juni medan
Grupp B (5 foretag) och C (4 foretag) i Sundsvall arbetade i grupp under maj-juni, med
tillh6rande handlingsplan/coachning. I Jamtland har det varit svart att fa till gruppuppstatt och
det kommer saledes att ske hosten -15.

Grundanalys/Tillvixtbarometern

Ahrens Tillvixtbarometer fungerar mycket bra som analysverktyg for att f6rsta och pavisa
foretagets forutsittningar att vaxa. Intervjuserien med VD, ledningsgrupp och personal kring de
12 tillvixtfaktorerna skapar ett spindeldiagram som dr visuellt och ger en bra bild 6ver féretagets
styrkor, utvecklingsomraden, tillvixthinder och potentialer.

Verktyget ar 6verskadligt och fragorna ser till att samtliga omraden berors, vilket ger en bra
oversiktsbild av helheten 1 bolaget. I Visternorrland har tidigare fokuserats pa enskilda delar 6ver
tid. Trender kommer och trender gir, men inget helhetsgrepp har tagits forr. Tidigare har varit
fokus pa finansiering ibland, silj ibland och affirsmodeller ibland. Hir finns helheten.

God nytta med samsyn och brett grepp. Sallar agnarna frin vetet. Bra for bolagen da de far en
god inblick vad som ir viktigt fOr att vixa (ex. vilja, fokus, tinka nytt) och ocksa en bild av hur de
sjalva star sig. Basen med 2000 — 3000 genomférda barometrar ger en hog trovirdighet f6r
verktyget. Teoribildningen som finns bakom verktyget fungerar mycket bra som ett ramverk f6r
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att forsta hur snabbvixande foretag fungerar och hur de bygger marknad och forsprang.
Verktyget dr tidseffektivt och féretagen far ut mycket virde 1 form av analys pa kort tid.

Vir upplevelse ir att foretagen dr mycket néjda med Tillvixtbarometern. Aterrapporteringen
fungerar bra och féretagen forstar pedagogiken och uppligget. For att lyfta aterrapportering finns
det en stor poing i att lyfta manga citat fran intervjuerna. Det ger hogre trovirdighet kopplat till

analyserna.

Verktyget upplevs av utférare traligt, med gammal “klipp och klistra”- teknik. Grafik och
bildsprak i presentationsmaterial och rapport kinns alderdomlig. Beh6vs en uppfraschning vid
dterrapportering fraimst d verktyget inte fullt ut hanterar digitaliseringen/internetaffirsmodeller,
varumirken och kunskapsforetag dir utmaningen ar att attrahera och behalla talanger (personalen
viktigaste resurs).

En del komplicerade fragor som kan misstolkas och dirmed ge svartolkade svar. En utmaning att
fa medarbetargrupperna att forsta vissa av fragorna, t.ex. under ledningskraften och
personligheter. Utmaningen ligger i att ha personal som ar tillrdckligt vassa i att gbra en bra analys
och ge de ritta rekommendationerna pa kort tid, alla klarar inte det. Rekommendationerna passar
inte bolag som inte egentligen har nigot tillvixtfokus, viktigt att selektera vil. Verktyget fungerar
bist pa bolag som ir lite storre och har > 15 anstallda. Det kan anvindas i férenklad form pa
mindre bolag for att ge indikationer, men precisionen minskar.

Casebeskrivning /Canvas

Almi Mitt har uteslutande anvant Osterwalder Business Model Canvas. Vissa av genomférarna
med lang erfarenhet av att arbeta med modellen sedan tidigare och andra med begrinsad
erfarenhet. Verktyget har i sin raaste form inte sa mycket handledning och teoribildning med sig,
vilket kriver att radgivaren adderar detta. Det giller dven att forma kunden att fOrsta att det dr ett
verktyg man maste iterera flera ganger och testa pa olika sitt, t ex ggr 10, f6r att hitta mera
radikala forindringar i en affirsmodell.

Canvasmodellen upplevs 6verskadlig och littarbetad. Business Model Canvas ar ett kraftfullt
verktyg att arbeta med sin nuvarande och framtida affirsmodell. Nyttan 4r mycket stor nir det
galler att visualisera affirsmodellen och kreativt fornya den. Kraver en viss fordjupad
handledning och ett ”teoriavsnitt” i borjan dir verktyget férklaras och sitts i sitt sammanhang.
Verktyget ar enkelt att komma igang med och grunderna forstas relativt snabbt av foretagen.
Fordelen med verktyget ar att det ger en tydlig 6verblick av helheten — frin segment/erbjudande
till hur leverans sker och med vilka partners. Verktyget har uppskattats i processen men den korta
tid som pagatt har medfort att vi inte klarat sa manga iterationer som kravs for att till fullo fa ut
effekterna av verktyget.

En utmaning ar 6vergangen och kopplingen till Tillvixtbarometern. Att ga fran nuldge till
onskvirt/ framtidscanvas. Fokus méste ligga pa att lyfta diskussionen frin nuldget som beskrivits i
barometern.
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Canvasen dr helt ritt verktyg i de bolag dir de externa tillvixthindren ér storst. Utmaningen ar att
fa med de mjuka fragorna, om det ligger stora utmaningar i exempelvis ledarskapet. Canvasen dr
inget bra verktyg nir de interna tillvixthindren 4r utmaningen, dir skulle den kunna bytas ut mot
nagot som mer fokuserar pa mal, vision, virderingar och ledarskap vilket vi idag har nyttjat
coachningstimmar till.

Alla beh6éver modellera sin affirsmodell, men for vissa kan andra saker vara viktigare. Det kan
ocksa vara sa att det dr svart att férandra affirsmodell i en befintlig verksamhet. I tidiga faser och
nya affirsomraden kan det vara bra att anvinda en variant av Business Model Canvas — Lean
Canvas, som har en metodik att prova sig fram stegvis med kunder, vinna ”’segrar pa vigen”

Skuggstyrelse

Skuggstyrelsen dr kittet i processen och har varit en uppskattad del. Tidsplanen har varit
kompakt, 1 synnerhet i tva av grupperna, dir de flesta faktiskt har uppskattat snabbheten. Viktigt
att ta vid med coachning fOr att fd action i arbetet. I en grupp har vi kért méten tva dagar efter
varandra (dvs. lunch till lunch). Det har stundtals frin var sida kints som att det blir f6r mycket
tor att foretagen skall orka vara pa topp bada dagarna

Skuggstyrelsena har gett energi, perspektiv, kunskap och rekommendationer fran Gvriga i
gruppen som varit uppskattade. Vardféretagen har varit stolta och engagerade att fa visa upp sin
verksamhet. Det har nistan varit férvanade att foretagen har uppfattats som “férlosande” att fa
prata om sitt fOretag, sina utmaningar och tankar som gnager i huvudet, med manniskor i
liknande situation.

