EUROPEISKA

UNIONEN sAsTA LvspLATSEN

reil E T
utvecklingsfonden IUC HALLAND AB

INDUSTRIELLT UTVECKLINGSCENTRUM

Projektet Marknadslyftet ar beviljat av Tillvaxtverket, ags av IUC Halland,
samverkar med TEK Kompetens och finansieras av Europeiska regionala
utvecklingsfonden och Region Halland. Las mer om projektet pa tek.se
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—en utvecklings-
resa som gett
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Féretagen:
”Sa har
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i nya former.



Projektagare av
Marknadslyftet:
IUC Halland

En helt ny konceptualiseringsprocess sattes under
hosten 2019 pa plats. Konceptualiseringen innebar ett
nytt arbetsomrade - en larandearena mellan projekt

och ordinarie verksamhet. Den ska genomforas ett par
ganger per ar med IUC Halland-personal och innebar att
omvandla framgangsrika foretagsutvecklingsmetoder till
séljbara produkter och langsiktig hallbarhet av projekt-
larandet for att komma fler foretag till nytta.

IUC Halland ar ett utvecklingscentrum som jobbar for
industrin och féretag med fokus pa industrinara tjanster
i Halland. Tillsammans med vara samarbetspartners ver-
kar vi for en storre samverkan mellan foretag i regionen.
IUC Halland ingar i IUC Sverige, ett nationellt natverk
bestaende av regionala utvecklingscentra. IUC Halland
jobbar med att starka utveckling av produkter, produk-
tion och marknader hos féretag genom att:
> utfora behovsanalyser
> ge férslag pa vagar att komma vidare
> skapa projekt
> underlatta erfarenhetsutbyte

och kompetensforsorjning

Var verksamhetsidé ar att vara en aktiv partner for
industrins utveckling i Halland genom att se till att
foretagen kan fa del av de utvecklingsmedel som finns
nationellt och internationellt, samt stodja kunskaps-
overféring mellan féretag, sa kallad teknikmakling.

IUC Halland samarbetar med TEK Kompetens.

TEK Kompetens arbetar framst med utbildning och
branschdverskridande natverk. IUC Halland fokuserar
pa féretagsutveckling genom projektarbete. Organisa-
tionerna har samma majoritetsagare, en ideell férening
med 340 féretag och organisationer i Halland och
nordvastra Skane som medlemmar. Det ekonomiska
Sverskottet fran TEK Kompetens investeras i Ung
Foretagsamhet samt i modern utrustning i gymnasie-
skolorna i Varberg, Falkenberg, Halmstad och Laholm.
Hittills har det blivit 15 miljoner kronor.
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PROJEKTET

Marknadslyftet
- en flera ar lang

Marknadslyftet ar ett EU-finansierat projekt dar tjugofem vastsvenska
foretag har fatt konkret och langsiktig hjalp att utvecklas genom stéd av
noga utvalda experter. Inriktningen ar mot bade marknadsutveckling och
mindset —alltsa hur féretaget och dess medarbetare uppfattar sig sjalva.

e deltagande foretagen

har fatt 6kad kunskap om

marknadsutveckling och

okad formaga att arbeta

strategiskt for att vinna
andelar pa ny eller befintlig marknad
eller mot nya kunder/kundsegment.
Arbetsmetoderna bygger pa forskning
kring tillvixt for sma och medelstora
foretag och alla foretag har fatt expert-
hjalp under sin utvecklingsresa.

Projektets mal har varit att deltagande

foretag ska 6ka sin konkurrenskraft ge-
nom att utveckla och genomféra mark-
nadsorienterade strategier for expansion
pa nya eller befintliga marknader, med
nya eller befintliga produkter och med
tillhorande tjanster.

Iarbetet med att n& méalen har fokus le-
gat pa att forflytta deltagarna - att fa dem
att genomga en transformeringsprocess.
Att fa dem att forsta vikten av att vilja och

vaga véxa, att skapa insikt kring vilken
skillnad ratt fokus och mindset kan ha for
tillvaxten samt att 6ka kinnedomen om
hur man kan organisera sig for att pa ett
strukturerat och kontinuerligt séitt arbeta
med sitt strategiska utvecklings- och
marknadsarbete.

Projektet har foljts av oberoende
forskare som anvént validerade metoder
och forskningsforankrade maétt for att
undersoka projektets effekt I6pande. En
av dessa ar Jonas Gabrielsson, professor
i foretagsekonomi med inriktning fore-
tagsstyrning vid Hogskolan i Halmstad.

