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Forord

Tillvaxtverket arbetar for att starka foretagens konkurrenskraft. Genom kunskap, natverk
och finansiering skapar vi battre forutsattningar for befintliga och framtida féretag och
attraktiva regionala miljéer dar féretag utvecklas.

Under 2017-2019 drev Tillvaxtverket tva pilotinsatser for digitalisering: Digital och
afférsjuridisk kompetens och Digital kompetens i styrelse och ledning. Denna rapport bygger
pa kunskaper och erfarenheter fran denna satsning. I rapporten finns presentationer av
samtliga tolv projekt.

Tack vare erfarenheterna fran pilotinsatserna for digitalisering, sarskilt da Digital
kompetens i styrelse och ledning, fick Tillvaxtverket 2018 regeringsuppdraget "Hojd
digital kompetens sma foretags ledningar och styrelser”.

I slutrapporter, vid vara gemensamma erfarenhetstraffar och i uppfoljningsintervjuer har
vara projektigare delat med sig av sina erfarenheter, framgangar och utmaningar. Denna
rapport hade aldrig kommit till utan deras och andra intervjuade personers villighet att
dela med sig. Stort tack alla! Var forhoppning ar att denna rapport ska bidra till 6kade
insikter om sma foretags tillvixt genom digitalisering och om hur olika foretagsfraimjare
kan stotta detta arbete.

Januari 2021

Tim Brooks Karin Ostberg
Avdelningschef Foretag Projektledare
Tillvaxtverket Tillvaxtverket

3/51



Vi starker Sverige genom att starka féretagens
konkurrenskraft

Tillvaxtverket ska skapa sa bra férutsattningar som
mojligt for foretag i hela landet att vara
konkurrenskraftiga. Det innebar att vi dppnar dorrar
och river barridrer — for ett Sverige dar fler foretag
vill, kan och vagar.

Kunskap, natverk och finansiering ar vara viktigaste
verktyg. Tillvaxtverkets insatser skapar direkta
resultat hos de foretag och aktérer som vi samverkar
med, men dven forutsattningar for foretag och
regioner att mota framtidens utmaningar. Vart
storsta enskilda uppdrag ar att bidra till att EU-medel
investeras i projekt for regional konkurrenskraft och
sysselsattning.
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Sammanfattning

Denna rapport beskriver tva genomforda pilotinsatser i programmet for
Kompetensutveckling for tillviaxt i smaforetag.

Pilotinsatserna for digitalisering

» Digital och affarsjuridisk kompetens for affarsutveckling och féorberedande
internationalisering, 2017-2018

» Digital kompetens for styrelse och ledning. 2018-2019. En fristdende fortsittning
till den tidigare insatsen for Strategiskt styrelsearbete.

Denna rapport berattar om kunskapen, erfarenheterna och resultaten av genomférandet
av de tolv projekten. Den visar pa projektmodeller som kan vidareutvecklas och anpassas
for andra satsningar. Projekten fokuserade pa tidiga eller forandrade skeden dar mindre
tillvaxtforetag behover utveckla och anpassa sina digitala strategier och affairsmodeller,
exempelvis infor en framtida internationell expansion.

Projekten adresserade olika behov och utmaningar hos sma tillvaxtféretag relaterat till
digital affarsutveckling, digital omstallning, affarsjuridik och férandringsledarskap. De
arbetade med att vidareutveckla processer, metoder och verktyg med syfte att 6verfora
kompetens till foretagen i malgruppen.

Goda exempel fran projekten

e Dig 4 Export, Almi Féretagspartner Uppsala: Det analoga analysverktyget som Almi
tog fram i samarbete med Foretagsekonomiska institutionen i Uppsala ar idag
vidareutvecklat till ett digitalt testverktyg for hela Almi. Verktyget anvands i
Digitalisering 2020, ett regeringsuppdrag for landsbygdsforetag i samarbete
mellan Tillvaxtverket och Almi.

e DigiBoard, High Five, Halmstad: Design och prototyping for digital affarsutveckling.
Projektmodellen gar att anpassa och anvénda for olika typer av foretag, i olika
branscher. Protypverktyget var en framgang bland deltagande foretag.

e Filmer med grundldggande juridik, Trade Partners Sweden, Stockholm och nationellt:
Digitalisering av juridiska tjanster med fokus pa agent- och distributérsfragor. Att
digitalisera affarsjuridiken frigor tid for forberedelser infor radgivningen med
forbundsjuristen. Atta filmer och annat material nis genom den digitala
kunskapsbanken.

e Digital Scorecard, Packbridge, Kunskapspartner och Region Skdne. Ett analysverktyg
for salj, marknadsforing och kundresa dar foretagen far en analys som de kan borja
jobba med direkt. Projektet tog fasta pa ett konkret och specifikt segment. En mer
komprimerad variant av projektmodellen testas genom ett fortsattningsprojekt.
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Inledning
Innehallet i rapporten

Lardomar och resultat fran arbetet med olika projektmodeller

Det 6vergripande syftet med denna rapport ar att dela med sig av kunskaper och
erfarenheter fran genomforandet av pilotprojekten for digitalisering. Tanken ar inte att
rapporten ska behdva lasas fran parm till parm utan att den mer ska ses som en
uppslagsbok med konkreta projektexempel. Formen for texterna om projekten ska
upplevas lite som storytelling och ska ocksa kunna ge inspiration. Texterna ar framst
baserade pa intervjumaterial.

Projekten representerar olika fraimjarorganisationer, olika utmaningar och
genomforandemodeller. De flesta har en regional férankring i genomférandet, genom
medfinansiering, genom avsiktsforklaringar om stdd och i samverkan med andra regionala
organisationer. Rapporten visar pa projektmodeller som kan vara av intresse dven for
andra foretagsframjare.

Sammanfattning av Kompetensutvecklingsprogrammet for tillviaxt i smaforetag
Langst bak i rapporten finns en sammanfattade text om vart egeninitierade
affarsutvecklingsprogram. Tillvixtverket drog hosten 2013 igang den forsta
utvecklingsinsatsen med den programmodell som blev hornstenen fér genomférandet.
Efter drygt sex ar och sex insatser valde vi att sitta stopp. Programmet dr nu avslutat.

Bakgrund digitalisering

Alla féretag ska idag kunna hantera digitaliseringens mojligheter och konkurrensfordelar
for okad affars- och kundnytta. Foretagen ser inte alltid digitalisering som en
affarsstrategisk fraga. Bristen pa digital mognad och pa ett aktivt forandringsarbete dr en
generell utmaning hos manga sma och medelstora foretag.

Foretagens behov av digital kompetens varierar beroende bransch, affirsmodell och
affarsstrategi, dvs beroende pa vad foretaget producerar, vem som ar kunden, hur
leveranserna sker och vilka féretagen samarbetar med. Behovet av digital kompetens
handlar om en stegvis forandring i de flesta féretag. Digitaliseringen utmanar etablerade
affirsmodeller, strukturer och geografi. Digitaliseringen innebdr réatt hanterat manga nya
moijligheter for ett tillvaxtforetag.

Foretagsledare och styrelsemedlemmar har en sarskild roll och ett sarskilt ansvar for att
hantera bade mojligheterna och riskerna med digitaliseringen. Féretagandet gar mot en
okad komplexitet dar nya kunskaper och kompetenser blir allt viktigare for att 6ka sma
och medelstora foretags formaga att utvecklas, vaxa och konkurrera mer langsiktigt. For
detta kravs ett aktivt forandringsledarskap for digital omstéllning och med en verksamhet
dar kunden alltid star i fokus.

Digitalisering sags ibland handla om manniskor till 90 procent och om teknik till 10
procent. Teknikutvecklingen ar forstas viktig, men drivkraften till en digital omstallning ar
i sig inte tekniken utan den handlar snarare om lednings- och styrningsfragor. Ett digitalt
moget foretag fordndrar sin verksamhet med hjalp av teknik men det ar strategi, kultur
och kompetens som ar drivande.
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Pilotinsatserna for digitalisering 2017-2019

Denna rapport bygger huvudsakligen pa foljande kéllor:

v Projektens slutrapporter, presentationsmaterial och andra underlag fran
genomforda erfarenhetstraffar (arbetsgruppsmoten), enskilda projektbesék och
andra dialoger med projektagarna.

v’ Stod och dialog genom de tva konsulter som var engagerade i genomférandet av
insatserna.

v" Genomforda intervjuer med olika representanter for projekten under maj och juni
2020, dvs mellan ett halvar och drygt ett ar efter avslutet av det operativa
projektgenomférandet.

Pilotinsatserna for digitalisering

Under 2017-2019 genomforde Tillvaxtverket tva pilotinsatser med totalt tolv projekt
inom ramen for Kompetensutvecklingsprogrammet for tillviaxt i smaféretag. Det var de
sista insatserna inom ramen for detta program.

» Digital och affarsjuridisk kompetens for affarsutveckling och féorberedande
internationalisering. 2017-2018

» Digital kompetens for styrelse och ledning. 2018-2019. En fristdende fortsittning
till den tidigare insatsen for Strategiskt styrelsearbete.

[ genomforandet av varje insats ingick sex erfarenhetstraffar (arbetsgruppsmoten) med
projektpresentationer, erfarenhetsutbyten, foreldsningar (med temaexperter) samt
workshop kring kommunikation och kunskapsspridning av projekten. I den ena insatsen
genomfordes ocksa studiebesok.

Tillvaxtverket upphandlade externt konsultstod for bada insatserna, for att félja och stotta
genomforandet av pilotinsatserna. [ uppdraget ingick att fungera som processtod,
dialogpart och bollplank till Tillvaxtverket och till projektledarna. Konsulternas
specialomraden var affarsutveckling, innovation och digital transformation.

Malgrupp projektagare

Etablerade affarsutvecklingsorganisationer, de flesta s.k. offentliga foretagsframjare, drev
projekten. En majoritet av projekten hade nagon form av regional samarbetspartner, en
eller flera, offentliga och privata. Manga hade regionerna som delfinansiar eller fick ett
stod genom en avsiktsforklaring. [ ett av projekten tog regionen en aktiv roll.

Projekten, som drevs operativt under drygt tva ar, fokuserade pa tidiga eller férandrade
skeden dar mindre tillvaxtforetag behdver utveckla och anpassa sina digitala strategier
och affarsmodeller, exempelvis infor en framtida internationell expansion.

Malgrupp mindre tillvaxtforetag

En majoritet av de deltagande foretagen var i férsta hand smaféretag med upp till 49
anstallda. Tre av projekten vande sig till startup-bolag, varav tva till digitala tjansteforetag.
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Generellt deltog fler tjansteforetag an tillverkande foretag. Tva av projekten hade
branschfokus, kulturella och kreativa néringar respektive life science. Ovriga projekt var
mer branschoverskridande. Totalt deltog cirka 100 foéretag i de tolv projekten.

Genomgaende teman i projekten

Projekten adresserade olika behov och utmaningar hos sma tillvaxtféretag relaterat till
digital affarsutveckling, digital omstallning, affarsjuridik och férandringsledarskap.
Projektiagarna genomforde olika aktiviteter for rekrytering av foretag till projekten och fér
behovs-, nuldges- och framtidsanalyser, utbildning, coachning, affirsmodellering och
radgivning av deltagande foretag.

Lite forenklat arbetade projekten med flera av dessa komponenter:

o Framtagning av specifikt innehall for utbildning och radgivning utifran upplevda
behov hos foretagen

e Metodutveckling - utveckling av nya analysverktyg och processmodeller som stéd
for foretagens kompetensutveckling

e Experimenterande och framtagning av ny kunskap anpassad och paketerad for
malgruppen

e Affarsmodellering och coachning i konkreta "case” med foretagen

e Resurs-, kompetens- och metodutveckling av egen projektorganisation

e Regionalt samarbete for projektgenomférandet

Projekten fokuserade pa att vidareutveckla processer, metoder och verktyg med syfte att
overfora kompetens till foretagen i malgruppen. I ndgra av projekten var utmaningen att
ta fram ny kunskap och nya metoder. For andra 1ag utmaningen i att skapa en bra process,
en attraktiv paketering for och marknadsforing till malgruppen och att skapa ett bra team
tillsammans med olika typer av samarbetspartner.

Konsulternas och Tillvixtverkets syn pa maluppfyllelsen

De mal som fanns specifikt i insatsbeskrivningarna och programmet realiserades i stort,
men i fyra av de tolv projekten forst efter omtag for att hitta delvis nya inriktningar for
projekten. Manga hade ett tydligt metod- och analysutvecklande perspektiv och skapade
dar goda resultat, i vissa fall t o m lite innovativt. Foretagens deltagande var nagot mer
begransat i flera av projekten. De deltagande foretagen far anda sigas vara battre rustade
for en digital omstallning i jamfoérelse med vad de var fore deltagandet. Dessutom
utvecklade projektdgarna vardefulla kunskaper och kompetenser som troligen har en
positiv inverkan pa deras framtida arbete.

Flera projektmodeller kan ha en potential att utvecklas vidare, for nagon typ av
konceptualisering och genom en breddsatsning kunna erbjudas stérre malgrupper av
foretag med tillvaxtpotential.

Sma pengar kan gora nytta

Totalkostnaden for genomforandet av pilotinsatserna, av projekten, forstudie,
uppfoljningar och mittutvarderingar, konsultstéd samt kunskapsspridning uppskattas till
totalt knappt 14 mkr. Tillvaxtverkets andel av finansieringen uppgick till ca 10,5 mkr,
varav 9 mkr finansierade projekten.

Lardomar och utmaningar i projekten

o Tidsaspekten — digitalisering ett nytt utvecklingsomrdde: Den hir typen av
utvecklingsinsatser behover tillrackligt med tid. Den initiala tiden for planering
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och utveckling av projektmodeller och erbjudanden, metoder och analysverktyg
samt att hitta och rekrytera ratt typ av deltagande foretag tog mer tid och kraft dn
berdknat i manga av projekten. For de flesta av projektidgarna var digitalisering lite
av ett nytt omrade. Att arbeta med digital omstallning och digital affarsutveckling
visade sig vara mer komplext dn férvantat.

Specifika och relevanta erbjudande samt marknadsféring: Svarigheten att rekrytera
foretag ar ingen ny fraga, men blev om mojligt annu mer aktuell for pilotinsatserna
for digitalisering Projekten nyttjade egna och samarbetspartners kanaler och
natverk for att na foretag, gjorde marknadsforing via sociala medier, t o m film. Vid
selekteringen av deltagande foretag anvinde sig flera av intervjuer och/eller nagot
enklare test- och analysverktyg for att mata den digitala mognadsnivan, for att
kommunicera vad som forvintades av deltagande foretag och for att forsoka hitta
en bra grupp av deltagande foretag. Det underlattar om vissa férutsattningar och
insikter redan finns hos de deltagande foretagen, sarskilt hos dgare, styrelse och
ledning, om de ska lyckas i projekten.

Viéldefinierade och specifika behov och problem: Flera projekt fick géra omtag i
projektplanen och fick definiera om vilka specifika problem som projektet skulle
l6sa. Projekt som redan hade valdefinierade specifika utmaningar och en befintlig
metodik anpassad for projektet, kunde erbjuda foretagen mer konkret stéd och
mer konkreta verktyg.