Nyttan 4r att foretagaren stirks av sina jamlikar. Minga ginger bekriftas deras bild/tankar men
de upplever anda att det adderas till en helt annan argumentation som stirker och utviarderar. Att
arbeta med andra foretagare 1 denna form ér en ovanlighet f6r den enskilde féretagaren. Det har
blivit mer kreativa workshops under processledda former dn faktiska styrelsearbeten nir de
traffats. Samtidigt dr det svart att fa féretagen att committa sig till storre dtaganden, sa detta édr en
bra balansging.

Det dr av yttersta vikt att ldgega fram en tydlig och skarp tillvixtutmaning. Nyttan av gruppmotet
hinger pda om man kan konkretisera vettiga fragestallningar som ber6r viardbolaget.

Viktigt att tinka pa dr mixen av fOretag. Att grupperna ir heterogena ér bra, men nivaskillnaden
mellan bolagen far inte vara for stor, svart da att ge alla féretag nagot vid samtliga tillfillen. De
som har kommit lingst har oftast betydligt mer avancerade fragestillningar. Hir finns potential
att arbeta med grupper pa nationellt plan med de "riktiga” tillvixtbolagen.

Antal foretag i gruppen paverkar ocksa diskussionerna. Da vi haft ett intensivt schema har vi kort
grupper om 5 féretag, det blir oerhort sarbart om ndgon skulle vara borta vid ndgot tillfalle.
Framat kommer vi att sitta thop grupper om 7-8 foretag for att mojliggéra mer avancerade
diskussioner.
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En utmaning vi upplevt hos oss ir att lyfta diskussionen i gruppen med rollen som expertkonsult.
Utmaningen ligger i att ge bade hogsta expertis och inspiration inom ett omrade och samtidigt
vara paldst pa processen sa att det inte kinns som en omstart varje gang.

Handlingsplan/Coachning

Coachningsinsatserna ir viktiga fOr att verkligen fa mojlighet att férdjupa sig och genomféra de
aktiviteter som ligger 1 linje med de tillviaxnycklar som identifierats 1 analysen. En viktig del f6r
kunskapséverféring och att sitta hjulen i rullning. Det ger oerhért mycket f6r bolagen

Skuggstyrelsen ricker i sig inte till i djup for att 16sa samma funktion som coachingen. Dir ér
kopplingen mellan gruppmaoten och coachning mycket bra. Det kommer upp manga intressanta
tankar och reflektioner under gruppmétena som behover utvirderas och prioriteras enskilt. Dir
tyller radgivaren en stor funktion.

Efter genomforande av Grundanalys/Tillvixtbarometern far foretaget snabbt fortroende f6r
processen da resultatet tydliggors. Fortroendet ska senare forvaltas och forvintningarna pa rask
leverans dr héga. Sa det giller att ha resurser nira inpa for att inte tappa tempo. Hir kan med
férdel en del av coachningsinsatserna nyttjas.

Utmaningen ar att utférarens kunskap och erfarenhet bor gi i linje med de utvecklingsomriden
som foretaget har. Bér kunna nyttja spets mer vid de insatserna for att pa sa sitt ge bdsta méjliga
effekt. Inte alltid den radgivare som genomfért Tillvaxtbarometern som ska jobba individuellt
med bolaget.

I var process under varen blev det en sammanpressad tidsplan. Det gjorde att nagra av foretagen
inte hann med att nyttja coaching fullt ut mellan gruppmdétena. Vi har darfor inte haft mojlighet
att utvirdera coachingens effekter i samtliga grupper.

Helheten

Vir upplevelse ir ett positivt bemétande pa marknaden, det finns ett stort intresse for
programmet. Programmet har inneburit att vi lyckats knyta upp nya intressanta bolag. N6jda
kunder, redan efter steg ett, som ir taggade att ga in 1 steg tva. Det finns ett stort intresse att
arbeta tillsammans i gruppform.

Skuggstyrelsen ricker i sig inte till 1 ”djup” for att 16sa samma funktion som coachingen.
Skuggstyrelsen ger visserligen bra rad nir det galler strategi och prioritering. Men styrkan dar ar
framforallt mojligheten att som foretagare fa en fantastisk plattform att bolla sina utmaningar
med likasinnade som sitter i liknade situationer och har ovirderliga erfarenheter att dela med sig
av. Arbetet med tillvixtplanerna har skett I6pande med coachinginsatser hos bolagen for att halla
arbetet igang.

Vi har pa grund av ett antal anledningar inte foljt tidplanen i projektet. Rekryteringen av rollerna
blev f6rdréjda och vi stod startklara med fyra interna affirsradgivare certifierade forst i
september. Detta innebar att vi till stor del under de forsta tre manader arbetade med att vara ute
och identifiera tillvixtbolag i malgruppen. Kopplat till det genomférdes Tillvixtbarometrar under
hosten -14. Da tidplanen varit mycket kompakt har vi blivit tvungna att testa och utvirdera olika
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angreppssitt i kundgenomfoérandet, dock alltid med kunden i fokus dér vi 1 synnerhet vill kunna
pavisa effekt. Upplagget dr en mycket hallbar och effektiv stédinsats som vil kompletterar Gvriga
offentliga insatser.

5.1.3 Almi Milardalen

Erfarenheter runt genomférandet

Det har varit en lang startstricka utifran att radgivare skulle certifieras i Ahrens samt att
inforsiljningsarbetet mot denna kundgrupp har tagit mycket tid 1 ansprak. Tidplanen har varit
knapp utifran att det har varit ett helt nytt program. Utvecklingsanalys som helhet f6r att utveckla
foretag har vi upplevt mycket positivt men det har tagit tid att komma in i programmet och hitta
ett tydligt arbetssitt. Daremot har genomférandet mot kund fungerat fantastiskt bra och kunden
har verkligen uppskattat verktyg och metoder.