Och resultaten da? Marknadslyftet har
hjalpt foretag att identifiera vad som ar
mest lonsamt for just dem, skapat verktyg
for utvecklad kommunikation, béattre
kundbemotande och ett storre néatverk
samt visat pa nyttan av att stanna upp,
reflektera och omvardera — och ibland

utvecklingsresa

ifrdgasétta - sina rutiner och invanda
arbetsmetoder. Nagot som har resulterat
i nyfunnen motivation, omstrukturering
och driv framaét.

Dessutom har Marknadslyftet fatt
langsiktiga effekter da arbetet resulterat
i en kvalitetssikrad metod med resultat-
garanti for foretagsutveckling. Denna
metod kommer att erbjudas fler féretag
och gora stor affarsnytta dven i framtiden.
- Kvalitet och kompetenta konsulter
kostar och jag ar tacksam for att vi kunnat
vaxla upp med EU-pengar, for vi hade
inte klarat det med regionala medel.
Samtidigt ar det vél investerade pengar.
Med en langsiktig tillvaxt kan vi rikna
med intékter och skatteaterbaring fran
de deltagande foretagen, siger Ann-Mari
Bartholdsson, Naringslivschef pa Region
Halland.



Bjarne Johansson pa
Systeminstallation, ett
av féretagen deltog

i Marknadslyftet.

\

Della ar
Marknadslyftet

Marknadslyftet ar ett projekt som
ags av IUC Halland, samverkar med
TEK Kompetens och finansieras av
Europeiska regionala utvecklings-
fonden, Region Halland och de
deltagande foretagen.

Foretag har fatt konkret och langsiktig
hjalp genom stdd av experter. Arbets-
metoderna bygger pa forskning

kring tillvaxt for sma och medelstora
foretag.

Malet med Marknadslyftet ar att
foretagen ska dka sin konkurrenskraft

"De goda resultat som Marknadslyftet visar ar T A S
ganska ovanligt. Den statistiska analysen visar terade strategier fér expansion pa

. ogeo ege ” nya eller befintliga marknader. Fér
SIgnlflkanta pOSItlva effekter. att na dit har féretagen jobbat med
Jonas Gabrielsson, professor i foretagsekonomi vid Hogskolan i Halmstad Gl OQCh r?arknadsutveckllng e

fokus pa affarsmodell, produkter och

organisation. Samt med sitt mindset.

"Har du kommit till en viss niva for tillvixt kan det vara I eiitiorsie shesle e el i el

att analysera sitt nulage och skapa

svart att na nasta steg. Det gdller att vaga sétta synliga, en handlingsplan. Andra steget
matbara, accepterade, realistiska och tidsbestamda bestod av tre utvecklingsdagar.
mal, men ocksa att fa saker gjorda. Du maste dessutom Projektet har foljts av oberoende
ha kraft att félja upp. Det dr ingen quick fix. Jag far lite forskare som anvant validerade
géShUd nu néirjag hor hur saker landat.” metoder och forskningsférankrade

matt for att undersoka projektets

Joel Hegardt, vd for Fast Growing Companies AB effekt.

och coach for foretagen i Marknadslyftet




PROJEKTET

metod for
foretagsutveckling

Marknadslyftet har utarbetat en flexibel och evidensbaserad processmetod
baserat pa konceptet Start-up board/High Five och vad forskningen menar
ar framgangsfaktorer for malgruppen sma- och medelstora féretag. Utifran
det har hogkvalitativa konsulter upphandlats — ocksa dessa med krav pa
forskningsbaserade arbetsmetoder - for att stétta foretagen.




METOD
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Sa har valdes foretagen ut

For att kvalitetssdkra urvalsprocessen

av féretagen i Marknadslyftet skapades tva
webbaserade gallringsenkater. Den férsta
hade som syfte att identifiera en malgrupp
med tillvaxtorienterade féretag som hade
goda férutsattningar att utveckla sin konkur-
renskraft via Marknadslyftet.

Den andra gallringen hade som syfte att
ldgga grunden for ett evidensbaserat urval
i forhallande till projektets syfte, samtidigt

som den gav ingangsdata till utvarderings-
processen.

Ett gediget material med forskningsre-
ferenser togs fram fér andamalet. Totalt
kontaktades 430 féretag. Pa 72 avdem
genomfdérdes en behovsinventering och av
dessa besoktes 39 foretag av Marknads-
lyftets interna coacher. Sedan fick 25 féretag
stod att genomféra handlingsplan 2 (HP 2).

A 4



PROJEKTET

Metodens
olika steg

Nedan féljer en beskrivning
av metodens sju steg.