Vdga och kunna experimentera: Det kan vara utmanande for frimjarorganisationer
att utveckla angreppssatt, metoder och verktyg. Speciellt om projektet i stort
bygger pa ett utforskande, ett visst matt av nyskapande och inte minst en ritt stor
dos av osdkerhet. Det kraver egna grundkompetenser och engagemang i
deltagande organisationer och en stark projektledning. Det kan bli extra
utmanande nar nyckelpersoner férsvinner mitt i projektgenomférandet eller om
strategier och arbetssitt maste omprovas halvviags genom projektet.

Rétt utvecklingsfas. En 6vergripande slutsats ar vikten av att foretagens deltagande
maste jacka in i ratt utvecklingsfas i foretaget. Férdndringsarbete sker ofta i sma
steg, inkrementellt, och utgar ifran en grundliaggande foretagsanalys. Hos manga
sma tillvaxtforetag agare, styrelser och ledningar saknas vissa insikter om
betydelsen av digitalisering. Och 4ven om kunskapen finns dar agerar man inte
alltid pa denna.

Digitalisering som en integrerad del av affdrsutvecklingen: Digitalisering ar inte en
separat aktivitet, utan en integrerad del av tillvaxtforetagens affarsutveckling och
verksamhetsutveckling, och som idag ocksa sarskilt hinger samman med
foretagens arbete med internationalisering, juridik, hallbarhet och innovation.

Ledarskapets roll fér digitalisering

De tillvaxtforetag som lyckats val med digitalisering har ett ledarskap som
prioriterar och skapar forutsattningarna for det digitala forandringsarbetet. De
skapar en foretagskultur dar digitalisering ar en sjdlvklarhet och dar
forandringsarbetet kraver olika typer av kompetenser i organisationen.
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Foretagsenkat

Enligt en enkdtuppf6ljning hosten 2018 av pilotsatsningen for Digital och affarsjuridisk
kompetens upplevde 95 procent av de svarande foretagen en 6kad formaga i direkt
anslutning till projektdeltagandet.

Okad formaga i deltagande foretag

Figur 1.

Swecos bedomning av maluppfyllelsen

Swecos bedomning i utviarderingen var att projektens mal svarade mot den 6vergripande
malen i Tillvaxtverkets program for Kompetensutveckling for tillvaxt i sma foretag.
Projekten dr genomgaende inriktade pa att med hjalp av digitalisering utveckla verktyg,
strategier och affirsmodeller for affirsutveckling och internationalisering. Fokus ar bade
digital och affarsjuridisk kompetens. Projektens relevans ar hég och planerade aktiviteter
ligger i linje med syfte och mal for uppdraget. Flera av projekten stotte dock pa flera
problem under resans gang, bl a for att digitaliseringsperspektiven var nya for bade
projektigare och foretag. [ projekten for Digital kompetens i styrelse och ledningar var det
i vissa fall utmanande att engagera ledning och styrelse for projektdeltagandet. Sweco
anser att de framtagna projektmodellerna kunde ha varit &nnu mera utvecklade.

En forsta slutsats som Sweco drar som utvirderare ar ocksa att manga av projekten
kanske mer dgnade sig at sk digifiering dn digitalisering och digital transformation, dvs att
de utvecklade och omvandlade analoga verktyg till digitala verktyg. Det var ocksa en
langre resa dn forvantat att utveckla och realisera affarer och affirsmodeller genom nya
och anpassade digitala affarsstrategier.
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Projekten i Digital och affarsjuridisk kompetens for
affarsutveckling och internationalisering

Almi Foretagspartner GavleDala

DIA - Digitalisering for fler Internationella Affarer
Gavleborg och Dalarna

Projektorganisation: Almi Féretagspartner &gs av staten och erbjuder marknadskompletterande lan och
affarsutveckling till svenska sma och medelstora féretag som vill utvecklas och véxa hallbart.

Samarbetsmodell med flera partner: Almi GavleDala, Mellansvenska Handelskammaren, I[UC Dalarna och
Business Sweden - alla organisationer som arbetar med internationalisering.

Projektidé: Erbjuda sma och medelstora féretag konkreta verktyg infér en internationalisering utifran
kunskap om digitalisering och affarsjuridik samt att skapa en samarbetsmodell mellan deltagande aktorer.

Resultat: Enkel samarbetsmodell och helhetskoncept for att stotta foretags internationalisering genom
affarsmodellering, digitalisering och affarsjuridik. Film framtagen med nagra av de deltagande féretagen.

Intervju med Hanna Rudolfsson, projektledare och radgivare

"Regionalt samarbete fornyade arbetssiittet for att stotta
sma foretags internationalisering genom digitalisering
och afférsjuridik.”

Nara samarbete for féoretagens kompetenslyft

Vi tittade var foretagen behovde ett kompetenslyft och sig snart att det rérde sig frimst
om digitalisering, frimst digital marknadsforing och juridik. Vi sag ocksa att vi och vara
samarbetspartner behévde nidrma sig varandra for att kunna visa pa ett mer samlat
erbjudande gentemot vara foretagskunder.

Erbjudande till alla smaféretag infor marknadsetablering

Initialt var ambitionen att nd sma- och medelstora industriforetag som stod infér en
internationalisering. Det visade sig finnas flera andra digitaliseringsprojekt i regionen som
jobbade just mot industriféretagen och hade liknande erbjudanden. Det blev otydligt.
Projektet fick ta ett omtag. Vi utékade malgruppen till att omfatta alla sma och medelstora
foretag redo att etablera sig pa en ny marknad.

Utbildningspaket med fyra moduler
Vi utformade ett modulpaket med 3+1 moduler, dar den fjarde bestod av valbara moduler:

Modul 1 - Affédrsmodellering. Affarsanalys med tva verktyg — Almi Utvecklingsdialog och
Business Model Canvas
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Modul 2 - Digitalisering steg 1: Digitaliseringsplan och online-utbildning - Almis
etablerade samarbete med Google genom Digitalakademin samt delar av Business
Swedens online-verktyg Steps-to-export.

Modul 3 - Affdrsjuridik. Via Svenska Handelskammaren heldag med en jurist.

Modul 4 - Digitalisering steg 2. Foretagens individuella behov och val: Strategiskt
styrelsearbete, Dokument for internationella affarer, Avtal, banker och betalning,
Internationella natverk och delar av Business Swedens Steps-to-export.

For att fa ut sa mycket konkret som mojligt i motet med juristen gillde att foretagen var
ordentligt forberedda och visste vilka behov de hade.

Lardom - fick erbjuda mindre ambitiost program, de individuella modulerna uppskattade
Den storsta utmaningen var att fa foretagen att prioritera motena. Initialt var en
gemensam studieresa inplanerad. Intresset visade sig vara lagt och istillet satsade pa en
gemensam traff i Hudiksvall. Idag hade vi forstas gjort om det till ett digitalt webbinar.

De individuella modulerna pa slutet kopplade till foretagens enskilda behov var valdigt
uppskattade. En lardom &r dock att det maste vara ndgon som sitter i ledningsgrupp eller
som ar agare som deltar i projektet

Lardom — kompetens och erfarenhet avgorande for projektgenomforandet

Vi stotte ocksa pa en del ovantade hidndelser med vara samarbetspartner. Business
Sweden forandrade sin regionala verksamhet och 6vergick till att erbjuda
expertkompetens. Bengt som da var regionalansvarig borjade arbeta for Almi och blev
ansvarig for vart regionala exportcentrum. Svenska Handelskammarens vd blev
sjukskriven efter drygt halva projekttiden. En lardom &r att personberoendet kan bli
valdigt stort i sma projekt. Det dr en risk man far ta, men ger ocksa stora fordelar.

Lardom - regional samverkan med ett gemensamt helhetskoncept framgangsrikt
Modulerna var bra, i synnerhet kombinationen av att forst titta pa hela verksamheten och
sedan tratta ner till den digitala marknadsforingen och affarsjuridiken kopplat till just
internationalisering. Helhetsperspektivet behdvs, det gar inte annars.

Innehallet i sig ar ju inte helt nytt, diremot helhetskonceptet och att vi aktérer gjorde det
tillsammans. Vi fick en tydlig samarbetsmodell som vi tidigare saknade. Det nya
arbetssattet mellan vara fyra organisationer flyter pa valdigt somldst. Det ar lattare att
forsta vem som ska kopplas pa nér.

Kunskapsspridning till andra Almi-bolag

Under projektet spelade vi in en film, dar vissa av de deltagande féretagen var med. Den
har vi pa Almi anvént i syfte att sprida resultatet, beréttat utifran féretagens perspektiv.
Sedan januari 2020 deltar alla Almi-bolag i en nationell satsning kallad "Digitalisering
2020”. Det dr ett samarbete med Tillvaxtverket och en del av ett regeringsuppdrag for
landsbygdsutveckling. Jag och en kollega delar har vara erfarenheter fran projektet.
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Almi Foretagspartner Uppsala

Dig 4 Export
Uppsala lan

Projektorganisation: Almi Féretagspartner ags av staten och erbjuder marknadskompletterande lan
och affarsutveckling till svenska sma och medelstora féretag som vill utvecklas och véxa hallbart.

Samarbetspartner: Foretagsekonomiska institutionen, Uppsala universitet och Mastersstudenter
(Ung Mentor).

Projektidé: Ta fram ett analysverktyg for att kunna bedéma féretagens digitaliseringsmognad ur ett
internationaliseringsperspektiv samt erbjuda ett pilotprogram med workshops och mentorstréaffar.

Resultat: Nytt testverktyg for digital mognad. Programmodell med Unga mentorer. Féretag som
implementerade digitala verktyg och gick vidare i sin internationella expansion.

Intervju med Ywonne Bé6lja, affirsutvecklare och projektledare

"Det analoga analysverktyg som togs fram i projektet
ar idag vidareutvecklat till ett digitalt testverktyg for
hela Almi. Verktyget anviinds i Digitalisering 2020, ett
regeringsuppdrag for landsbygdsforetag i samarbete
mellan Tillvixtverket och Almi.”

Digitalisering for en internationell marknadsintroduktion

[ behovsanalyser och méten med foretagen var det manga som uttalat en ambition att vixa
utanfor Sveriges granser. For att kunna gora det kostnadseffektivt beh6évde de borja
digitalisera. Almi hade insikterna och kunskaperna fran ett tidigare projekt, Global Mind, i
samma program hos Tillviaxtverket. Darifran ville vi arbeta vidare.

Steg 1: Utvecklade ett analysverktyg for sjalvskattning av den digitala mognaden

Allra forst tog vi fram sjalva analysverktyget i samarbete med tva docenter pa
Foretagsekonomiska Institutionen vid Uppsala universitet. Resultatet blev ett omfattande
fragebatteri, ett sjdlvskattningsverktyg, med 39 fragor som de deltagande foretagen sedan
fick fylla i tillsammans med oss for att skatta sin digitala mognad.

Den digitala mognaden varierade hos féretagen, och deras utmaningar 1ag i olika omraden.
Vissa hade kanske en webbshop men lag kunskap om digital marknadsféring. Nagon
annan var duktig pa att nd ut, men hade inga digitala siljverktyg.

Steg 2: Pilotprogram med workshops och mentorstréffar

Pilotprogrammet med foretagen pagick under ett ar. Vi startade med kick-off i april, en for
foretagen och en for mentorerna och holl darefter sex gemensamma workshops i &mnena:
Digitalstrategi i praktiken; Digitaliserad kommunikation och férsaljning; Digitala kanaler,
omvarldsanalys, medier, matbarhet & tips; Kunskapsbaserad kommunikation; Export
samt Avslutning med sammanfattning i form av féretagens egenproducerade filmer
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Vi arrangerade workshop med en inledande expertforeldsning och diskussion, och
darefter fick foretagen jobba med sina respektive utmaningar. Under hela aret arbetade
foretagen ocksa med varsin "Ung mentor” som coachade dem inom olika delar av
digitalisering. Almi har sedan lange ett mentorsprogram med seniora mentorer. Den har
gangen rekryterade vi istéllet 13 sistaarsstudenter fran mastersprogrammet inom
Management Communication och IT.

Strama riktlinjer fér mentorstraffarna

Det var viktigt att det inte blev ndgot gratisarbete. For foretagen blev det en enorm tillgdng
och vi skrev kontrakt mellan dem och mentorerna. Vi kravde ocksa att den forsta traffen
skulle ske hos foretagen. Det var viktigt att studenterna fick komma dit och se hur
verkligheten sag ut. Vi gjorde noggranna matchningar mellan studenter och foretag. Flera
av studenterna hade redan viktig arbetslivserfarenhet som vi tog tillvara pa. En del var
internationella studenter vilket tvingade féretagen att jobba pa engelska. En ovantad
bonus med mentorsmatchningen var att ett par studenter faktiskt fick jobb hos féretagen
de coachade!

Rekryteringsprocessen

Jag traffade och intervjuade ett trettiotal foretag och valde ut 13, med 27 deltagare
fordelat pa 8 kvinnor och 18 man. Inom Almi har vi alltid en jamstélldhetsaspekt.
Foretagen var sinsemellan valdigt olika, de kom fran olika branscher, hade olika resurser
och utmaningar - men ett gemensamt behov av att h6ja kunskapen inom digitalisering.

Framgang — manga féretag kom langt i sin digitaliseringsresa, bra stéd genom Ung Mentor
Nastan alla bolagen kom mycket langre i sitt strategiarbete for digitalisering dn vi hade
forvantat oss. 71 % kunde implementera konkreta digitala verktyg redan under projektet,
och 29 % kom ocksa igang med sin export eller expanderade till nya marknader. Nagra
foretag fick affarsutvecklingscheckar for digitalisering efter projektavslutet.

Vi jobbade valdigt intensivt med foretagen vilket jag tror gav en bra push. Samarbetet med
mastersstudenterna i Ung Mentor har ocksa varit en av nyckelfaktorerna till framgang.

Ndgra exempel pd vad foretagen gjorde:

Ett bildelsforetag som satsade pa Norden implementerade en ny digital betalningsmodell.
Ett foretag som tog fram klader anpassade till diabetiker, bland annat en skjorta med
inbyggd insulinpump, producerade en film som battre forklarade deras produkt.

Framgang — det analoga testverktyget blev ett digitalt testverktyg fér hela Almi

Det fragebatteri som vi tog har nu utvecklats av Almi Moder till ett storre verktyg. Just nu
ingar vi i landsbygdsatsningen Digitalisering 2020 i vilket just ett sddant
sjalvskattningstest behdvdes. Testet dr ocksa helt digitalt idag.

Framgang - "learning by doing”

Personligen gillar jag 'learning by doing’ och fran vad vi kan se i uppféljande matningar
verkade foretagen ocksa uppskatta det. Sjalva larandet ar kul och nyttigt och det
fungerade bra for de foretag som hade kommit sa langt att de kunde sitta igang med en
digital 16sning direkt.