Inforsiljning /behovsanalys

Da det giller urvalet avseende kunder sa har det skett genom att vi kontaktat bade gamla och nya
kunder t.ex. finanskunder. Vi har dven fangat upp och marknadsfort erbjudandet vid avslut fran
andra leveransmoduler/kunderbjudanden, kontaktat féretag i var s.k. tillvixtliga samt kunder som
tidigare fatt checkar.

Grundkriterier har alltid varit; minst 10 anstéllda och en fungerande ledningsgrupp plus givetvis
att de har det som ir det viktigaste fOr att ga igenom processen, starka tillvaxtambitioner

Grundanalys/Tillvixtbarometern

Intervjuerna ute hos féretagen har i samtliga fall gjorts i tre grupper; VD, LG och
medarbetargrupp. Aterrapporteringen har gjorts till VD eller i nagra fall VD+LG. Det har skett
genom att TXB:n presenterats i en PPT-presentation. I vissa fall har dokumentationen dven
overlimnats i form av ett word-dokument. Tillvixtbarometern har fungerat som en bra grund
och fundament for att sedan jobba vidare med féretaget.

Foretaget har sjilva fatt bra insikt av sin verksamhet utifran arbetet med fragorna och den
efterféljande rapporten med uppfoljningssamtal. De har dven kunnat anvinda materialet 1 sitt
ledningsgruppsarbete/styrelse.

Intervjuerna har varit tidskravande f6r kund och oss samt att det har tagit tid att forklara
begreppen vilket har varit viktigt att forsta vid fragestéllningar for att det ska leda till ritt svar.
Vissa fragor har varit utmanande f6r kunden och det ér viktigt att radgivaren har rutin for att
hantera detta. Fragorna skulle pa sikt vara intressant att utveckla utifran de erfarenheter som nu
gors och att spraket skulle kunna moderniseras. Att anpassa dom efter var nya digitaliserade virld
med nya siljkanaler mm skulle ocksa vara bra.

Fragorna har fungerat bittre ju storre och mognare foretaget/foretagsledningen ir.
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Casebeskrivning /Canvas

Affirsmodellering med utgangspunkt fran Osterwalders BMC har genomf6rts sa ndra
virdforetagets skuggstyrelsesmoten som mojligt, ca 1-2 veckor innan. Detta fOr att allt ska vara sa
aktuellt och ”up to date” infor skuggstyrelsen. I ungefar hilften av fallen har experten varit med
under canvasévningen. I 6vriga fall har experten uppdaterats 1 efterhand. Detta har berott pa
tidsbristen i projektet men dven att lyckas fa ihop kalendrar mellan vald expertkonsult och
foretagsledningen.

Canvas modellen fungerar fantastiskt bra nir det galler att skriva fram foretagscasen. Den har
varit valdigt latt att ta till sig, bade f6r radgivaren och for féretagen! Flera féretag har tagit den till
sig sd pass mycket att de fortsitter att anvianda den 1 sin fortsatta foretagsutveckling.

Vi har vid uppstartsmotet for skuggstyrelsen haft en genomgang av canvasmetodiken s att
kunderna har bérjat komma in 1 tinket och det vokabulidr som anvinds dir. Det forkortar
startstrackan nar vi skriver fram caset i canvasen med kunden.

Canvasen anvinds sedan vid coaching métena nir vi ’skruvar’ affarsmodellen vidare och tinker
till pa vilka atgarder som behover goras.

Den gjorda Canvasen har foretaget anviant vid sin presentation pa skuggstyrelsen tillsammans
med gjord TXB.

Skuggstyrelse

Vi har bérjat med uppstartsmoéten f6r skuggstyrelse dir vi har gatt igenom det totala
programupplagget, genomgang av canvasmodellen bade avseende teorin samt dven med praktiska
Ovningar, genomgang av Ahrens-metodiken, presentation av det totala erbjudande med tonvikt
pa innovation och produktutveckling samt vilka olika typer av checkar som finns att séka.

Samtliga uppstartsmoten har varit 1 form av heldagsméten med skuggstyrelsen. Med positivt
resultat. Vi har inte haft nagon 6vernattning hir.

Viktigast har varit att hitta foretag/foretagare som har viljan att vixal Att blanda olika branscher
ser vi har viktigt for att fa till en bra dynamik och kreativitet 1 skuggstyrelsen. Att viaga blanda tror
vi dr viktigt, bade branscher och personligheter och man behdver inte vara sa overdrivet
noggrann i urvalsprocessen. Det viktiga ar att alla dr diar med samma syfte och installning,.
Grupperna kan vara lite forsiktiga i bérjan men sedan sa lossnar det allteftersom och blir vildigt
bra. Foretagen inser allteftersom vilken nytta de har av gruppen och de ser dven att de har mycket
kunskap att bidra med vilket gor att de som fOretagare sjilva vixer som individer.

Vi har haft skuggstyrelsen som dagsmoten, ca 5-6 timmar, men dven haft 6vernattning mellan 2
st. moten.

Skuggstyreleméten som en dag har fungerat vildigt bra. Férdelarna med det har varit att det har
varit littare att fa till en enskild dag i kalendern.
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Skuggstyrelsemoten lunch-lunch kan vara svarare att planera i kalendern men ger ett vildigt bra
utbyte. Foretagen lir kinna varandra bittre och vi radgivare lir ocksa kidnna féretagen battre

under en sadan motesform.

Generellt sa har motena varit vildigt givande for foretagen och de har fatt mycket input fran
Ovriga foretag i gruppen men ocksa mycket insikt om att alla féretag har liknande utmaningar och
att man har mycket att lira av varandra dven om man ar fran olika branscher.

Viktigt dr att foretaget har valt ut sin/sina fragestillningar infor skuggstyrelsen. Dels styr det valet
av expertkonsult och sedan styr det fordjupningsfrigorna som man vill att gruppen ska jobba
med.

Vi har valt att dela upp gruppen i tva delar dir respektive delgrupp anvinder ca 15 minuter for att
formulera ett antal fragestillningar till virdféretaget. Direfter far vardforetaget sitta 1 heta stolen
och svara pa dessa fragor plus ett antal foljdfragor. Gruppens reflektioner av svaren skrivs ned pa
ett blidderblockspapper och presenteras direfter infér hela gruppen. Vi radgivare sitter som
moderator i respektive grupp.