16/51



Utmaningar — langa projekt utmanande for smaféretag, behov av mer tid for egen
utveckling

En lardom &r att for sma foretag ar sa har langa projekt utmanande. Vi hade kick-off'i
april och sedan traffade de sina mentorer tva ganger per manader under ett ar. Det dr en
lang tid att knyta upp sig och halla fokus pa. Vi hade kunnat disponera om traffarna sa att
foretagen fick annu mer tid at sin egen utveckling under vara workshops. Mer specifikt
for varje foretag och mindre generellt.
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Founders Loft

Digital ansokningsprocess for en hallbar arbetsmiljo
och ett hallbart foretagande
Vastra Gotaland

Projektorganisation: Founders Loft (fd Framtidens féretag) - en inkubator med kontor i Géteborg fér
digitala tjansteforetag. Samverkar med andra inkubatorer i Vastra Gétaland.

Samarbetspartner: GU Ventures - inkubator och holdingbolag i Géteborg.

Projektidé: Utveckla en ny antagningsprocess till inkubatorsprogrammet med starkt fokus pa
vardegrunder och hallbarhet vid utvecklingen av nya digitala tjanstebolag.

Resultat: Ny digital ansékningsprocess. Breddat satt att bedoma ansékningarna genom sex olika
grundkriterier. Breddning av malgruppen potentiella inkubatorféretag.

Intervju med Malin Jovanovic Gunnarsson, projektledare och verksamhetschef

”Den nya digitala ansokningsprocessen sinker troskeln,
fler vagar soka. Vi underlittar for en mer hallbar
digital utvecklingsresa genom att tidigt klargora vilka
utmaningar man som foretagare maste ta sig igenom!”

Den forsta projektidén

Fran borjan var tanken att vi skulle utveckla ett konkret verktyg for att skapa och
visualisera framtida digitala affirsmodeller for foretagen. I detta ville vi ocksa
implementera en digitaliserad arbetsmiljo dar hallbarhet och teamets valbefinnande stod i
centrum. Projektet tog in en extern projektledare och en expertpanel ifran naringslivet for
att samla satta ramarna for projektet. Vi avsatte en vecka for att genomfora en SPRINT.
Ganska snart upptickte vi dock att de verktyg vi vill utveckla redan fanns pa marknaden.

Andra behov ledde till omtag i projektet

Daremot insag vi att det var nagot helt annat som behévdes. Vi behdvde hitta en modell for
att kunna titta mycket bredare pa foretagen redan vid inkubatorsansékan. Startup-bolag, i
synnerhet digitala tjanstebolag, har en speciell arbetsmiljo. Det kravs mycket av
medarbetarna. De ska bade vara allround och experter samtidigt. Och de méaste vara
oerhort snabba och lattrorliga eftersom forutsattningarna, omvarlden och kundernas
beteenden fordandras sd snabbt.

Genom att ha med ett bredare perspektiv och inkludera hallbarhetsaspekten redan fran
bérjan ar tanken att vi ska kunna identifiera ett sétt att skapa en bra och hallbar
arbetsmiljo for nya bolag. Projektets nya fokus blev att utveckla vara egna digitala kanaler
samt hela antagningsprocessen till vart inkubatorsprogram genom att implementera
vardegrund och hallbarhetsperspektiv for foretagen. Vi involverade flera alumniféretag
och intervjuade 6ver 100 entreprendérer. Utifran svaren tog vi fram ett frageformuldr som
potentiella inkubatorsforetag skulle fa fylla i allra férst i ansokningsprocessen.
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Fylla i ett digitalt ansokningsformular istéllet for att skicka in en affarsplan

Formularet anvander vi som beddmning istéllet for att foretagen skickar in en affarsplan.
Foretagen fyller i formuléret pd var hemsida. Det skickas till en av vara affarsutvecklare
som bokar ett forsta mote. Redan dér far vi bra 6verblick 6ver potentialen och den digitala
affarsidén.

[ bedémningsarbetet tar vi hjalp av ett utvdrderingskort med sex olika moduler:
e Erbjudande

Kund/marknad

Team

Unicitet & innovationshdjd

Progress

Hallbarhet

Vi far en visuell matris, som i en spindelvavsform visar bolagets styrkor/svagheter.
Matrisen ar ett bra stod i bedomningen om bolaget kvalar in i var inkubator.

Framgang - ansokningsmodellen fér den nya inkubatorsprocessen

Grundtanken var att ta fram ett verktyg riktat till bolagen, vilket det pa satt och vis blev
men inte sd som vi forst tankte. Sedan tre ar tillbaka &r vi en av Vinnovas
"excellensinkubatorer”. Nar vi sokte igen for att fortsatta vara excellensinkubator tittade
Vinnova pa var nya modell och kallade hela var inkubatorprocess och hur vi jobbar med
foretagens vardegrund for “A state of the art”.

Framgang- vikten av ett bollplank med externa nyckelpersoner

Det var valdigt vardefullt att vi fick mdjlighet att plocka in externa resurser att diskutera
med, personer som hade jobbat ldnge med stora bolag men som inte beh6vde vara direkt
kopplade till innovationsomradet. Det gav manga vardefulla perspektiv.

Utmaning — betydelsen av att fa vrida om ett utvecklingsprojekt i annan riktning

Den allra stoérsta utmaningen var ndr vi blev tvungna att vrida om projektet helt, efter
insikterna i sprinten att det vi ville utveckla redan fanns. Det tog en stund att landa efter
den forsta vilsenheten. Men sa ar det i utvecklingsprojekt. Det ar valdigt bra att den
oppenheten finns, att vi fick mojlighet att styra om och inte bli utkastade ur programmet.

Om vi skulle géra om projektet skulle jag ha valt en annan metod dn SPRINT. Resultatet
och diskussionerna blev bra, men jag gillade inte sjdlva metoden. Man fick inte riktigt fick
tid pa sig att undersoka saker ordentligt.

Kunskapsspridning genom ”peer-to-peer-learning”

Tillsammans med de andra inkubatorerna i Vastra Gotaland har vi regelbundna traffar, dar
vi har visat och delat verktyget. Bade vi och var samverkanspartner GU Ventures inser
vardet av en sddan har peer-to-peer-learning, som en slags kollegial analys med forebilder.

19/51



Future by Lund, Lunds kommun

GDPR - en kunskapsresa
Skane

Projektorg: Future by Lund - innovationsplattform fér utveckling av hallbara stader och byar.
Samarbetspartner: Lunds kommun, juristbyran Séllberg &, jurister fran Ericsson med flera.
Projektidé: Samlad kunskap och information om GDPR fér smaféretag.

Resultat: Texter och film om GDPR pa hemsidan http://futurebylund.se/gdpr

Intervju med Katarina Scott, projekt- och naringslivsutvecklare

"Det ir viktigt att forsta men ocksa avdramatisera en
komplex fraga som GDPR.”

Foretagens behov att férsta och kunna hantera GDPR

Vi hade tidigare identifierat ett stort behov av affarsutveckling och kompetensutveckling
inom det digitala omradet. Den nya dataskyddsforordningen, GDPR, skulle trada i kraft i
maj 2018. Foretag behover forsta digitaliseringens majligheter, vara tekniskt kunniga,
kunna skydda sina affarsidéer, produkter, tjanster samt forsta och kunna hantera GDPR.

GDPR for foretag som designar nya processer och tjanster

GDPR ar en skyddslag for personlig integritet. Som privatperson ska du sjalv ha ratt att
bestdmma vem som far samla in din data och till vad den far anvandas. GDPR kan paverka
hela foretagets utvecklingsresa, fran hur affirsmodellen ska se ut till hur man ska
marknadsfora sig.

GDPR innebar enkelt uttryckt fyra saker: Vilken data som hamtas; Hur data lagras och
anvands; Hur data skyddas samt att Den kan raderas om kunden begar det.

Vi vet nu hur viktigt det ar att foretagen hanterar persondata nar de designar nya
processer och tjanster. Personlig integritet och skydd handlar inte bara om juridik utan ar
i hogsta grad en kund- och anvandarfraga. Det kréaver ett gediget tank fran borjan. Som
startup-bolag ar det extra viktigt att komma ratt fran borjan. Ta exemplet
trafikovervakningssystem: Om foretaget kan garantera att deras 6vervakning aldrig
kommer krianka medborgarnas integritet, och att det kan skrivas in i en upphandling, sa
har de en stor konkurrensfoérdel.

Samlade viktiga aktorer for att skapa fragor och svar om GDPR

Var plan var att bygga en kunskapsbank med konkreta och faktiska foretagsexempel om
GDPR. Men det var valdigt tunt med konkreta riktlinjer att luta sig mot. Vi stillde fraga pa
fraga till myndigheter, organisationer och jurister men fick fa konkreta svar. GDPR ar en
EU-lag som ska bygga pa en framviaxande praxis for marknad och branscher - men det
fanns ju ingen praxis! Ur ett franskt perspektiv pratar man om rimlighet. Den svenska
rattstraditionen ar mer bokstavlig. Vi beslutade att vrida om projektet, slappte
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foretagsexemplen och borjade en dialog med nagra aktorer for att forsta och analysera
fragestillningarna for att skapa svar och information.

Kunskapsspridning genom hemsidan

Vi har tagit med det hér arbetet in i var innovationsplattform, med alla partner. Texter och
resultat fran projektet samlade vi l6pande pa var hemsida. Vi har ocksa tagit fram en film
och ett pedagogiskt “schema” 6ver vad man strategiskt bor tinka pa kring GDPR. Vi har ett
nyhetsbrev i vilken vi delat insikter och kunskap.
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GU Ventures

Affarsjuridisk kompetens for Life Science-bolag
Vastra Gotaland

Projektorganisation: GU Ventures &r ett holdingbolag och en inkubator knuten till Géteborgs universitet.
Samarbetspartner: Handelsjuristerna (initialt), Synergon (efter projektrevideringen).

Projektidé: Hoja kunskapen hos startups inom Life Science (biotech och medtech) samt att ta fram
avtalsmallar och riktlinjer fér att reglera och férsta avtalsférslag. Juridik kopplat till [P-strategier.

Resultat: Kunskapsbhank - guide med riktlinjer for avtalsforslag och med avtalsmallar.

Intervju med Jesper Dahlberg, projektledare och jurist

"Det ér stora pengar att spara pa mallar och riktlinjer for
avtalsarbete.”

Bakgrund Life Science

Life Science ar ett brett begrepp som inkluderar lakemedel och medicinteknik, men dven
bioteknik och olika former av matproduktion, till exempel sarskilt naringsrik mat.
Foretagen hanterar langa och mycket kostsamma processer. Det 4r omfattande regelverk
och hoga krav pa kliniska studier i olika omfattningar. Under hela utvecklingen ar det
manga och snariga juridiska processer och avtal att navigera sig fram igenom.

Foretagen bygger oftast sin affarsidé pa patent. Sverige ar nastan varldsunikt i att vi har
det sa kallade lararundantaget, vilket innebar att uppfinnare och forskare kan dga sina
egna patent. Detta innebdar att de sjalva behover soka stod och finansiering for att kunna
realisera och kommersialisera sina produkter. Det dr dar GU Ventures kommer in med
radgivning och finansiering.

Delprojekt 1 — stod genom avtalsmallar

Vi sag ett stort behov av kunskap och stdd kring just avtal hos foretagen och ville ge dem
ett bra verktyg. Projekt skulle darfor ocksa utveckla en kompetenshubb med generella
avtalsmallar sa att foretagen kunde hdja sin kompetens inom affarsjuridik.

Vi valde inledningsvis ut 5-6 foretag inom Life Science. I projektet samarbetade vi med
juridikstudenter fran universitetet. Tanken var en 6kad kapacitet i projektet samtidigt som
studenterna fick méjlighet att jobba med riktiga bolag och riktiga avtal, och att stimma av
med rutinerade advokater. Vi tog in 8-10 studenter fran det konsultbolag som juristkaren
i Goteborg driver. Alla inblandade var entusiastiska. Féretagens behov var tydliga efter
inventeringen och vi fick snabbt en lista med 6nskade avtal att arbeta kring.

Tre hinder pa vigen — gjorde omtag i projektet

Men i takt med att tiden gick stdtte vi pa problem. Dels byttes studenterna ut eftersom de
avslutade sin utbildning. Dels insag vi att alla avtal var valdigt komplexa. Studenterna
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arbetade fram de generella avtalen men den kvalitetsgranskning som de rutinerade
advokaterna skulle gora blev for omfattande bade i kostnad och tid. Det tredje och storsta
hindret var verkligheten. Om ett féretag/forskare kommer till ett ldkemedelsbolag med ett
riktigt bra, egenskrivet sekretessavtal, s kommer bolaget med storsta sannolikhet sidga
nej. De har ju sina egna mallar, inte sillan granskade och godkidnda av sina globala
juristavdelningar. Det skulle bli svart att ta fram generella avtalsmallar. Om det var sa har
komplicerat med sekretessavtalen sa skulle det bli dnnu krangligare med samarbets- och
licensavtal.

Vi tittade istéllet pa i vilka situationer dér vara bolag kan l1amna ut sina mallar som
riktlinjer Det kan de nar de star som kdpare. Ett mallavtal for inkép av konsulttjanster
skulle till exempel vara till nytta for manga. Det ar dven viktigt nar mindre bolag har
leverantorer som ska utfora tester dt dem. Leverantorerna ar oftare mindre aktérer och
inte stora globala bolag med egna juristavdelningar.

Delprojekt 2 — kunskapsbank for strategier och riktlinjer

Utefter insikterna fran det inledande arbetet med avtalsmallar kunde vi lista flera andra
typer av avtal dar det fanns behov av mallar- eller ndstan hellre riktlinjer, som CRO-avtal
(Clinical Research Organization). Forskare och startups-bolag ar ofta vil medvetna om
betydelsen av att IP-patent (IP - Intellectual Property eller immaterialratt.) Daremot
kadnner de kanske inte till att det finns avtal som skriver bort deras rattigheter, till exempel
genom uppdragsforskning. Kunskapen om policydokument och vem som dger vad mellan
akademi och néaringsliv ar otroligt viktig. Vi samarbetade med Synergon, ett féretag som
hjalper bolag med patentstrategier kring de har fragorna. De tog fram skriften med
riktlinjer fér kunskapsbanken.

Kunskapsbanken - guide med nyckelfragor vid avtalsférslag och med grundmallar

Vi hade redan gjort grundarbetet kring sekretessavtal, licensavtal etc. och insag att
foretagen skulle ha stor nytta av att veta vilka nyckelfragor som ar viktiga nar de far ett
avtalsforslag. Manga avtal dr 60-80 sidor langa. Avtalsprocesser kan ta manader Néar det
sedan borjar bli brattom att skriva pa kan en taktiskt skolad jurist smyga in till synes sma
saker som kan gora stor skada. Det ar viktigt att skapa en medvetenhet hos forskarna och
foretagen om vilka nyckelfragor som maste behandlas tidigt. T.ex. vilket landers lagar som
ska tillampas om det blir en process. Vi beslot darfor att ta fram en guide kring detta.

Framgang - stora pengar att spara med mallavtal och riktlinjer for avtalsarbete

En av de stora vinsterna adr att mallavtalen och riktlinjerna sparar stora summor at
foretagen. Aven om foretagen behover advokatstdd for att uppritta det slutliga avtalet, s&
blir kostnaden oerhort mycket lagre 4n om de hade beh6vt en advokat med fran grunden.

Lirdom — vikten av att ha en véldefinierad projektidé

For att vara sjalvkritisk sa borde vi nog ha forstatt komplexiteten i avtalsutformningarna
fran borjan och insett att det inte gar att ta fram generella avtal. Att det skulle bli krdavande
att ta in nya studenter under projektets gang kinns ocksa sjalvklart i efterhand. Om jag
skulle gora projektet igen skulle jag forsoka begrinsa det tydligare fran borjan. Jobba fram
en spets. Och ifragasitta starkare om teser och koncept som man har ar rimliga.

Kunskapsspridning och fortsatt arbete

Tanken &r att kontinuerligt kunna fylla pa hubben med nya dokument. Allt material ar
Oppet och fritt att ladda ner. Lardomarna fran projektet formedlar mina kollegor till vara
inkubatorsforetag. Vi sprider dokumenten genom vart nitverk. Vi har ju ndra samarbete
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med Sahlgrenska Science Park, som ocksa jobbar med Life science-bolag. Guiden
presenterade vi for branschen i Goteborg. Min ambition ar att fa in den har kunskapen
som ett fast inslag i atminstone doktorandutbildningarna. Jag tdnker mig en nagot mer
bestandig skrift eller guide.

Foretagsexempel

Intervju med Martin Olovsson, vd OnDosis, Géteborg

OnDosis ar ett foretag, inom medicinteknik som har tagit fram en helt ny 16sning fér dosering av
lakemedel: OnDosis01. Produkten bestar av tva delar; en kassett som innehadller medicin i granulatform
och en elektromekanisk uppkopplad kontrollenhet, som med ett knapptryck matar ut exakt ratt mangd
medicin fran kassetten. Foretaget har tre anstallda och manga konsulter knutna verksamheten som
mjukvaru- och hardvaruingenjorer, industridesigners, forskare, kvalitets- och regulatoriska experter.

OnDosis har ingatt i GU Ventures inkubator dnda sedan start. De har hjilpt oss med dels
affarsutveckling, dels med det rent administrativa och juridik. Eftersom OnDosis och GU
Ventures jobbar sa titt tillsammans fors diskussioner om olika projekt hela tiden.

Vid projektstart var vi ett av fem féretag som GU Venture samlade. De ville bygga en
mallstruktur och bad oss lista inom vilka omraden vi sag behov av juridiskt stod. Vi visste
att vi skulle ha nytta av att veta mer om "uppfinnarskap”. Vi hade vart bolag, vi hade
AstraZeneca, vi hade externa forskare och utvecklare. Det finns stigar att ga vilse pa i
avtalsdjungeln. Hur sadkerstaller vi att patentans6kningarna hamnar i OnDosis, hur bygger
vi en vattentit legal position for var IP? Hur maste avtalen se ut med enskilda uppfinnare,
med anstéllda pa Astra Zeneca, med utvecklare etcetera? De omraden vi definierade som
viktiga var: att reglera uppfinningar och innovationer, reglera emissioner och
aktiedgartillskott, styra upp aktiedgaravtal samt att sdkra upp bolagsstyrningen.

Vi fick mycket hjalp med affarsjuridiska fragor av GU Ventures. De ar ju ocksa deldgare, 10
procent idag. Bolagsresan for oss handlar om allt fran nar de forsta investerarna kom in,
ndr vi tagit in aktiedgarkapital och externt kapital till allt annat som maste regleras och
skrivas korrekta avtal kring. Vi har fatt individuell coaching utifran de behov vi listade.

Forstaelse om tidigt och kontinuerligt stod av jurist

Vi ser ett kontinuerligt behov av juristhjilp, men med mycket skiftande fragor. Vi har
darfor tecknat ett sk retaineravtal med en extern jurist pa ett visst antal timmar i
manaden. Vi har mdnga utvecklingsplaner for OnDosis, och all kunskap kring juridik och
avtal ar anvandningsbar.

Stor vinst med deltagandet

Om vi inte hade fatt sa brett stéd fran GU Ventures under forsta dret vet jag inte hur
mycket tid och pengar vi skulle ha behoévt 1agga pa externa jurister. Vardet av sddan har
pragmatisk hands-on-support gar kanske bést att méata i vad alternativkostnaden hade
varit. Det ar alltid givande att fa héra andras utmaningar och problem, och jag upptackte
en del saker som jag inte hade tinkt pa sjilv. Det ger en extrakick.
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High Five

Digiboard - design och prototyping for
digital affarsutveckling
Halland

Projektorganisation: High Five ar en tillvaxtarena med bas i Halmstad som hjalper foretag att forverkliga
sina idéer. Tre verksamhetsomraden: inkubator, projektarena och en métesplats.

Samarbetspartner: Digitalt Laborativt Centrum vid Halmstads Hogskola (idélabb - hégteknologisk
laborativ milj®). Digitaliseringsbyran i Géteborg (digital kompetens i affarsutveckling, prototyping).

Projektidé: Utveckla sma tjansteféretag genom digitalisering fér att na nya och bredare kundgrupper
och att na internationella marknader. En arbetsmodell fér att fa in digitalisering i féretagens strategiska
utvecklingsarbete i ledningsgrupper eller styrelser. En digital strategi implementerad i féretagens
ordinarie affarsstrategiarbete.

Resultat: Projektmodell som gar att anpassa och anvanda for olika typer av féretag, i olika branscher.
Protypverktyget en framgang bland deltagande féretag.

Intervju med Elin Petersson, projektledare och kommunikationsansvarig

"Det riktigt unika med DigiBoard var att alla deltagarna
fick mojlighet att utveckla och testa en prototyp.”

Lag digital mognad en utmaning

Vi sag att de halldndska bolagen generellt hade en ganska lag digital mognad och ganska
ofta brist pa personal med relevant kompetens for att hdnga med i den férandringsresa
som kravs i ndringslivet idag. Manga bolag pratade om digitalisering men visste kanske
inte varfor, vad eller hur de skulle gora.

Steg 1: Utveckling av DigiBoard, adderade digitalisering till en tidigare projektmodell

Forsta delen av projektet gick ut pa att utveckla en fungerande modell - DigiBoard. Det var
viktigt for oss att projektet skulle kunna skalas upp. Utgangspunkten var var modell
StartUp Board till vilken vi adderade digitalisering. Vi ville utforma projektet sa att det
skulle ge bade inspiration och kunskap. Vi ville genom DigiBoard ocksa vidareutveckla var
StartUpBoard - en modell utvecklad i ett tidigare projekt med Tillvaxtverket. Vi uppskattar
att kunna dteranvinda tidigare erfarenheter och arbete.

Steg 2: Utvecklingsarbete med féretagen

Under den andra delen av projektet arbetade vi tillsammans med foretagen, i ett
utvecklingsarbete som bl. a genomfdrs genom designsprintar och s.k. "customer journeys”.
Vi arrangerade en gemensam kick-off f6ljd av individuella workshops. [ slutet samlade vi
alla féretagen igen for gemensam kunskapsdelning.
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Digitalt mognadstest for alla medarbetare i foretagen (anpassning av Digfourneys modell
fér "Digital Transformation”)

Gemensam kickoff

Modell DigiBoard - tre halvdagar med individuell workshop

- Workshop 1: Business Design (affirsmodellering)
- Workshop 2: Service Design (kundresan)
- Workshop 3: UX Design (upplevelse och prototyping)

Testet gav en tydlig bild av hur féretagen skattar sin egen digitala mognad. Det var
intressant att jamfora med i slutet av projektet. Foretagen hade olika utmaningar men
manga ocksa gemensamma namnare

[ workshop 1 deltog bade affarsutvecklare och digitala konsulter. Foretagen fick kartlagga
sitt nuldge och ett 6nskat framtida lage. For nuldget anvande vi Business Model Canvas, for
framtida mojligheter Opportunity Canvas, Efter motet bakade vi pa High Five ihop detta
med omvarldsanalys, och levererade ett par tankta framtida scenarion.

Under workshop 2 stod kundresan i fokus. Foretagen fick vélja fran sin Opportunity Canvas
och en 6nskad malgrupp. Har fokuserade vi pa mojligheterna. Foretagen fick rita upp en
kundresekarta tillsammans med olika experter och se hur den kunde forbattras.

[ UX-fasen i workshop 3 handlade det om att gora verklighet av idéerna. Vi gjorde
experimentkartor och foretagen fick lista 10-15 saker viktiga for en testprototyp.

Framgang - varje foretag fick utveckla och testa en prototyp

Det riktigt unika med DigiBoard var att alla deltagarna fick mojlighet att utveckla och testa
en prototyp under en kort, intensiv period. Att ta fram fungerande prototyper ar dyrt och
resurskravande. Genom att lara foretagen modellen sa kan de sjilva prova egna
prototyper efter projektet. Prototyperna kunde vara allt fran ett papper med fragor till en
teknisk 16sning. Ett foretag inom industri-el utvecklade en prototyp-app for sina
servicetekniker, och ett IT-sdkerhetsforetag testade en prototyp med en chattbot pa sin
webbsida.

Framgang — projektmodellen fungerade

Projektet nddde malen i stort med hog involvering av foretagen pa VD/ledningsniva och
konkreta resultat i nya tjdnster och produkter. Projektmodellen, DigiBoard, fungerade i
stort och utvecklingsarbetet hade bra std i samarbetspartner och i styrgrupp.

Lirdom — deltagande foretag maste ha egen drivkraft, gruppen lite for diversifierad
Néagra foretag saknade drivkraft och uthallighet genom hela projektet. I pengar kravdes
det bara en symbolisk summa, men de behdvde lagga resurser i form av timmar. I vart
nuvarande utvecklingsprojekt med DigiBoard Lead ar vi mer noggranna i
sallningsprocessen. Dar utvecklar vi ocksa en modell som dnnu tydligare riktar sig till
ledning och styrelse.

Gruppen blev ocksa lite for diversifierad. Foretagens digitala mognad ldg pa valdigt olika

nivaer. Nagot som fungerade bra for ett féretag var inte alls intressant for ett annat. Denna
lardom har vi tagit med oss in i nasta projekt tillsammans med Tillvaxtverket.
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Lardom - High Five inte involverade genom hela projektet

Vi borde varit mer involverade och haft titare kontakt med foretagen under prototyp-
framtagandet. Det var var samarbetspartner Digitaliseringsbyran som utvecklade
prototyperna tillsammans med bolagen och eftersom det var sa hands-on blev vi inte lika

involverade.

Kunskapsspridning via tidningen ”Digiboard Magazine”

For att dela med oss av kunskaperna och ha material att kunna sprida tog vi fram en
tidning "Digiboard Magazine”, i bade pappersform och digitalt. Den spred vi i vara egna
kanaler och de deltagande foretagen spred den i sina. Vi jobbade ocksd genom att dela
artiklar ur tidningen i digitala kanaler.

Foretagsexempel

Intervju med George Alfredsson, digitalt ansvarig, Gram Hotels

Gram Hotels ar en liten hotellkedja med tre anrika hotell pa Bjarehalvon samt ett antal

restauranger.Hotellbranschen harvarit digitali ganska manga-ar genom till exempel digitala

aotaHy Hot+etH 5 Hgeo GHgiteld

bokningar, men inte sa mycket mer. Den ar fragmenterad nar det géller system. Till exempel pratar
inte rumsbokningssystem och restaurangsystemen med varandra.

Var hotellkedja hade sjalv identifierat en ganska lag digital mognad. Vi hade gemensamt
bokningssystem for de tre hotellen men det fanns ingen strategi for hur vi skulle arbeta
framat. Projektet med DigiBoard passade oss perfekt. Jag sag projektet som ett bra
komplement till det pabdrjade arbetet med en digital strategi. En forhoppning var ocksa
att skapa storre forstaelse for var digitala resa hos ledningsgruppen.

Vid starten fick vi fylla i en digital sjalvskattning. Den blev i stort en bekraftelse pa vad vi
redan visste. Det ar alltid bra att fa svart pa vitt pa laget. Testresultatet kunde jag anvidnda
i dialogen med mina chefer. Det blev ett konkret satt att fa gehor for forbattringar.

Arbetet med kundresan

Vi paborjade arbetet med kundresan. Kundernas upplevelse av vara hotell innan, under
och efter sin vistelse ar ju det viktigaste vi har. Vi identifierade ett antal punkter som vi
ville studera. Utifran dem valde vi - tillsammans med Digitaliseringsbyran - ut vad vi
skulle testa skarpt och bygga en prototyp kring. Utgdngspunkten var att forbattra hotellets
kommunikation med gasterna, for att darigenom bygga en starkare relation och pa sikt
skapa merforsaljning. Vi byggde en prototyp med en chatrobot som kunde ldamna
standardiserade svar pa vanliga fragor.

Hotellgasterna testade prototypen

Nar gasterna checkade in pa hotellet fick de en flyer med en QR-kod sa att de kunde testa
roboten fran mobilen. Beroende pa vilka fragor de stillde slussades de till vara olika
bokningsmotorer. En gast som till exempel ville boka spa-tid kunde skriva in 6nskad tid
och behandling, eller fraga efter telefonnummer direkt till bokningen. Prototypen var
ganska enkel. Men det var ett bra satt for oss att testa och kunna utvardera om det fanns
nagot att bygga vidare pa. Forhoppningen var att chatroboten skulle ge gasterna svar pa
manga standardfragor och darmed underlatta arbetsbelastningen for receptionen.
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Projektdeltagandet ett stod for strategiarbetet infér planerade forbattringar

Vi hade paborjat en digital strategi redan innan projektet. Det var manga punkter i den
som vi prickade av under projektets gang. Allt fran att forbattra online-bokningssystem
och webbsidor till att bli mer traffsdkra i epostmarknadsféring och ha en battre hantering

av kunduppgifter.

Framgang - DigiBoard en vickarklocka

I hela arbetssattet med DigiBoard fanns verkligen ett fokus pa att den digitala strategin
skulle implementeras med var vanliga strategi. Det stimde bra med hur jag vill jobba.
Overlag var det bade intressant och nyttigt att delta i projektet, speciellt att fa géra hela
kundreseanalysen. Och att jobba med en Business Canvas Model fran borjan var valdigt
nyttigt. DigiBoard blev en vackarklocka och vi borjade arbeta mer strukturerat.
Framforallt blev vi battre pa att kommunicera och hjilpa gasterna innan ankomst.
Samarbetet med Digitaliseringsbyran var mycket givande. Vi kunde bolla fram och tillbaka
om vad vi ville forbattra och de gav oss rad kring hur vi kunde ga vidare.

Utmaning att fa forstaelse hos ledningen

Min storsta utmaning var att fa foretagsledningen att férsta vad vi behévde gora och nar.
DigiBoard och arbetsmodellerna var mycket bra och fungerade som ett stéd och en
6gonoppnare for ledningen. Den blev ocksa en bekréftelse pa att jag hade tankt ratt.

Tre viktiga lardomar — vikten av tajming, vilka som deltar och skapandet av forstaelse och
samsyn

Vikten av ratt tajming ar en viktig lardom. Prototyptesterna sammanfoll med att hotellen
skulle stinga for julledighet sa hotellet hade vildigt fa gaster da vi skulle genomféra
testerna. Det borde vi kanske ha insett men vi fick genomfora testerna dnda.