Foretagen uppskattar den raka och tydliga feedbacken som detta arbetssitt ger.

Expertkonsult

Utifrin det som framkommit som utmaningar i Grundanalysen/Tillvixtbrometern och
Casebeskrivning/Canvas i kombination med féretagets 6nskemal har en limplig expertkonsult
anlitats.

Det har varit en utmaning att hitta bra konsulter till vettiga priser.

Ett forslag dr att uppritta en gemensam databas med expertkonsulter dir vi beskriver deras
expertomrade och en subjektiv bedémning om konsultens kvalitet.

Handlingsplan/ Coachning

Coachmotena ar viktiga for att se till att de tankar som har tagits fram i allt fran
Tillvaxtbarometern, canvas och skuggstyrelsesmotena omsitts till handling. Om skuggstyrelsens
moten ligger for titt eller ndr vi har lunch till lunch méten ér risken att man tappar i coachméten.
Viktigt att hir ha radgivare som har ett coachande férhallningssitt men ocksa har en bred
kunskapsbas for att kunna stilla ritt fragor.

Vid uppstartsmotet behéver man beritta om skillnaden mellan coach och ridgivare samt att man
poingterar att coachmétena dr viktiga for att verkstilla 6nskade dtgirder for att kunna komma dit
man vill.

Viktigt att vara tydlig med vilken roll coachmaotena har for hela processen och att det ar har man
kan férdjupa sig i frigorna som har kommit upp.

Helheten
Mycket positivt. Att ligga till Tillvixtbarometern, Canvas och skuggstyrelser till den coachning
som vi har jobbat med tidigare har fungerat vildigt vil. Insatsen per foretag blir storre men vi far
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samtidigt ett tydligare material av var foretaget befinner sig idag och vart de vill.
Tillvixtbarometern skapar en bra bild av om f&retagets olika ”grupper” har samma malbild vilket
ar forutsittningen for att foretaget ska lyckas. Canvasen ger en visuell bild av vart foretaget vill ta
sig ndgonstans, framtidsplan. Skuggstyrelsen ger insikter fran andra branscher, man ser att fler
foretag har liknande utmaningar och man far nya tankar och idéer. Coachningen skapar och féljer
upp dtgirderna som leder till handling. Risken finns att man ligger f6r stor fokus pa
Tillvixtbarometern, Canvas och skuggstyrelsen i férhallande till coachningen. Almi har med det
hir programmet fatt ett riktigt bra erbjudande mot de lite stérre bolagen.

5.1.4 Almi Jonkoéping

Erfarenheter runt genomférandet

Uppstarten av projekt Utvecklingsanalys tog lingre tid 4n vintat pd grund av
certifieringsprocessen for att fa anvinda Tillviaxtbarometern och inférsiljningsarbetet. Dessutom
tog den offentliga upphandlingen av konsulter lingre tid 4n planerat. Innan start hade vi ett antal
radgivare certifierade pa Tillvixtbarometern men fér genomférandet behovde vi utbilda
ytterligare tvd personer vilket tog drygt ett kvartal att genomféra. Betriffande upphandlingen sa
var det den forsta som nuvarande medarbetare genomforde sa den blev i sig ett lirande. Da vi
inte haft upphandlade konsulter i tidigare projekt sa blev det ocksa ett antal nya kontakter som
skapades med huvudfrigan: kommer konsulterna att leverera det som vi efterfragar med god
kvalitet?

Rekrytering av deltagande foretag tog lingre tid 4n vintat. Vi gick bade ut i befintliga natverk och
gjorde uppsokande nybesok. Det giller att fa thop grupper dir foretagen inte konkurrera samt
har nagot att ge varandra.

Beskrivning av processen

Vi har avslutat fyra grupper under varen 2015. Grupp ett och tva var rekryterade ur befintligt
nitverk och uppligget var:

* Tillvaxtbarometer med aterkoppling samt teorigenomgang Business Model Canvas
*  Uppstartsseminarium med teoripass kring tillvixtteorier med expertkonsult
* Identifiering av omraden for skuggstyrelseméten baserat pa Tillvaxtbarometern

* Lunch till lunch triffar med teoripass med expertforeldsare, gruppdiskussioner samt
arbete med de olika féretagens BMC i grupp

*  Uppdatering av bolagens strategiska planer

*  Kick-out med samtliga deltagande bolag med fokus pa omvirldsbevakning och hallbart
foretagande. Samtliga bolag fick presentera sitt fOretag och sina utmaningar f6r de Gvriga.
Information fran RISE, Region Jénkoping och Almi samt genomging av tillgingliga
regionala checkar (VINNOVA, Tillvixtverket, LSTY m fl). Dessutom genomférdes en
utvirderingsdiskussion kring resultatet av bolagens medverkan 1 Utvecklingsanalys.
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Grupp tre och fyra var resultatet av uppsckande verksamhet. Processen skiljde sig at mellan

grupperna.

Grupp tre:s upplagg:

Tillvixtbarometer med aterkoppling

Individuell modellering med hjilp av Business Model Canvas
Uppstartsseminarium med teoripass kring tillvaxtteorier med expertkonsult
Caseframtagning med hjilp av expertkonsult

Skuggstyrelse med teoripass avseende aktuellt féretags case f6ljt av diskussioner

En handlingsplan sammanstilldes baserat pa gruppens, expertkonsultens och
Almikonsulternas rekommendationer

Kick-out med samtliga deltagande bolag med fokus pa omvirldsbevakning och hallbart
toretagande. Samtliga bolag fick presentera sitt fOretag och sina utmaningar for de Gvriga.
Information fran RISE, Region Jonkoping och Almi samt genomgang av tillgangliga
regionala checkar (VINNOVA, Tillvixtverket, LSTY m fl). Dessutom genomférdes en
utvirderingsdiskussion kring resultatet av bolagens medverkan i Utvecklingsanalys.