En annan ldrdom éar att framgangen hos utvecklingsprojekt, kanske i synnerhet nar de inte
innebar nagon kostnad for foretaget, blir valdigt avhingig de personer som deltar.

Den digitala sjalvskattningen fyllde jag i sjalv. Om fler i foretaget ocksa hade fyllt i den
hade vi nog fatt en mer nyanserad bild av hur vi lag till, vilket sannolikt skulle ha skapat
en storre forstaelse for utmaningarna. Det hade nog ocksa gett oss en stérre samsyn inom
bolaget 6ver hur vi ser digitaliseringen ur olika perspektiv.
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Trade Partners Sweden, TPS

Digitalisering av juridiska tjanster med fokus pa
agent- och distributorsfragor
Hela Sverige

Projektorganisation: Trade Partners Sweden &r en branschorganisation med ett internationellt handels-
affarsnatverk med ca 650 medlemsforetag i hela Sverige. Medlemsféretagen ar agenturer, leverantérer,
tillverkare, distributorer, designers inom mode, mébler och inredning.

Partner: Referens- och testgrupp till projektgenomférandet.

Projektidé: Oka medlemmarnas kunskaper i affarsjuridik, hoja kvalitet och kostnadseffektivitet i
radgivningen. Oka tillgdngen till juridisk r&dgivning.

Resultat: Den digitala kunskapsbanken: www.tradepartnerssweden.se/kunskapsbank. Filmerna &r
cirka 5 minuter langa och har 18 sekunder trailer. Alla filmer &r gratis fér medlemmar, tva &r gratis fér
icke-medlemmar, 6vriga kostar 1000 kronor for icke-medlemmar.

Intervju med Janike Eleby, projektledare och kommunikationsansvarig

"Att digitala affarsjuridiken frigor tid for forberedelser
infor radgivningen med juristen. De som har fragor eller
problem kan se filmen om avtal och kopa ett mallavtal
att lisa igenom. Ju mer forberedda, desto bittre och
snabbare svar.”

Manga juridiska utmaningar for medlemsféretagen

Manga av vara medlemmars fragor ror juridiska aspekter kring avtalsskrivning, provision,
internationalisering med mera. Att ha en god grundldggande forstaelse for affarsjuridik ar
viktigt, i synnerhet i vara branscher dar sa stor del av handeln sker genom agenter och
distributorer.

Var l6sning — filmer for var kunskapsbank

Var forbundsjurist Anna-Karin Abdon ar en av de framsta i Sverige pa agent- och
distributionsritt. Hon forklarar det krangliga pa ett begripligt satt. [ takt med att tiderna
forandras behover ocksa tillgangligheten for information férdndras. Det muntliga
berattandet ar ett pedagogiskt satt att sprida information och kunskap. Vi beslot darfor att
gora en serie av filmer for var kunskapsbank med Anna-Karin. Vi producerade atta filmer
totalt, med titlarna:

Vad ar en agent? Vad ar en distributor? Internationellt - steget ut pa ny
marknad
Avtalsskrivning och féorhandling Agentens ersattning — Avtalstid och uppsagning
provision
Har en agent ratt till De vanligaste kostnaderna
avgangsvederlag?
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Férbereda féretagen infor kontakten med férbundsjuristen

Tanken med filmerna ar att de ska rusta foretagen juridiskt sa de har en grundkunskap
innan kontakten med var féorbundsjurist. Ju mer féorberedda, desto battre och snabbare
svar. Det ar dyrt med jurist. De som har fragor eller problem med avtalsskrivning kan se
filmen om avtal och képa ett mallavtal att ldsa igenom. Darigenom blir deras
radgivningstid kostnadseffektiv.

Fokus pa agent- och distributérsfragor

[ filmmanuset var vi noga med att poangtera att foretagen ska kontakta oss eller Anna-
Karin om de har fragor kring sina specifika utmaningar. Filmerna ar ingen ersattning for
en formell juristradgivning. Men de lagger en god grund for att kunna stilla ytterligare
fragor. Manga foretagare hade en dalig koll pa vad en agent och en distributér ar, vad som
skiljer dem at, vilka rattigheter och skyldigheter som finns. Vi hittade snabbt fram till att
det var har som skulle lagga fokus.

Filmproduktionen

Vi var fyra personer fran TPS involverade i filmprojektet. Utdver det engagerade vi
experter och upphandlade filmare. Manuset arbetade jag och Anna-Karin fram
tillsammans. Vi bollade fragor, juridiska svar och formuleringar. Min bakgrund som
kommunikatér, Anna-Karins expertkunskap och unika tilltal gjorde manusskrivandet
relativt enkelt. Vi har ocksa jobbat tillsammans lange och vi ar valdigt samspelta.

Filminspelningen blev forsenad pga. sjukskrivning

En stor - men positiv - utmaning var att juristen Anna-Karin blev gravid och sjukskriven
en langre tid. Manuset var klart och filminspelningen bokad. Vi beslét att skjuta fram
inspelningen ett halvar. Hennes direkta tilltal var viktigt att fa fram i filmerna.

Ny konverteringsdriven hemsida

Vi arbetade ocksa fram en ny hemsida. Vi byggde upp kunskapsbanken och kopplade pa en
plattform som kunde visa filmerna och fa med betalningsmodulen, dar medlemmar kan
logga in och ladda ner.

Parallellt med utvecklingen av de digitala tjansterna undersokte hur vi kunde modernisera
och bygga in affairsmojligheter pa webben, genom att hantera den mer som en e-handels-
plattform trots att vi ar ett férbund. Vi gjorde hela sajten konverteringsdriven, genom att
besdkaren hela tiden uppmanas att klicka sig vidare, kopa ett avtal, boka tid med en
expert, se en film etc.

Kommunikation och kunskapsspridning

Vi jobbar med bolag 6ver hela landet. och i ndstan varje kontakt finns mojlighet att beratta
om filmerna. Vi har ocksa forsokt sprida filmerna genom vara befintliga kanaler;
nyhetsbrev, hemsida och sociala medier. Anna-Karin kan hanvisa till filmerna innan hon
bokar in fordjupad radgivning. Vi funderar pa om vi ska addera filmer, ex vis siljkunskap.

Samma grundldggande fragor oavsett bransch

Vi har fatt ett par synpunkter om att det gar fort i filmerna. Vi har forsékt rannsaka oss
sjilva sa att vi inte bara riktar oss mot vissa branscher. Men det ar sjilva poingerna med
filmernas d&mnen - det ar gemensamma fragestallningar oavsett bransch. Ta till exempel
ett foretag som saljer industrimaskiner och kanske séljer en produkt per ar, jaimfort med
modeforetag som siljer X antal plagg per dag. Det dr 4nda samma juridik.
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Lardom — efterarbetet av filmerna tog tid

Efterarbetet med filmerna tog mer tid och kraft dn berdknat. Vi hade valt en bekant
leverantdér som arbetat med flera modeplattformar. Den héar typen av film ar inte en
imagekampanj. Den dr mer byggd pa fakta och ska vara korrekt. Det blev en utmaning att
forsta varandra. Det var en nyttig lardom for oss. For att forstirka talet i filmerna har vi
partier med text och grafik som ploppar fram. For oss var det viktigt att slutfinishen var
perfekt och det blev manga viandor med korrektur pa formuleringarna i de texterna.

Lardom - digitala tjanster som anvands privat upplevs som enklare

En annan ldrdom ar att undersoka den digitala mognaden utforligare. Vi har fatt manga
ganska basala fragor kring plattformen, hur de ska logga in, hur det fungerar att betala etc.
Det ar inte alls sjalvklart for alla att handla via tjanster som PayPal m.fl. Utvecklingen gar
fort framat och det ar 1att att tro att alla hangt med. Ska vi vara dir vara medlemmar redan
ar, till exempel pa Instagram, for att slippa inloggning? Da maste vi fundera 6ver
alternativa betalningsmojligheter. Jag tror att de digitala tjdnster som manniskor anvander
i sitt privatliv ar de som upplevs enkla. Lirdomen ar att alla inte har den grundlaggande
digitala kunskap som vi initialt trodde.

Férbundsjuristen

Intervju med Anna-Karin Abdon, forbundsjurist hos TPS och som driver egna byran
Advokatfirman Abdon med inriktning pa agent- och distributionsritt.

| uppdraget ingdr att hjdlpa medlemmarna med professionell radgivning framforallt i fragor som ror
agent- och distributionsratt. Féretagen erbjuds radgivning via e-post och telefon. Varje dag ringer 1-4
medlemmar och staller fragor om juridik. Trade Partners hanterar de mer affarsmdssiga fragorna.

Syftet med filmerna var att fanga upp bade de som jobbar som agent eller distributér, och
de som anlitar en agent eller distributor, oavsett bransch. Filmerna behandlar
kdrndmnena for alla. Men férutom att fanga upp malgruppen med befintliga medlemmar
sag vi ocksa nyttan i att fa ut information till andra som ar nyfikna. Vi far ganska manga
fragor fran folk som gor nagot helt annat idag och inte kan ndgonting om
agenter/distributorer. De tva mest grundlidggande filmerna har darfor gjorts tillgangliga
gratis for alla.

De filmer som finns behandlar juridik riktar sig ndstan uteslutande till andra jurister. De
jag har sett ar 10-15 minuter ldnga och har ett mer formellt tilltal. Jag har knappt sett
nagon film som riktar sig utat till foretag och organisationer som behéver hjalp.

En utmaning var att gora avvagningen mellan hur pass konkreta rad vi kunde ge i filmerna
och vilket ansvar vi kan ta for de raden. Som advokat kan jag hallas ansvarig for de rad jag
ger — men da ska det verkligen handla om en radgivningssituation. Har i filmerna lamnar
vi generell och 6vergripande information och rekommenderar alltid féretag kontakta en
jurist for radgivning om de har hamnat i en situation som kraver juridisk hjalp.

Tidskravande att hitta ratt produktionspartner for filmerna

Arbetet med att hitta ratt produktionspartner var ganska tidskravande. Vi ville hitta ett
modernt snitt i filmerna, ha korta filmer med ett bra tempo. Det fick inte kdnnas som en
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traditionell, tung juridisk utbildningsfilm. Att skriva manusen till filmerna var det som
kravde mest arbete och flest dndringar.

Vissa medlemmar héjde kunskapen om juridik

Jag tror att filmerna och kunskapsbanken har héjt nivan hos vissa medlemmar. Jag har fatt
samtal fran medlemmar som séger "jag har sett filmen om avtalsskrivning, men jag har de
har fragorna ocksd” och ber om radgivning med sitt specifika problem.

[ feedbacken som vi har fatt tycker manga att vi traffar réatt i tonen i filmen, att vi far
juridiken att kdnnas lattillganglig.

Filmerna ett viktigt komplement till var telefonradgivning

Jag tror att radgivning och kunskapsdelning pa andra sitt dn de traditionella kommer bli
ett viktigt komplement till var telefonradgivning, och nagot vi kommer se alltmer av i
framtiden. Utvecklingen gar snabbt och att information ska finnas tillgianglig dygnet runt
blir mer och mer vanligt. Ddremot tror jag inte att det kan ersatta samtalen helt. For att
kunna ge en professionell juridisk radgivning i ett specifikt &rende beh6ver jag som jurist
fa hela bilden av foretagets problem. De samtalen ar svara att ersitta.
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Projekten i Digital kompetens i styrelse och ledning

Almi Foretagspartner Nord

Disko - Digital Kompetens infor en internationalisering
Vasterbotten och Norrbotten

Projektorganisation: Almi Féretagspartner ags av staten och erbjuder marknadskompletterande Ian och
affarsutveckling till svenska sma och medelstora féretag som vill utvecklas och véxa hallbart.

Samarbetspartner: Business Sweden.

Projektidé: Starka féretagsledningens digitala kompetens, men ocksa éka kunskapen om generell
ledningsmetodik. Malgruppen &r entreprenérsdrivna sma och medelstora féretag dér ledningen har
insikter och vilja att utvecklas internationellt.

Resultat: Framtagna handlingsplaner hos deltagande foretag. Sjalvskattningsverktyget ett bra underlag
och stod for strategidiskussioner med féretagen.

Torbjérn Edvall, affarsradgivare och projektledare (efter byte drygt halvvags)

"Det ir viktigt att ge samverkansparter mdojlighet att vara
med i den initiala planeringen. Och det var virdefullt att

”»

arbeta med ett sjilvskattningsverktyg.

Sammanfattning av genomférande och kortsiktiga effekter

e Deltagarna nadde 6kade insikter om sin verksamhets starka och svaga sidor och
sina utvecklingsomraden. De tog ocksa fram eller paborjade en handlingsplan for
internationalisering samt fick insikter om affirsmodeller och skalning genom
digitalisering.

o Fakvinnor i projektet! [ malgruppen ar det svart att hitta kvinnor.

e Professionalisering av styrelsearbetet, insikt avs. virdet av externa ledamoter.

e Kunskapen om internationalisering och digitalisering samt tillviaxtpotentialen ar
nu betydligt hogre. Pa sikt ocksa att avdramatisera digitaliseringen.

Enkelt webbaserat analysverktyg

Vi tog fram en ny digital utvecklingsanalys, en webbaserad egenanalys, for att identifiera
foretagens nuldge och utvecklingsomraden samt for att kunna vilja ut foretag for att inga i
utvecklingsprocessen. Sjilvskattningsverktyget var ett forsta forsok att introducera en
digital metod. Vi la storre vikt vid att formulera analysbara fragestillningar an att
utvardera olika webbverktyg med mer eller mindre flashiga granssnitt. Vi skapade ett
frageformular om ca 70 - 80 fragor och pastdenden. Deltagande foretag gjorde
egenskattning av olika pastaende utifran en skala pa 1 - 7. Svaret genererar ett mejl till
Almis radgivare som for in resultatet i en excel-kalkyl vilket ger ett spindeldiagram. Ett
ganska trubbigt satt att jobba digitalt men det var en vardefull erfarenhet. Samtliga
genomforde detta ganska saftiga fragebatteri med stor entusiasm. Vi anvinde resultatet
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dels som ett underlag for fortsatta strategidiskussioner, dels for utarbetandet av
handlingsplaner.

Framgang och nyttor — samarbetsparten och sjalskattningsverktyget

Business Sweden fyllde en viktig roll i genomférandet. Deltagarna presenterades en digital
lightversion pa Steps to Export. Erfarenheterna visade att det ar viktigt att samverkans-
parter ges mojlighet att vara med i den initiala planeringen.
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Almi Foretagspartner Uppsala

Lead 4 Digital Change
Uppsala lan

Projektorganisation: Almi Féretagspartner ags av staten och erbjuder marknadskompletterande Ian och
affarsutveckling till svenska sma och medelstora féretag som vill utvecklas och véxa hallbart.

Samarbetspartner: Hello Future (digital transformationscanvas), TUFF ledarskap (férandringsledarskap)
och Prindit ("Innovationspulsen”, analysverktyg av innovationsférmagan).