Grupp fyra:s upplagg:

Tillvixtbarometer med aterkoppling

Uppstartsseminarium med teoripass kring tillvixtteorier med expertkonsult samt
individuella 6vningar i Ahrens tillvaxtcanvas

Caseframtagning med hjilp av expertkonsult. I ndgra av bolagen innebar det ett fordjupat
arbete med hjilp av Ahrens tillvixtcanvas.

Skuggstyrelse med teoripass avseende aktuellt foretags case f6ljt av diskussioner

En handlingsplan sammanstilldes baserat pa gruppens, expertkonsultens och
Almikonsulternas rekommendationer

Kick-out med samtliga deltagande bolag med fokus pa omvirldsbevakning och hallbart
toretagande. Samtliga bolag fick presentera sitt fOretag och sina utmaningar f6r de Gvriga.
Information fran RISE, Region Jénkoping och Almi samt genomging av tillgingliga
regionala checkar (VINNOVA, Tillvixtverket, LSTY m fl). Dessutom genomférdes en
utvirderingsdiskussion kring resultatet av bolagens medverkan 1 Utvecklingsanalys.

Grundanalys/Tillvixtbarometern

Vi valde att endast genomféra Tillvixtbarometern med egna radgivare. Vi upplever att det har

varit en fordel att det dr tva konsulter som genomfér Tillvixtbarometern for att gemensamt

kunna bolla de olika frigorna och gora sammanstillningen.
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Tillvixtbarometern ger en 6gonblicksbild av hur foretaget férhaller sig till de tolv identifierade
tillvixtomrdaden som Ahrens definierat baserat pa sin forskning. Eftersom Tillvixtbarometern
baseras pa de svar bolaget limnar si blir det ofta en bekriftelse av det man som VD /ledning
redan vet men bidrar ofta till nya insikter. Vi anser att det 4ar mycket viktigt att den som genomfoér
Tillvaxtbarometern har en bra kinsla for att “podngplacera” svaren och ge en irlig bild avseende
hinder och maijligheter pa svaren och dirmed kan ge framtidsrekommendationer 1
sammanfattningen.

Utmaningen dr framforallt att vi som Almi-ridgivare maste ha fatt/fortjanat fullt fortroende hos
de som intervjuas. Vi maste kunna bedéma svaren. Det ér viktigt att vi inte ger ledande rad i hur
man ska svara pa fragorna under intervjun och vi anser ocksa att det dr en férdel om 2 personer
som gor poingbedémningen och tolkar/jamfor svaren. Tillvixtbarometern fungerar bittre pa
snabbvixande foretag.

Casebeskrivning /Canvas

Vi valde att anvinda Osterwalders canvasmodellering 1 grupp ett, tva och tre. I grupp fyra valde
vi att lita Ahrens arbeta med sin tillvixtcanvas for att kunna gora en jamforelse mellan de tva
modellerna.

Det kindes som ett naturligt steg efter Tillvixtbarometern att genomféra en Canvas dir vi testar
och ifrigasitter befintlig affairsmodell. Ofta har tillvixten stannat upp och man maste se nya
mojligheter. Att gora en Canvas regelbundet ér ett sitt att utveckla foretaget bade avseende
erbjudandet liksom kundsegment vilket blir en oerhért viktig och spannande “workshop” f6r de
flesta foretagen. Utmaningen 4r att fa foretaget att forstd och beskriva sitt kirnvirde/erbjudande
och inte upprepa TXB-n en gang till. Vi har upplevt att manga foretag har svart att beskriva sitt
erbjudande/kirnvirde. Det dr ofta svirt att pa allvar innovera en ny eller fordndrad affirsmodell.
Detta kriver att medverkande konsulter och féretagare har formagan att tinka fritt och slippa
taget om befintlig affirsmodell.

Skuggstyrelse

Vid flertalet av triffarna har gruppen triffats med 6vernattning vilket tillfort ett extra element av
teambuilding och nitverksbyggande. Vi har flera exempel pa dér detta skapat nya
affirsmojligheter. Gruppévningarna har genomfoérts hos respektive féretag och har varit mycket
uppskattade. Vi har haft turen att féretagen har haft olika amnen att f6rdjupa sig i men som
samtidigt varit av allas intresse. Vi har haft stod med en férelasning i det valda dmnet av externa
konsulter. En férdel for foretagen ér att deras affairsmodell blir betraktad och ifrigasatt med “nya
6gon” och att man ldr sig genom de andra foretagsledarna.

Utmaningen ir att anlita bra konsulter. Vi har haft ett ojaimnt utfall. Nagot foretag har kint att de
har fatt ut mindre nytta 4n andra delvis beroende pa liagre kvalité hos konsult. Det ir dven en
utmaning att fa alla féretagen att engagera sig i dagens aktuella fraga. Ndgra tar mer plats dn andra
1 diskussionerna. En forutsittning for att gruppen skall fungera dr 6ppenhet, personkemi och
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samhorighet. Det ar dirfor av stor vikt att det finns tid 1 projekt f6r teambuilding. Vi har ibland
upplevt svirigheter med att komma fram till forslag/16sningar under gruppévningarna.
Virdforetaget gar litt i svaromal/ursikter eller forklaringar vid forandringsforslag.

Handlingsplan/Coachning

Det fértroende som byggs upp under programmets delar mellan affirsradgivare och foretag leder
till en naturlig I6pande coachning. Aven efter programmet kommer sannolikt Almis radgivare att
ha en fortsatt kontakt med foretagen. Coachning i ett projekt innebdr f6r manga foretag ett forsta
test av om vad externt tillford kompetens kan innebara f6r dgare och ledning. Utmaningen ar att
affirsradgivaren har féormagan att férmedla 6nskade rad och vigledning. For att ge de deltagande
toretagen rekommendationer, rad och fortsatt coachning behéver Almi daven fundera pa vilket
ansvar vi ska ta dels sjilva och dels f6r inhyrda konsulter.

Helheten

Programmet hinger ihop pa ett bra sitt. Dock har vi upplevt en viss svarighet att med
overgangen fran Tillvixtbarometern till Business Model Canvas. Det ar litt att fastna i
nuldgesanalysen dven i Business Model Canvas. Det var intressant att prova bade Osterwalders
och Ahrens canvas for att se vilka fordelar respektive modell har.