Projektidé: Utveckla en metod som genom grupp- och individuell coachning 6kar férmagan att se hela
affarsverksamheten ur ett digitaliseringsperspektiv. Metodutveckla i dialog med deltagande foretag.
Tillrackliga kunskaper hos féretagen for att fortsatt utveckla sin digitala transformationsstrategi.

Resultat: Enkel analysmodell som stéd for forandringsledarskap, digital omstéllining och innovation.

Intervju med Mona Cunningham, projektledare och affarsutvecklare

"Det ar viktigt att dokumentera ett projekt fullt ut. Vi borde
ha gjort korta intervjuer eller filmer med foretagen liings
resans gang.’

Projekt for att 6ka féretagsledares och styrelsers kunskaper om digital transformation

Ny teknologi och fordndrade kundbeteenden dndrar snabbt forutsiattningarna for foretag
idag. Syftet med vart program var att ge foretagsledare och styrelser 6kad kunskap om vad
som kravs for att vara konkurrenskraftiga och leda i en digital transformation.

Expertkonsulter viktiga samarbetspartner

Genom Tillvaxtverket fick vi tips om Hello Future, en digital transformationsbyra.
Eftersom projektet till stor del skulle fokusera pa att leda en digital forandringsresa valde
vi ocksa TUFF Ledarskap. Den sista pusselbiten handlade om innovationsledning och
innovationskraft, och svaret blev Prindit (en avknoppning fran RISE). Som projektledare
utformade jag projektet tillsammans med de externa konsulterna, rekryterade in alla
foretag samt hanterade all projektadministration och allt annat praktiskt.

Steg 1: The-three-box-solution - modell som stod for analysen av den digitala mognaden
Den digitala mognaden hos foretagen var valdigt varierande. For att kunna se var i den
digitala processen som féretagen befann sig intervjuade jag alla potentiella
deltagare/foretag med hjilp av modellen som kallas The-three-box-solution (by Vijay
Govindarajan):

¢ Box 1 - "Hantera nutiden”. Har pagar digitaliseringen genom forbéattringar av
verksamheten. For ett industriféretag kan det vara att se 6ver sina processer for att bli
mer effektiva, jobba med datorstyrning eller ga dver till mer maskinellt. Fér en hotellkedja
kan det vara att fa ihop sina olika befintliga datasystem, eller ga 6ver fran pappersfakturor
till digitalt. Det ar olika utmaningar men allt detta ar digitalisering.
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* Box 2 - "Gl6m det som varit’. Har handlar det om att kunna frigéra sig fran viarderingar
och arbetssitt som inte leder mot den 6énskade framtiden.

* Box 3 - "Skapa framtiden”. Har handlar det om att hitta nya affirsmodeller och jobba
utforskande. Har finns ofta nystartade foretag som inte har sa mycket bagage med sig, och
som kanske har en internationell marknad redan fran start.

Utmaningen for de flesta ar att ta sig till box 2. Manga dr néjda med nuldget. Men nar vi
tvingar dem att titta 10 ar framat blir det ofta en 6gondéppnare. Hur ser omvarlden ut, hur
ser deras tjanster ut, vilken typ av ledarskap och organisation kommer kravas for att de
ska kunna vara innovativa?

Steg 2: Genomforandet med bolagen och skapa bra gruppdynamik
8 bolag deltog under 8 manader, olika branscher, varierande kunskapsnivder, olika utmaningar

1 kickoff plus 7 workshop halvdag/manad, varav 3 tillfidllen med Transformation Canvas
1 mitning av foretagens innovativa formaga genom "innovationspulsen” plus aterkoppling
3 individuella coachningstillfillen med valfri coach for att ga till praktisk handling

Att arbeta tatt i grupp handlar om att skapa en bra gruppdynamik. Under hela
programmet kunde deltagarna kommunicera med varandra och med konsulterna i
kommunikationsverktyget Slack. Dar vi la dven upp alla presentationer fran traffarna.

Foretagen erbjods individuell coachning efter projektet — nagra nappade pa erbjudandet
Vi gjorde en individuell uppféljning av de deltagande féretagen. Vi stillde samma fragor
till alla foretag for att fa en bild av vad som varit vardefullt och vad de tagit med sig. Efter
att projektet avslutats erbjod vi ocksa alla att fa tre timmars individuell coaching med de
externa konsulterna. Tanken var att ge foretagen mojlighet att komma igang ordentligt
med sitt strategiarbete. Tyvarr var det bara nagra som valde att nyttja erbjudandet.

Lardom - vikten av dokumentation och réatt ambitionsniva

Genom tidigare projekt har jag lart mig att foretag uppskattar att fa konkreta verktyg. Det
var viktigt for oss att ha en praktisk approach och genomféra projektet med workshops.
En annan lardom var att rekryteringen av foretaget blev en stor del av projektet och tog
mycket tid. Ett misstag ar att vi inte dokumenterade projektet fullt ut. Vi borde ha gjort
korta intervjuer eller filmer med foretagen langs resans gang. Jag funderar ocksa pa om vi
la ribban for hogt i projektansokan. Vi trodde att foretagen skulle hinna presentera en
digital strategi, men insag snabbt att det inte var rimligt. Vi &ndrade malet till 6kade
insikter och tillrackliga verktyg for att ta fram en digital strategi hemmavid.

Kunskapen och erfarenheten spridda till andra Almi-bolag och till EU-finansierat projekt
Deltagarna har varit vildigt n6jda med projektet. De hade nytta av det pa olika satt,
beroende pa var i den digitala resan de befann sig. For att sprida kunskapen och
lardomarna fran projektet arrangerade vi en heldagsworkshop och bjoéd in medarbetare
fran andra Almi-bolag. Syftet var dels att dela lardomar fran projektet, dels diskutera hur
vi kan anvinda de har kunskaperna inom Almi. Pa Almi tittar vi stdndigt pa hur vi kan fylla
pa var verktygslada.

Vi har tagit med oss den kunskap och erfarenhet vi fick fran Lead 4 Digital Change nar vi
deltar i ett EU-finansierat projekt, Smart tillvaxt.
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Foretagsexempel

Intervju med Clas Crafoord Olsson, marknadschef Tollco

Tollco ar ett foretag som bland annat forebygger vattenskador i fastigheter. De jobbar med Norden som
grund och erbjuder lackageskydd, larm, vattenfelsbrytare, men tittar ocksa framat och utvecklar nya,
innovativa l6sningar for att kunna férebygga vattenskador dnnu tidigare.

Deltagandet en 6gondppnare

Var digitala mognad fore programmet var okej men inte jattehdg. Vi hade en hemsida och
flera digitala system (bland annat materialplanering och saljsystem som effektiviserar och
gor processerna snabbare). Men vi jobbade inte sarskilt kundnéra. Programmet blev en
riktig 6gondppnare. Redan pa forsta traffen markte vi att det drog mot nagot mycket
storre och bredare, att ta fram smartare losningar. Jattekul! De tog upp saker som
sjalvkorande bilar och andra spidnnande exempel pa hur Al kan anvéndas i framtiden.

Vi traffades ett helt ging, fyra-fem foretag som diskuterade tillsammans. Under traffarna
jobbade vi med olika verktyg dar vi fick mappa in var egen situation och forsoka se var
framtida marknad. Det var ett enkelt verktyg, men som tog upp tillrackligt manga fragor
for att verkligen tvinga oss ut ur invanda ménster, och som la en bra grund fér uppféljning.

Att fa jobba i grupp med foretag fran andra branscher var spdnnande. Det var en bra mix
av foretag och att fa hora andra foretag dela med sig av sina utmaningar, fragor och
l6sningar viacker manga nya tankar.

Resultat av deltagandet 1 — nytt produkterbjudande

Under projektet paborjade vi ett spinnande utvecklingsarbete pa foretaget. Nar jag
presenterade projektet for min ledningsgrupp och berattade en av produktutvecklarna att
de hade traffat ett programmeringsforetag. Det blev startskottet for var produktutveckling
av en "smart etikett”. Vi hade workshops pa jobbet forsokte tinka ut hur vara plastbitar
skulle kunna bli smartare. Ur det foddes tankar kring om vi kunde fa etiketterna att prata,
till exempel pa vara vattenfelsbrytare. Det som ser mest lovande ut for framtiden ar olika
smarta enheter som stianger av vatten, garna hopkopplade med varandra.

Nar vi utvecklar nya produkter brukar vi ta fram l6sningarna sjilva hela vagen. Genom
programmet fick vi en djupare insikt om hur kunskaps- och teknikbehovet faktiskt sag ut
och forstod att vi behdvde ta fram det har tillsammans med nagon.

Rent konkret har vi skapat ett helt nytt produkterbjudande som vi faktiskt redan har satt i
produktion. Tillsammans med programmeringsbolaget borjade vi utveckla den smarta
vattenfelsbrytaren, dar vi tar fram hardvaran, de tar fram mjukvaran och vi kan supporta
dem hur en vattenfelsbrytare kan "tdnka” och agera.

Resultat av deltagandet 2 — ny stor kund, och stérre marknadsforstaelse

I maj 2020 lanserar vi den smarta vattenfelsbrytaren och vi har fatt in en stor kund som
ska ha leverans i juli. Att hdnga med i teknikutvecklingen och vara nyfiken pa omvarld och
innovation ger oss en mycket bredare marknadsforstaelse och storre affirsmojligheter.
For nagra ar sedan salde vi olika plastskydd under diskmaskiner. Sedan utvecklades vi till
ett bolag med vattenfelsbrytare. Idag tittar vi pa flera andra plattformstekniker.
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Stor nytta i att engagera hela organisationen

Den storsta behallningen var att vi fick ett storre fokus pa att utveckla smarta l6sningar
inom hela organisationen. Vi har ocksa fortsatt att jobba med de verktyg som vi fick lara
oss. Just nu haller vi pd med arbetet att géra webben mer interaktiv.

Uppdaterad digital strategi

Vi hade en digital strategi redan innan vi bérjade programmet. Under programmet
uppdaterade vi den ganska rejalt, framforallt utvecklingen av vara hemsidor. Det landade i
att vi bytte reklambyra. Under programmets gang pagick arbetet med en interaktiv tjanst
pa natet, dar kunden kan lokalisera sig och se sina behov. Vi vill ocksa styra kunden direkt
till vem de ska kontakta, och fa prisférslag, paket, hantverkskontakter etc. De nirmsta fem
aren ska vi dubblera omsattningen, vilket innebar en ny affiarsplan och mycket strategi
kring hur vi ska finansiera uppskalningen.

Tiden for deltagandet den storsta utmaningen

Tiden var tyvarr den storsta utmaningen. Att ta sig ivag pa sju halvdagstriffar, en per
manad, r ett ganska stort dtagande. Jag tycker att ambitionsnivan var lagom, den passade
oss. Till varje traff skulle vi ha med oss en hemuppgift. A ena sidan var programmet som
en sorts fri utbildning, som tvingade oss att tinka och ifrigasitta. A andra sidan var det
bra med en projektledning och styrning som tvingade oss att halla ett tempo, eftersom vi
behdvde rapportera av och reflektera kring uppgifterna.
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Bron Innovation

Great Reach- ny projektmodell for foretag i hela regionen
Vasternorrland

Projektorganisation: IT-kluster och digital innovationshubb som samlar privata och offentliga aktoérer till
samverkan kring digital innovation. Vill framja utveckling, hallbar tillvéxt och dka regionens méjligheter
att attrahera ny kompetens, nytt kapital och nya verksamheter.

Samarbetspartner: Great Space (numera House Be - startup och innovationshubb).

Projektidé: Starka och utveckla digital kompetens i styrelser och ledningar till stéd fér tillvéxt. Erbjuda
tio foretag att arbeta med digitalisering och innovation med stéd av expertkompetens knuten till inno-
vationshubben Great Space. Foradla och vidareutveckla en metod for startups att kunna anvandas for
etablerade sma- och medelstora féretag med internationella tillvéxtambitioner.

Resultat: Projektmodell for foretag i hela regionen, sarskilt startup-bolag och bolag i s.k. co-working
miljoer. En natverksbaserad arbetsmetodik.

Petter Ekman, projektledare och affarsutvecklare, House Be (tidigare Great Space)

”En liten ovantad effekt var ett nytt regionalt nétverk for
digital utveckling och innovation.”

Utveckla en metod for foretag i hela regionen

Projektet hade ocksa ett uttalat syfte att utveckla en metod och finna arbetsformer som ar
val fungerande for foretag utanfor storstadsregionerna och for féretag pa mindre orter
och i glesbygd - dven dar infrastrukturen kring digital affarsutveckling och kompetens ar
svag. Har ser vi ett behov kopplat till mal om regional balans och utvecklingskraft 6ver
hela landet och att skapa kompetensstrukturer oavsett geografisk hemvist.

Framgang — nojda deltagare och etablering av norrlandskt natverk

[ projektet deltog nio foretag. Samtliga bedémde i utvarderingssamtal att resultatet var
bra/vardefullt. Projektet tog ocksa fram en modell som skulle kunna anvandas vidare av
oss efter projektets slut.

Som en bieffekt bidrog projektet till en etablering av ett norrlandskt natverk med fokus pa
digital innovation och utveckling och som vander sig till saval startups som till etablerade
foretag. Detta resultat baserar sig pa slutsatser och erfarenheter fran arbetet i projektet.

Nagra av de deltagande foretagen tog ocksa stora steg framat i sin utveckling, ocksa ut pa
de internationella marknaderna.

Lardom - rekryteringen av foretag utmanande

Utmaningen var att hitta ett tillrackligt stort antal féretag. Var bedomning ar att det beror
pa tva huvudorsaker: Det fanns en spretig flora av initiativ med liknande innehall i
framjandesystemet. Mdnga foretag var inte redo att arbeta med digitalisering pa ett
strategiskt satt. Vi var helt enkelt lite for tidigt ute.
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Packbridge, Kunskapspartner och Region Skane

Digital scorecard — analysverktyg for siilj,
marknadsforing och kundresa
Skane

Projektpartner: Packbridge (klusterorganisation for forpacknings- och logistikbranschen), Kunskapspartner
(strategiskt lednings- och férandringsarbete i féretag) och Region Skane (delfinansiar och strategiskt
stod).

Projektidé: Starka konkurrenskraften i sma och medelstora féretag genom en digital utvecklingsprocess.
Testa nya metoder foér hur digitala processer kan 6ka féretagens tillvaxt med fokus pa marknadsféring
och férsaljning. Erbjuda utvalda féretag, dess ledningsgrupper och styrelser workshops, individuellt
expertstéd och uppféljningsmoten for strategi- och handlingsplaner.

Resultat: Fyra 6ppna seminarier med 200 deltagare varav 90 foretag utforde digitala styrkort och fick
analys och aterkoppling till sina resultat. Fyra individuella halvdagstraffar samt en heldagsutbildning med
ca 15 deltagande foretag. Ca 10 foretag fullfljde hela projektet. www.digitalscorecard.com

Intervju med Givi Kokaia, strategisk konsult, Kunskapspartner

"Det trillar ner ganska manga polletter nér vi borjar prata
kundvard och uppfoljning. Att gora en uppfoljning av
sin kund ér ocksa en del av siljprocessen men nagot
som manga missar. Det var ett ambitiost program. Nagra
hade kanske orealistiska forvintningar om snabba
resultat. For att lyckas behover det ocksa finnas stod fran
ledning och styrelse i foretaget.”

Kunskapspartner — upphandlad som samarbetspartner

Vi hade tidigare sokt bidrag for digitaliseringscheckar och darigenom kommit i kontakt
med Region Skane. Nar Tillviaxtverkets program drog igdng upphandlade Region Skdne en
samarbetspartner for digital kompetens. Vi vann upphandlingen.

Packbridge var projektledare och administratorer i projektet och skotte mycket av
kommunikationen. Vi pa Kunskapspartner var processledare och de som jobbade konkret
med de deltagande foretagen i anvandningen av Digital Scorecard.

Ett digitalt analysverktyg med sarskilt fokus pa sélj och marknadsforing samt kundresan
Digital Scorecard ar ett digitalt verktyg som ger foretag en nuldgesanalys och en tydlig bild
over sina digitala aktiviteter. Samtidigt ar det ett visuellt strategiskt ramverk som hjalper
verksamheter att kartldgga sin digitala strategi inom salj- och marknadsfoéring. Digital
Scorecard ar framtaget av Edward Nugent, expert pa digital strategi inom silj- och
marknadsforing. Kunskapspartner var med i utvecklingen av det strategiska ramverket
och i utformningen av erbjudandet till foretagen.
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Arbetsprocess i fyra steg

Arbetsprocessen kan summeras i fyra steg. Forst gors en nuldgesanalys dar foretagen
fyller i vad de gor bra, var de brister och var det finns potential. Utifran nuldgesanalysen
arbetar vi sedan med foretagets kundresa, eftersom vi vill att verksamheter ska arbeta
med digitala silj och marknadsforingsaktiviteter som drivs av kunders behov och
beteenden. Darefter hjilper vi foretag att ta fram en hdllbar digital strategi med olika
actions pa de forbattringspunkter som synliggjorts i nuldgesanalysen och kundresan. Sista
steget gar ut pa att stotta verksamheter vid implementeringen av sin digitala strategi.

Foretagens deltagande: Ratt motivation, tillrackligt med tid och resurser

Att jobba med Digital Scorecard innebér en rejil genomlysning av hela kundresan. For att
orka med kartlaggningen beh6ver man vara motiverad och avsitta tid och resurser. For att
hitta ratt féretag arrangerade vi sex 6ppna seminarier och traffade éver 200 féretag.
Deltagarna fick har chansen att paborja ett Digital Scorecard och gora en nulidgesanalys.
Efter seminariet kunde de som ville anséka till projektet. Det blev som en naturlig tratt. Ett
tjugotal foretag soktel5 valdes ut. Det var 8-10 foretag som fullféljde hela resan.

Vi testade att 1ata deltagarna gora nuldgesanalysen fore, under eller efter seminariet. Det
fungerade bast nar de var pa plats. Da 4r man dar mentalt, ar nyfiken pa verktyget och ar
skarpt.

Manga féretag lagt ut utférandet av digitala aktiviteter — inte alltid full koll

Den digitala mognaden var vildigt varierande. De flesta foretagen gjorde manga
aktiviteter, hade webb, nyhetsbrev och sociala media. Det ar ratt vanligt att man jobbar
med olika aktiviteter utan att riktigt veta hur de kan hdanga ihop och varfér man gor det.
Vissa foretag hade full koll pa sina digitala aktiviteter men hade lagt 6ver det mesta av
utférandet pa marknadsforings- och mediebyraer.

Inledande seminarium och fyra traffar med foretagen

Efter det inledande seminariet deltog foretagen i fyra traffar. Vi delade in foretagen i
grupper om ungefir fem. Aven om foretagen ar inom olika branscher har de gemensamma
fragestillningar. Vi jobbar mycket for att fa ett dppet klimat, dar de vagar dela utmaningar,
blotta svagheter och lyssna till varandras erfarenheter. Det dr en metodik som vi anvander
dven i mer workshopliknande triffar. Dar jobbar vi fysiskt pa ett stort papper. Det taktila
ar viktigt fér inlarningen.

v Workshop 1: Hiar matchas nulagesanalysen med kundresan, med fokus pa vad
foretagen gor bra, var det finns brister, var det finns potential.

v" Workshop 2: Hir far foretagen ta fram en lista 6ver vilka aktiviteter som de vill
prioritera.

v Workshop 3 och 4: Har fokuserar vi pa digitala 16sningar som kan underlitta
foretagens digitala silj- och marknadsforingsaktiviteter. Under tiden jobbar de
vidare med implementeringen av sin strategi, och vi coachar dem i processen.

Vid de forsta tillfillena dkte vi ut till foretagen och hade individuella workshops, senare
korde vi i grupp. Vi fick chans att testa, utvardera och anpassa utifran de deltagande
foretagens onskemal. Grupptraffarna gav mer. Deltagarna blir mer skédrpta, har mer 6ppet
sinne. De blir mer utsatta men ar redo for det, vilket gor att man lar sig mer.
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Lardom for foretagen — ett lyckat deltagande behover stod fran ledning och styrelse

Det trillar ner ganska manga polletter nér vi bérjar prata kundvard och uppféljning. Att
gora en uppfoljning av sin kund ar ocksa en del av séljprocessen men nagot som manga
missar. Kundvard kan sa smaningom leda till merforséljning. Att se hur alla olika insatser
hdnger ihop var ocksa en stor lirdom fér manga deltagare. Och med vetskapen att de blir
battre bestéllare av digitala verktyg och tjanster nar de kan mer.

Det var ett ambitidst program. Nagra hade kanske orealistiska forvantningar om snabba
resultat. For att lyckas behover det finnas stod fran ledning och styrelse i foretaget. Det
marktes nir det fanns en dedikerad projektledare hos féretagen. Fér manga sma och
medelstora foretag ar det tyvarr svart att avsatta resurser. For en del deltagare blev
arbetet med den digitala strategin direkt kopplat till konkret affarsutveckling. Det gav en
annu storre nytta an forvantat.

Fristaende fortsattningsprojekt for att vidareutveckla verktygen och metoderna
Ursprungsupplagget i pilotprojektet var ett 6ppet seminarium och fyra workshoptraffar. I
forlangningsprojektet ar konceptet mer komprimerat Nu jobbar vi vidare i ett projekt
tillsammans med Almi Foretagspartner Skane for att kunna erbjuda Digital Scorecard
bredare. Projektet vidareutvecklar analysverktyget och metoderna.

Region Skane

Intervju med Jonas Bergholm, naringslivsutvecklare, Region Skane

"Projektet tog fasta pa ett konkret och specifikt segment
— siilj och marknadsforing. Med Digital Scorecard far
foretagen en analys som de kan borja jobba med direkt.
Jag tror foretag torstar efter en mer objektiv bild av Liget.”

Behov 1 - foretagen utvecklar strategier for silj och marknadsforing

Fran vart perspektiv i offentlig sektor handlar det om att férséka hitta innovation och
effektiva satt att stodja foretag ut pa nya marknader. Nar vi tittar pa vilka typer av stod
som vi har kunnat erbjuda, dnda fran 60-talet, sa har just silj varit en vit flick. Men
kundernas beteende skiftar snabbt och foretagen har behov av att marknadsfora sig. Den
insikten ledde till diskussioner om hur vi skulle kunna effektivisera vart stodsystem, hur
kan vi fa fram verktyg som foretagen kan jobba med, och hur kan de hjilpa varandra.

Behov 2 - foretagen nyttjar alla méjligheter for att arbeta mer digitalt pa ett effektivt satt

En av utmaningarna for manga féretag ar att de inte utnyttjar det digitala pa ett effektivt
satt, alternativt att de inte kdnner till alla méjligheter. For foretag som redan arbetar
genom digitala kanaler for férsaljning och marknadsforing, ocksa pa internationella
marknader, kan dnda ledning och styrelse sakna en strategi for sin digitala transformation.
For sma foretag kan utmaningen vara att de knappt hunnit borja, i vissa fall har de knappt
mer dn en affirsidé. For stora foretag kan det vara en utmaning att det hallit pa sa lange,
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att de fastnat i ett arbetssitt. Men kundresan ar i mangt och mycket densamma. Likasa
utmaningen med ett snabb skiftande kopbeteende.

Digital Scorecard ger en analys som féretagen kan anvanda direkt

Region Skane, Kunskapspartner och Packbridge gick alla ut i sina respektive kanaler.
Tillsammans nadde vi 6ver 200 foretag, vilket ar betydligt storre intresse dn vad det
brukar vara. Det visar pa att behovet ar stort.

Genom projektet fick vi mojlighet att testa ett nytt digitalt verktyg som foretagen sjilva
kan anvinda. Med Digital Scorecard far foretagen en analys som de kan borja jobba med
direkt. Jag tror foretag torstar efter en mer objektiv bild av laget.

Latt prata i 6vergripande strategier - projektet tog fasta pa ett konkret och specifikt segment
Att det ar sa konkret tror jag har varit positivt for foretagen. Det dr latt att vi pratar i
uttryck som cirkuldr ekonomi, digitalisering, innovation och automatisering som
overgripande strategier. Hir hade vi mojlighet att titta pa digitalisering utifran ett specifikt
segment - marknadsforing och férsiljning. En annan styrka ar att detta ar nagot som alla
foretag behover. Och som alla kan bli battre pa. Det handlar ju om att koppla ihop sina
olika system och kanaler, och jobba strategiskt och smart med kommunikation och
marknadsforing digitalt.

Framgangsrikt projekt

Det brukar vara en utmaning med kommunikation och deltagande, att fa folk att komma
och att de ska hinna med att géra det som kravs. I synnerhet om det ar processarbete. Har
hade vi inga svarigheter alls. Det hir var ett valdigt framgangsrikt projekt. Det har skotts
otroligt bra av Packbridge och framférallt har kompetensen hos Kunskapspartner var
mycket hog.

Lirdom — bygga flexiblare projekt for att finnas till mer pa foretagens villkor

Sjalva upplédgget var intressant och larorikt. Det var ett mer fritt flode och sddant som jag
tror att vi behover bli battre pa: finnas till for foretagen mer pa deras villkor, pa tider och
platser dar de ar beredda att ta emot kunskapen. Att bygga flexibla projekt som inte kraver
att foretagen maste f6lja en specifik process. Digital Scorecard ar ju ett verktyg som
foretagen kan gora nar som helst nar det passar dem. Det har vi ocksa lagt in i det nya
projektet och gjort det mojligt for foretagen att ta flera olika vagar in i projektet. Jag tror
att vi maste vara mer behjalpliga pa obekviama tider. Eller bygga upp ett stéd som finns
tillgangligt nar foretagen behover det

Lardom — testar en mer komprimerad variant i ett fortsattningsprojekt

Just nu driver vi projektet vidare tillsammans med Almi Skane. Vi kor vidare pa detta
upplagg i Skane och forhoppningsvis en eller tva andra regioner i Sverige. Da testar vi en
komprimerad variant, med ett storre seminarium foljt av en eller ett par sa kallade
"Training Days” dar foretagen gar igenom kundresans olika steg och med sin digitala
strategi. Det kan vi erbjuda pa andra platser i Sverige och finns redan budgeterat for.

Forhoppning om ett nationellt erbjudande

Vi tittar ocksa vidare pa hur det skulle ga att gora en storre nationell implementering,
kanske i samarbete med Almi eller liknande aktor som jobbar 6ver hela landet. Det finns
ett stort intresse fran Almi fér den har typen av 16sningar. De &r alltid nyfikna pa digital
utveckling och har pa senare ar implementerat en mangd nya digitala verktyg.
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Foretagsexempel

Intervju med Yasmine Stroberg, marknadschef Tara Pac, Lund

Tara Pac ar ett forpackningsforetag som funnits sedan 1993. Foretaget siljer
forpackningar i plast och plat till hela Norden. Bakom star stora leverantorer i Europa som
producerar, Tara Pac séljer vidare. Foretaget har kontor i Lund, lager i Landskrona, 10
anstallda och omsatter ca 95 miljoner kronor.

Vi hade en fungerande hemsida nir mitt foretag gick in i projektet. Vi hade fatt en del
kunskap om SEO (s6kordsoptimering) fran var mediebyra och visste vilka kanaler vi
jobbade i men vi hade ingen genomtankt digital strategi. Under det 6ppna seminariet fick
jag jobba konkret med Digital Scorecard och gora en nuldgesanalys av foretaget. Redan dar
gav det en del insikter. Vi hade sedan tva workshops hos oss med uppgifter att gora
emellan, och tva triffar i Malmo tillsammans med andra foretag. Det var spannande att fa
héra om andras projekt och utmaningar och dela erfarenheter med varandra.

Projektet borjade med att Kunskapspartner kom ut till oss fér en workshop. Det ingav
fortroende. Vi fick borja med en gemensam nuldgesanalys och de tre stegen fér kundresan.
For att hitta l16sningar jobbade vi i grupp om tre personer for att fram konkreta actions fér
varje steg. Nar vi var klara hade vi 6ver 50 punkter. Vi valde ut sex konkreta punkter att
prioritera. De jobbade vi vidare med under 2019 och lyckades klara av fyra av dem.

Utmaningar — férandringsarbete skapar oro, viktigt att involvera samtliga medarbetare

Nar vi borjade fanns en viss oro om vad arbetet skulle innebara for forandringar. Det ar
nog vanligt att man kinner sa i foretag som arbetat linge pa samma sitt. Men det var
delvis darfor jag anstalldes, for att komma med nya 6gon och kunna presentera nya
l6sningar for en digital utveckling for foretaget. Tack vare att alla medarbetare var med,
och att vi tillsammans gick igenom alla steg i kundresan, sa synliggjordes ocksa en massa
annat. I ett sdljbolag ar det nog latt att sjdlva "saljet” premieras och framhavs, och att
andra medarbetare eller arbetsuppgifter inte lyfts upp och vardesitts. Allt sadant kom
fram och har lett till en valdigt positiv forandring for Tara Pac. Viktiga fragor som hur man
ar som ledare, hur alla ska uppméarksammas, att alla kan bidra till utveckling och framgang
- bara bra grejer. Det hade vi inte trott nar vi borjade ett projekt om digital strategi.

Den digitala strategin idag en del av vart foretags allmdnna strategi

Den digitala strategin har blivit en slags allman foretagsstrategi, med digitala verktyg som
hela foretaget har kunnat anvanda. Vi har bland annat implementerat ett nytt CRM-
system, vilket har varit ett enormt lyft. Nar ledningsgruppen satte strategimal for 2020-
2024 plockade jag in samma mal i min marknadsplan. Vi arbetade sedan med dem i
workshopform, och tog fram actions for att nd malen. Alla dr ansvariga for varsitt projekt
som vi ska aterkoppla till kvartalsvis.

Tar med workshop som metod och motesform i det interna arbetet

Workshops som motesform ar en metod som vi fortsatt med internt. Det ger mycket mer
dynamik an traditionella moéten, blir effektivare, fler far komma till tals och det ger resultat
snabbare.