Inforsiljningen till helt nya féretag har krivt stor insats dven om kostnaden inte ar speciellt hog.
Tidsatgang och nyttan med programmet dr de tva storsta ’siljhindren”. Vil med i programmet ar
foretagen mycket néjda. Om programmet fortsitter har vi ett antal referenser som mdijligen gor
det littare 1 inforsiljningsarbetet.

Upphandlade konsulter ir ett kapitel for sig. I borjan av projektet hade vi en uppfattning av vad
det var vi skulle komma att behdva f6r typ av konsulter i féretagscasen. Under resans gang
framkommer fler behov och da kanske inte de upphandlade konsulterna 4r de som man vill
anvinda. Eftersom de offerter som kom in var frin for oss till stor del okdnda konsulter blir
anvindningen en risk-/chanstagning. Férdelen med externa specialister ir att grupperna kan fa
sina fragestillningar stillda pa sin spets och samtidigt fa rad fran nigon som har god kinnedom 1
amnet.

Affirsradgivaren behover mer tid 4n beriknat i Piloten for att bland annat kunna gora en bra
sammanstillning/presentation och rekommendation efter Tillvixtbarometen. Det ir ett stort
ansvar att ge rid och rekommendationer 1 olika branscher som ibland ir nya, oprévade, komplexa
eller under stark dynamisk utveckling. Att viga/kunna ge rid om avveckling kontra utveckling.

5.1.5 Almi Vist

Marknadsféring

Projektet inleddes med ett riktat utskick till 600 befintliga finansieringskunder som ej tidigare har
tatt offentliga innovationsmedel. Vi tog dven fram en folder, en annons for sociala medier, en
ppx-presentation samt la upp information om projektet pa Almi Vists hemsida. Ca 100 deltagare
pa frukostméte 1 Goteborg fick information om programmet med utfall: ett intresserat foretag.
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Tva anstillda marknadsforare pa Almi Vst fick utfora ringinsatser utifran kundlistor fran vart
CRM-system, Tillvixtligan, Gasell-lista och tidigare deltagare i Styrelsekraft. Vi har genomfért 60
telefonsamtal dir marknadsforare fatt presentera Almi och projektet vilket gav 6 intresserade
foretag.

Dirutover informerade marknadsférarna ca 40 foretag genom tips pa kunder frin medarbetare
fran sina nykundsbesok. Utfall blev 20 behovsanalyser. Almis allmidnna behovsanalys
kompletterades med en checklista sa bolagen uppfyllde projektets kriterier. Checklistan anvinds
aven vid telefonkontakt.

Den bista marknadsforingskanalen var tips fran medarbetare om befintliga kunder, dar
medarbetaren hade introducerat Utvecklingsanalys innan marknadsféraren tog vid.

Slutsats av marknadsarbetet dr att det tar lingre tid 4n vad man tror. Eftersom programmet dven
var nytt f6r oss pa Almi famlade vi lite 1 blindo 1 inforsiljningsprocessen.

Bemanning
Projektet har bemannats med 4 stycken, sedan tidigare upphandlade, innovationsradgivare, som
kunde allokeras 6ver hela Vistra Gétaland.

En offentlig upphandling utlystes for expertkonsulter i borjan av januari 2014 och avtal tecknades
i april med 14 externa konsulter, varav ca 3 stycken per tema/omrade:

Ledning och ledningsgrupper

Ekonomi/Finansiering/l6nsamhetsstyrning

Marknad

Silj

Internationalisering

Effektivitet

Organisation och rekrytering

Programmet
Under varen 2014 genomférdes merparten av Tillvixtanalyserna. De bolag som valde att ga
vidare 1 programmet delades in i 4 grupper om 5 foretag.

Internat
Vi arrangerade internat under juni och i augusti for grupperna. Internaten forlades i Mollosund pa
Orust, Pristgardens pensionat, dir deltagarna var de enda gisterna for att lattare lira kinna

varandra.

Vid forsta internatet hade vi engagerat en av de externa experterna som forelasare och hjalp att
utfora teambuilding mellan féretagen. Men vid de resterande valde vi att ta bort
"Inspirationsforeldsningen” och lit istillet féretagen fa mer tid £6r att mer ingdende presentera
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sina bolag och tillvaxtutmaningar. Alla foretagen hade innan traffen fatt i uppgift att férbereda en
presentation pa ca 30 minuter.

Internatet inleddes med lunch dag 1och direfter gjorde en av radgivarna en introduktion och
presentation av programmet. Sedan fick bolagen genomfoéra sina presentationer med innehall om
verksambhet, dgarférhallanden, ekonomiska data, geografi och utmaningar infor framtiden. De
skulle utga ifran Tillvaxtbarometern i sin presentation kring tillvaxtutmaning och tala om den.

Pa seneftermiddagen fick hela gruppen beséka ”fiskeboa” och himtade kvillens middag, som de
sedan tillsammans fick tillaga i pensionatets kék. Under middagen fortsatte diskussionerna kring
tillvaxtfragor.

Efter frukosten dag 2 var det praktiska fragor pa agendan, sekretessavtal, stimma av
forvintningar, skriva 6verenskommelser och spelregler om vad som giller i gruppen, samt boka
in samtliga méten 1 kalendern. Internatet avslutades med en férmiddagsfika innan avresa vid 10-
tiden.

Casebeskrivning /Canvas

Efter att foretaget, tillsammans med innovationsradgivaren, valt framtidsscenario att arbeta vidare
med genomférdes framtidscanvas och limplig dmnesexpert kopplades in. Vi har arbetat med
Osterwalders Business Model Canvas.

Vi provade att ha med experten vid en canvasévning, men det visade sig inte vara sa lyckat, da vi
inte hade sakerstillt expertens kunskap kring metodiken. Sd fortsittningsvis valde vi att ta in
experten efter framtidscanvasen.

Innovationsradgivaren genomforde en overlimning av foretaginfo + framtidsscenario och sedan
fick experten triffa foretaget for intervju. Direfter hade experten en genomging med
innovationsradgivare och foretagaren med forslag pa dtgirder och foérberedelse infor
Skuggstyrelsen.

Skuggstyrelse

En av de 4 innovationsradgivarna agerade processledare. Den radgivare som var ansvarig for
virdforetaget deltog ocksa vid motet. Utefter tiden fick vi 2 avhopp, vilket medférde att vi fick ta
in nya foretag och sla ithop grupperna till 3 stycken f6r att hinna med inom projekttiden.