Jag trodde initialt att vi skulle fa lite digitala verktyg for att géra marknadsféring och
forsaljning lattare - men det har gett otroligt mycket mer!
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Stockholm School of Entrepreneurship, SSES

The Affinity Program — internationellt uthyte
for digitala startups
Stockholm

Projektorganisation: SSES ar en tvarvetenskaplig, global plattform som erbjuder kurser och annat stod
for studenter och alumner vid Stockholms universitet, Karolinska Institutet, Konstfack, Kungliga Tekniska
Hogskolan (KTH) och Handelshégskolan (SSE).

Projektpartner: Business Sweden.

Projektidé: Starka den internationella konkurrenskraften i totalt 10 startups, tva grupper om

sex manader. Fokus pa organisations- och styrelseutveckling genom 1) digitalisering 2) design thinking,
3) gruppaktiviteter 4) tvardisciplinara perspektiv pa lIésningar av utmaningar och problem samt

5) internationalisering.

Resultat: Egenutvecklat acceleratorprogram for internationalisering av digitala tjansteforetag.
Internationellt uppmarksammat acceleratorinitiativ i universitetsmiljo.

Projektledare och innovationsledare Alberto Corti

"Acceleratorprogram maste alltid ha fokus pa behoven

9999

hos entreprendérerna

Kortsiktiga effekter/slutsatser

Kunddrivet arbetssdtt

Kunskapen om digitalisering och den digitala kompetensen upplevs ha 6kat i de sma
tillvaxtforetagens styrelser och ledningar. De minsta féretagen behover generellt 6ka sin
bestallarkompetens for att hitta ratt typ av konsulttjanster. Stod genom mentorskap och
advisory board, exempelvis SSES egen expertpanel, ar av stor vikt for foretagens fortsatta
kunddrivna internationella expansion. De internationella studiebeséken gav ocksa ny
kunskap, nya kontakter och relevanta erfarenheter.

Vikten av utbyte med andra entreprendrer

Det gar inte nog att trycka pa vikten av att dela lokaler med andra entreprenorer med
liknande utmaningar, i jimférbara branscher och i andra acceleratorsatsningar. Nagra
exempel pa coworking-ytor for startup-bolag ar Norrsken, Epicenter, SSES, SUP46 och H2.
Stodet i en accelerator ska vara utformat for att i forsta hand stédja entreprenérerna for
att de ska kunna vidareutveckla projektidéer och for att bygga hallbara och digitala
foretag.

Det finns lite faktabaserad stdd i varféor manga acceleratorprogram har tre manader som
en standardmodell. Perspektivet ska hela tiden vara behoven hos entreprendrerna.
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Slutsatser och larande -
Kompetensutvecklingsprogrammet 2013-2019

I manga olika sammanhang framhalls behovet av starkt kompetens och nya metoder for
affarsutveckling. Behoven forandras nar ett foretag vaxer eller utvecklas. En resurs-
kravande och fordanderlig vérld, med en hégre komplexitet stiller krav pd en annan typ av
systematik och forberedelser, pa nya kunskaper och kompetenser. Intradet pa nya
marknader, nationella och internationella, kan ga snabbare genom ratt typ av
forberedelser och kunskapsinhdmtning.

Programmodellen for Kompetensutvecklingsprogrammet

Genom att initiera och testa nya insatser far Tillviaxtverket en 6kad kunskap om foretagens
behov och om nya potentiella utvecklingsomraden. Insatserna har fokus pa skeden dar
sma foretag behover utveckla och anpassa sina strategier och affirsmodeller infér nya
satsningar. Programmet ska ocksa stirka och utveckla foretagsfraimjarnas verksamhet och
darmed ocksa 6ka nyttan for mindre foretag. Projekten representerar olika
framjarorganisationer, olika utmaningar och genomférandemodeller. Projekten har oftast
en regional forankring for genomforandet. Insatserna ska leda till fornyelse av metoder
och processer for att stotta vixande foretag. For att stotta genomforande, larande och
kunskapsuppbyggnad anlitas konsulter, forskare och utvarderare.

Programmodellen bygger pa larande och kunskapsuppbyggnad. Testa i liten skala! Lar
langs med vagen! Gor saker i ratt ordning!

Kortsiktiga effekter kontra langsiktigt mer systempaverkande effekter

Programmet, som nu ar avslutat, var egeninitierat av Tillvaxtverket och vidareutvecklades
efter hand. Grundbulten var att forsdka férena vara visioner genom att arbeta med en
kombination av systematik, flexibilitet, teamutveckling och larande.

Programmet arbetade med systempaverkande insatser dar Tillvaxtverket fick en 6kad
kunskap tillvaxtforetag och om det offentliga frimjarsystemet, till en del ocksa om den
privata marknaden. Flera foretagsframjare betonar i dialoger och i utvarderingar vikten av
generalitet och flexibilitet i stoden for att bade de foretagsframjande aktorerna och
foretagen ska ha mojlighet att styra pengarna mot de insatser som de tycker ar mest
kritiska. Samtidigt kan strategiska satsningar som kanske inte ar de mest effektiva
kortsiktigt for de enskilda smaforetagen vara mer samhallsekonomiskt effektiva och
langsiktigt hallbara pa systemnivd. Sma pengar kan ratt anvianda gora nytta.
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Programgenomforandet i nagra siffror 2013-2109

Den forsta insatsen utifran den nya programmodellen, Strategiskt styrelsearbete, startade
hdsten 2013. Har en sammanfattning:

6 insatser for affarsutveckling i sma tillvixtforetag
3 utvecklingsomraden:

Strategiskt styrelsearbete
Internationaliseringskompetens, forberedande internationalisering

Digitalisering - ledarskap, affarsutveckling och affarsjuridik

46 utvecklingsprojekt, 5 specialprojekt

16 regioner
40 foretagsframjare
Mer an 500 deltagande foretag

Cirka 100 projektansokningar

19 regioner
4 insatser med konsultstod
2 insatser med foljeforskare, 1i samarbete med Vinnova

Tillvixtverkets projektfinansiering cirka 42 mkr
Tillvixtverkets ovriga fiansiering cirka 6 mkr

Foérstudier, publikationer, uppféljningar och utvarderingar
Konsult- och forskarstod, erfatraffar, projektbesok, seminarier, kommunikation mm

Projektens direkta medfinansiering
av projekten cirka 15 mkr
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Exempel pa effekter av insatserna

Strategiskt styrelsearbete, fortsattningsinsatsen, 2015-2017

Under 2015 startade en insats med atta projekt, dar Tillviaxtverket och Vinnova
samarbetade kring kunskaps- och processutveckling i sex av dessa. Enligt en enkat fran
Tillvaxtverket ansdg 71 procent av foretagen att de i hog eller mycket hog grad fatt 6kad
kunskap om rollférdelningen mellan styrelse, dgare och vd. Som ett resultat av deltagandet
hade 84 procent av foretagen paborjat ett fornyelsearbete, framst inom organisations-
utveckling, rekrytering av styrelseledaméter samt forsaljning och marknadsféring.

Nagra av slutsatserna fran arbetet med Strategiskt styrelsearbete var vikten av att 6ka
kunskapen om styrelsens roll i foretaget, om betydelsen av mangfaldskompetens i
styrelserummet och av att ha formella riktlinjer, exempelvis dgardirektiv, som stod for ett
affarsstrategiskt styrelsearbete. Vidare fanns behov av att utveckla insatser och verktyg
for rekrytering och matchning av styrelseordférande och styrelseledamoéter anpassade till
behoven i mindre foretag. En 6vergripande slutsats fran foljeforskningen var att
foretagens deltagande i insatser for styrelseutveckling maste jacka in i ratt fas i foretagen
och i ratt mognadsniva. Férandringsarbete sker ofta i sma steg och utgar ifran en
grundlaggande analys.

Styrelsetrappan och Agardirektiv
[ anslutning till genomférandet av Strategiskt styrelsearbete tog vi fram en guide om
styrelsearbete och en skrift med tva exempel pa dgardirektiv. Dessa publikationer finns

ocksa att ladda ned pa féretagsportalen verksamt.se.

Internationaliseringskompetens, fortsattningsinsatsen, 2017-2018

Tillvaxtverket drev med start 2017 en fortsattningsinsats med atta affarsinkubatorer och
science parks som projektdgare. Tre teman finns for insatsen: digitalisering,
styrelseutveckling och internationella affirsndtverk. Tyngdpunkten i projekten lag pa att
utveckla affarsnatverk och andra internationella kontakter

Enligt en utvardering av satsningen utvecklade flera av projekten nyskapande metoder for
att forbereda smaforetagens internationalisering. Formagan att utveckla och testa
metoder ar ocksa avgorande for resultatspridning och strukturpdverkan.

En foljeforskningsrapport av Internationaliseringskompetens visade att insatsen uppnatt
sitt syfte och Gverlag haft en positiv paverkan pa medverkande foretags eventuella
internationalisering. Enligt forskarnas uppféljningsenkat till foretagen angav en majoritet
att projektdeltagandet lett till 6kad kunskap, intresse och féormaga. 69 procent angav att
deltagandet hade en ganska stor till en avgérande betydelse for en framtida
utlandssatsning.
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Andra effekter

Uppskattningsvis har ett tiotal projektdgare i nagon form forvaltat och vidareutvecklat
kunskaper och projektresultat genom deltagande i EU-finansierade projekt eller i andra
nationella och regionala satsningar. Ett exempel ar den uppsékande verksamheten av
entreprendrer och innovatoérer via det sk Barcamper-konceptet som fatt en fristdende
fortsattning. Manga projektorganisationer har ocksa integrerat verktyg och metoder i
ordinarie verksamhet.

Nagra projekt inom insatsen for forberedande internationalisering utvecklade redan
2015 samarbetsmodeller med andra regionala internationaliseringsaktorer. Ett annat
projekt tog det forsta steget for ett direkt samarbete mellan inkubatorer i olika regioner

inom Life Science.

Kompletterande insatser i Kompetensutvecklingsprogrammet

Initialt, 2012-2015 drev ocksa Tillviaxtverket drev nagra specifika pilotinsatser inom
ramen for Kompetensutvecklingsprogrammet. Dessa hade bara delvis den programmodell
som senare kom att vidareutvecklas i de sex delprogrammen, utvecklingsomradena under
2013-2019.

Pilotsatsningen pa affarsutvecklingscheckar for internationalisering

Insatsen genomfordes med 3 pilotregioner; Skane, Jonkoping och Vasterbotten och hade
totalt drygt deltagande 30 foretag. Insatsen kom att vaxlas upp och vidareutvecklas i
Tillvaxtverkets ordinarie program for affarsutvecklingscheckar. Den genomforda
processutvarderingen inspirerade och lade ocksa grunden till insatsen for forberedande
internationalisering - Internationaliseringskompetens, se vidare rapportlistan.
Tillvaxtverkets finansiering ca 12 mkr.

Behovsanalysprojekten

Syftet med insatsen var en 6kad forstdelse for behoven hos foretag med tillvaxtpotential. I
insatsen deltog fyra projekt, varav merparten projektdgare var privata
affarsutvecklingsorganisationer. Tillvaxtverket genomfoérde en mindre uppféljning av
deltagande foretag. Den 6ppnade upp for en diskussion om begreppet tillvaxtforetag.
Tillvaxtverkets finansiering ca 4 mkr.

Pilotprojektet Knowledge Transfer Partnerships (KTP)

KTP ar ett brittiskt koncept for kunskapsutbyte och samverkan mellan naringsliv, industri
och akademi. Projektidgare var Hégskolan i Dalarna, bland annat i samarbete med Dalarna
Science Park. Tillviaxtverket lat genomfora bade en utviardering och en analysstudie i
anslutning till projektet. Modellen for kunskapsvaxling och samverkan vackte intresse,
ocksa internt hos Tillvaxtverket. Ett fristdende fortsattningsprojekt av KTP fick EU-
finansiering. Tillvaxtverkets finansiering for pilotprojektet ca 6 mkr.

[ programmet ingick under nagra ar ocksa Produktionslyftet. Tillvaxtverket genomforde i
samarbete med Produktionslyftet bade seminarier, uppféljningar och utvarderingar.
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Publikationer i Kompetensutvecklingsprogrammet for
tillvaxt i smaforetag

Strategiskt styrelsearbete och ledarskap

Framgangsrikt styrelsearbete — en nyckelfraga. Avslutande kunskapsrapport.

Erfarenheter och larande fran satsningen pa Strategiskt styrelsearbete 2015-2017
Pub.nr. 0304, 2019

Agardirektiv

Tva fiktiva exempel pa dgardirektiv framtagna i inspirations- och utbildningssyfte
Pub.nr. 0306, 2019

Styrelsetrappan — inspiration och guide

Vilken styrelseform passar ditt foretag? Lat dig inspireras av Styrelsetrappan, din guide till
strategiskt styrelsearbete!
Pub.nr. 0715, 2019

Strategisk styrelsekompetens

Kartlaggning och analys av aktorer, utbud och efterfragan
Rapport 0215, 2017

Strategiskt styrelsearbete — starkare foretag

Projektexempel och erfarenheter fran pilotsatsningen pa Strategiskt styrelsearbete 2013-
2014
Info 0571, 2015

Forberedande internationalisering - Internationaliseringskompetens

Kompetens for framgangsrik internationalisering - avslutande kunskapsrapport

Kunskap och forberedelser for val av strategi. Erfarenheter och larande fran satsningen pa
Internationaliseringskompetens 2016-2018
Pub.nr. 0311, 2020

Internationaliseringskompetens — kortversion av foljeforskningsstudie

Att forbereda sma tillvaxtforetag och startups for internationalisering. En kortad version
foljeforskningsstudie.
Pub.nr. 0312, 2019

Internationaliseringskompetens - fullversion av foljeforskningsstudie

Foljeforskningsstudie om att stotta och forbereda sma tillvaxtféretags internationalisering
Pub.nr. 0285, 2019
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Boost Asia

Boost Asia - Trender, utmaningar och verktyg for att stirka born globals. Kartldggning och
analys.
Info 0697, 2018

Klara, fardiga, internationalisera!

En exempelskrift om hur svenska foretag kan fa hjalp att ta sig ut pa en internationell
marknad
Info 0677, 2017

Att forberedas for internationalisering

En utvardering av pilotsatsningen for Internationaliseringskompetens 2013-2015
Info 0620, 2015

Affarsjuridik, digitalisering och forberedande internationalisering

Den affarsjuridiska tillvaxtresan

Juridik som stod for strategisk affarsutveckling i foretag. Kartlaggning och analys.
Pub.nr. 0716, 2019

Legal tech — en marknad under omvandling

En kartldggning av en affarsjuridisk marknad under omvandling
Pub.nr.0286, 2019
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Tillvaxtverket
Swedish Agency for Economic
and Regional Growth

Tel 08-6819100
tillvaxtverket.se

Tillvaxtverket arbetar fér hallbar tillvixt och konkurrenskraftiga féretag

i alla delar av Sverige. Det gor vi genom att starka foéretag och regioner.

Vi erbjuder kunskap, natverk och finansiering. Det ger direkt nytta till foretag,
och ocksa forutsattningar for foretag och regioner att mota framtidens
utmaningar. Tillvaxtverket ar en nationell myndighet med regional narvaro
pa nio orter. Ett Sverige med fler foretag som vill, kan och vagar ar var vision.

tillvaxt
verket
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