Infér varje mote skickades foljande material ut:
* Tillvaxtbarometerns spindel
* Foretagspresentation
*  "One-/Twopager" fran dmnesexperten gillande den férdjupande tillvixtutmaningen

* En kort text om vad féredragande foretagare 6nskade avhandla under métet och vad
denne 6nskade att 6vriga bolag skulle fundera kring.
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Vi hade en stdende agenda for alla skuggstyrelseméten. De inleddes med lunch,
foretagspresentation och rundvandring. Direfter presenterade vardféretagaren sin
tillvixtutmaning genom att prata kring den "Spindel" som tagits fram vid Tillvixtbarometern och
sin syn pa det i sin helhet. Experten presenterade sedan sin syn pa tillvixtutmaningen med
utgangspunkt fran det som tidigare sagts av bolaget, och hur denne sedermera konkretiserat och
definierat utmaningen ytterligare. Dirpa belystes fragestillningarna dn en gang av processledaren
och diskussionen startades. Har har flera olika metoder anvinds, bl.a. indelning 2 och 2 eller 4
och 4. Syftet har varit att 6vriga bolag arbetat fram fragor runt caset for att sedan “intervjuar”
foretagaren. Sedan har gruppen samlats i rundabordssamtal dar var och en redovisat sina rad.
Motet avslutades med sammanfattning av nya lirdomar inklusive en kortare presentation av nista
bolags Tillvixtutmaning. Vid ndsta méte har foretagaren grot en kort aterkoppling och vilka
atgirder som skett sedan gruppens feedback.

Handlingsplan/Coachning

Kundansvarig har f6ljt foretaget och varit ett stod mellan Skuggstyrelemétena. Syfte med
coachen har varit att realisera féretagarens canvas, uppritta en handlingsplan och pabérja nagon
form av aktivitet. En stiende punkt har varit att aterkoppla till det senaste Skuggstyrelsen och
bolagets funderingar kring vad hen kan ta med sig 1 sina egna planer. Coachen har hjilpt foretaget
att utveckla och anpassa sitt utvecklingsprojekt och férsokt fanga upp behov av checkar och
finansiering. Utgangspunkten har varit en generell coachning genom att lyssna in och stilla fragor
for att hitta aktiviteter for tillvixtsplanen.

Avslutningstraff

De 3 avslutningstraffarnas uppligg var lika. De holls pa Almis kontor 1 Géteborg och inleddes
med lunch. Till kaffet deltog VD Sara Wallin och pratade om Almi Vist, vara finanslésningar
samt andra kunderbjudanden. Direfter fick foretagen presenterar deras utfall och insikter fran
projektet (20 min/ftg+5 min fragor) enligt en mall som skickades ut innan.

Efter foretagspresentationerna hade vi bjudit in till en panel med Connect Vist, Rise, Business
Sweden, Vistra Gotalandsregionen och Business Region Goteborg (vira 2 regionala dgare). De
fick ”’pitcha” for foretagen om sina erbjudanden och foretagen fick friga om olika erbjudanden.
Triffarna avslutades sedan med AW pd Boule Bar med lite mingelmat och en boule-tivling. 2 av
3 grupper kommer att fortsitta triffas.

Nyttan med Grundanalysen/Tillvixtbarometern
*  De kunder som deltagit har varit n6jda med det fokus som tillvixtfragan fatt.

* Flera av deltagande foretagen har anammat en hel del rid som kommit bade frin
Tillvixtanalysen, Innovationsradgivaren/coachen och deltagarna i Skuggstyreksen.

*  Merparten anser sig ha fatt bekriftat att de tidigare kinda forbattringsomraden ar de som
man ska fokusera pa.

* Nigra bolag har omstrukturerat sitt ledningsarbete t.ex. infort vecko-méten samt en
kanban-metodik.
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*  Utvecklingsmojligheter

* Ahréns material som finns att anvianda - det kinns lite 80-90-tal. Inte alltid kul att
presentera. Det ér ju viktigt i forhallande till hur ”moderna” Almi ska uppfattas.

Nyttan med casebeskrivning/canvas

Vi uppfattar att Osterwalds canvas ger mer 6versiktlighet dn det andra alternativet. Men det ar
viktigt att konsulten ér trygg i metodiken och har kompetens att leda bolaget i processen da det
inte finns ndgon naturlig styrning mot framtidsplaner.

Efter hand bestimde vi att inte vinta med canvasen dven om foretagets presentation lag sent 1 tid
vid Strategimotena. Det var battre att ta justera i efterhand.

VI har arbetat efter féljande steg:

1) 1-3 framtidscanvas (hypoteser) att testa.

2) identifiera vilka utmaningar framtidscanvasarna innebar

3) valja ett scenario att arbeta vidare med under Strategimotet.
4) koppla in dmnesexperten

Utvecklingsmojligheter

Svirt att ta in kultur, organisation, ledarskap etc. i canvasen.

Nytta med Amnesexperten

Det tog ett tag for oss att “hitta varandra och nivan”, da de upphandlade experterna inte var
kinda innan. Vissa underlag som presenterades var undermaliga. Vi var kanske dven otydliga mot
foretagarna nir vi forklarade dmnesexpertens roll, da flera av dem hade svart att forsta i borjan.
Sammanfattningsvis kan man konstatera att amnesexperterna har bidragit med lite och
framforallt haft en oklar roll, speciellt under métena.

Nyttan med skuggstyrelse

Skuggstyrelsen har varit den storsta behallningen enligt deltagarna. Man har fatt insikt i olika
problem for olika verksamheter, men att fOretagarna oftast star infGr samma typ av utmaningar
och att nyttan av att fa input som inte dr frin den egna branschen. De flesta brottas med samma
utmaningar och man kan dra enorm nytta av varandra.

Vi har bevittnat synergieffekter mellan olika branscher. Féretagarna har insett nyttan med externa
synpunkter och 16sningsforslag. En hel del gamla arbetssitt och beteenden har ifragasatts av
petsoner som leder/driver bolag i andra branscher och i andra storlekar.

En foretagare nimnde att det var viktigt att vaga “’blotta sig och sin verksamhet” och vara
mottagliga fOr hjilp och coachning inom marknadsbudskap, organisation, fiffiga hjilpmedel etc.
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Radgivarens roll som processledare har blivit mycket att halla ”ordning & reda” och ha koll pa
tid. Men dven att se till att samtalet flot pd, att alla fick komma till tals och att diskussionen holl
sig inom amnet.

Nyttan med handlingsplan/coachning

I efterhand kan man siga att det dr viktigt att radgivarna ar offensiva och arbetar med
coachningen i bolagen for att fa igang forindringsarbetet. Vi har inlett coachingen mer
radgivande, férmedling av nitverk etc. i bérjan, men ju djupare kinnedom desto mer ”hands-on”.
Det har hint olika saker i nastan alla foretagen som har paverkat process och som gjort det svart
att fa vissa fOretag att ”gora” efter handlingsplanen. Hir har stillt prov pa flexibilitet hos
innovationsradgivarna. I nagot fall togs en kollega in nagra timmar som coach med annan
kunskap, i detta fall om E-handel.

Vidare kan man siga att de bolag som velat ha coaching, har de varit mycket n6jda med det och
nyttjat det till fullo; medan de bolag som inte "hunnit med" coachningen inte har nyttjat det alls
trots upprepade "patryckningar". De foretag som inte velat ha coachning upplevdes att de "kunde
sjalva" och inte var si intresserade redan under canvas-arbetet. Lirdom dr att vara observant och
screena inneborden av coaching redan vid inférsaljningen.

5.2  Casebeskrivningar

Hir foljer nagra casebeskrivningar fran projektet.

5.2.1 Muneris IT AB

Muneris IT ér en strategisk IT-partner till sma och medelstora foretag. Ofta innebir det att
foretaget dr kundens I'T-avdelning. Hos stérre foretag och organisationer handlar det mer om att
vara en resurs nar det galler att ta fram strategier och vara I'T-avdelningens forlingda arm.

Muneris IT kom 1 kontakt med Almi laneverksamhet 1 samband med sin etablering varen 2014.
Rédgivaren Stefan Wilhelmsson som 4t bekant med en av grundarna sig att foretaget/dgarna
dock hade den féretagsmognad som var limplig och skulle passa val in i programmet.

Tillvixtbarometer visade pa starka sidor och utvecklingsomraden.
Starka sidor

* Ledningskraft

* Tillvaxtledarskap

* Tiltorganisation
Utvecklingsomriden

*  Hardmjuk styrning
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* Fokus
* Utnyttja placering pa tidsmonopolkurvan
Ur arbetet med affirsmodelleringen utvecklade foretaget foljande strategier,

* Innovativ betalningsmodell, avtal siljs till finansbolag, kunden hyr en funktion,
fastpris/minad

*  Omarbetning av kirnerbjudandet
* Formulera en tydlig ledstjarna och starka virderingar
* Bygga ett strategsikt fundament for tillvixt

Foretagsledarna var mycket aktiva och prioriterade bade gruppméten och coaching. Delade med
sig av erfarenheter kring silj, marknad och betalningsmodeller. Fick erfarenheter kring
organisation, ledarskap 1 strategigruppen, Fokus i coachingen var betalningsmodellen,
virdeerbjudandet och arbetet med att formulera virderingar.

Foretaget har uppskattat bade sjalva metoden och sittet att arbeta med foretagsutveckling och
rekommenderar andra féretagare att jobba med sin foretagsutveckling i denna typ av program.

De viktigaste genomforda utvecklingsomridena ar,
*  Konkret tydligt virdeerbjudande finns nu
* Arbetat fram virderingar kopplat till mal & vision
* Forankrat den nya betalningsmodellen hos méinga kunder

lI6nsamhet.

5.2.2 Millcon AB

Millcon AB ir ledande samarbetspartner till Skandinaviens pappersindustri, genom att skapa
snabba, enkla och flexibla fléden genom effektiv omrullning och trissning av papper och kartong.
Foretaget har 21 anstillda och omsitter 26 Mkr.

Tillvaxtbarometern visade pa starka omraden inom
* Tidsmonopolet ("Skapa korkar” med Integration),
* Tillviaxtledarskapet,
* Tiltorganisationen ("Millcon United”)
Och utvecklingsomraden inom
* Tillvixtutrymmet

*  Marknadsskapande Siljkraft
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e Internationell kraft
* Tillvaxtfinansiering

Utmaningar for tillvixt; Skapa ett 6kat Tillvaxtutrymme, via 6kad Marknadsskapande séljkraft.
Har ocksa idag lag Internationell kraft pa nya marknader (ex. Tyskland), samt maste 6ka den egna
sjalvfinansieringsgraden for att skapa egen tillvixtfinansiering och langsiktig lonsamhet!

Affirsmodellen, med en Canvas fokuserad pa en snabb Internationell tillvixt, backades hem, f6r
att gora “hemlixan”, ex.vis gora en P/M Mattis, och att avvakta den internationella satsningen de
nirmaste 3 aren. Foretaget har fortsatt mod att satsa pa ytterligare tillvixt. Investerar och
driftsitter en ny rullskdrmaskin for dnnu hogre flexibilitet mot KUND med kortare ledtider.

Temat for Strategidagen var Internationalisering — nagot som under moétets gang andrades till att
avvakta med internationell expansion de narmaste 3 aren.

5.2.3 Swedish Net

SwedishNet ar specialist pa tekniskt och fysiskt skydd for anldggningar med hégt stillda
sikerhetskrav. Foretaget har 25 anstillda, omsitter 25 Mkr med ett positivt cash-flow.

Tillvixtbarometern visade pa en mycket stark vinstersida, med ledning och kultur f6r
tillvixt. Foretaget beh6vde arbeta mer med sitt fokus och fundera igenom hur de kan fa ett
forsprang mor konkurrenterna genom att skapa marknad. I affirsmodellen diskuterades
debiteringsmodeller, erbjudande och siljprocess. Fortetaget ville ocksa bemanna med en
kompetent styrelse. Etrfarenheterna fran hela processen har upplevts mycket positiv. Féretaget
har dndrat sina tankar fran att erbjuda bastjanster till en starkt konkurrensutsatt marknad till att
identifiera sina unikiteter och utveckla dem till nya mer kompletta tjanster som kan erbjudas till
kunder med hogt stillda sikerhetskrav.
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