- 0->0->0->0->0->0-0

1.

Handlingsplan 1

En forsta handlingsplan arbetades fram
vid en heldag pa plats hos féretaget
dar en konsult processledde arbetet.
Handlingsplanen angav tydliga mal

pa tre, sex och nio manaders sikt.

2.

Utvecklingsdagar med fokus pa
entreprendriell orientering

Sedan foljde tre foretagsgemensamma
heldagar dar innehallet kretsade kring de
evidensbaserade tillvaxtfaktorerna tillvaxt-
intention, natverkskapacitet och organisa-
toriskt stod. Dagarna bestod av en mix

av inspiration, information, workshops,
erfarenhetsutbyte och framfor allt reflektion
kring egna utmaningar, strategier, actions,
mal och vision. Malet var att forflytta
deltagarna och fa dem att genomga en
transformeringsprocess.

3.

Handlingsplan 2

Efter intensiva dagar med otaliga diskus-
sioner, spanande av idéer och praktiska
dvningar vaxte manga nya insikter fram hos
foretagen. Under en halvdag fick féretagen
hjalp med att uppdatera dessa insikter i
handlingsplanen - vilket resulterade i att
Handlingsplan 2 formades.

4.

Stodja, stora och beréra

Under den forsta insatsen utmanade vassa
konsulter foretagen i deras arbete — inte
minst gallande féretagsledarnas mindset.
Konsulterna beskriver sitt arbetssatt som
att “stddja, stéra och beréra” foretagen,
vilket ett par féretag inledningsvis blev lite
provocerade av. Men larande kommer inte
utan motstand. Konsulterna hardade ut och
projektledarna peppade foretagsledarna,
som ganska snart vande och istallet blev
valdigt positiva.

S.

Utmarkande resultat efter
4,5 insatsdagar
Totalt genomférdes fyra och en halv insats-
dagar med konsultstéd for 39 foretag,
vilket ledde till signifikant effekt. Professor
Jonas Gabrielssons statistiska analys pa
gruppniva visar att Marknadslyftets insatser
gett betydande positiva effekter pa samtliga
variabler som varit i fokus fér matningen.
Medverkan i insatsen har dkat foretagens
marknadsorientering, tillvaxtintentioner och
natverksféormaga. Resultat som ar relativt
ovanliga — forskningsstudier av offentligt
finansierade utbildningsinsatser for foretag
visar ofta marginella effekter, om nagra alls.

6.

25 foretag vidare till nasta steg

Efter detta fick de 39 foretagen tavla om
att ga vidare till den del som innebar stéd

i genomférandet av den utvecklade hand-
lingsplanen. 25 féretag valdes ut baserat
pa bland annat féretagens sjalvskattning,
deltagandeniva under utvecklingsdagarna
samt konsulternas och projektledningens
vardering av féretagens insatser.

7.

Palett med fokus pa natverk

For att hjalpa de 25 féretagen som tagit

sig vidare att implementera de actions och
atgarder som ryms inom deras respektive
handlingsplan togs en palett med féretags-
stdd fram. Detta stdd innebar en valbar

mix av experthjalp, konsultstéd och nat-
verksdeltagande. Aven utformningen av
detta stod baserades pa evidens och innebar
féretagsspecifik hjalp i form av skraddarsytt
konsult- och expertstdd samt deltagande i
tolv féretagsnatverk bemannade bade med
experter och med interna féretagscoacher
fran projektet. Sarskilt fokus lades pa nat-
verksstodet, da detta enligt forskningen ar
ett mycket framgangsrikt satt att arbeta med
malgruppen.
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Marknadslyftets synséitt

Denna modell beskriver Marknadslyftets grundlaggande synsatt.
Modellen visar hur det vid férandringsarbete ar viktigt att arbeta
parallellt med bade den vanstra vagen, som star for faktorer som
strategi och mal, samt den hégra vagen som star for varderingar och
beteenden, det vill sdga organisationskultur. (Figur fran Kommunikativt
ledarskap, Nilsson & Pettersson, 2014).

Mal/
Delmal




DELTAGARNA

Pa foljande sidor berattar nagra av deltagarna
hur Marknadslyftet har hjalpt dem.




MCtoria Ekman och

Sara Brodin Séderlund.




DELTAGARNA

"Det stora éir att vi
har blivit mer med-
vetna. Vi kiinner oss
starkare, stabilare
och mer sjilvsiikra.
Nu pratar vi mer
samma sprak.
En annan féljd av
Marknadslyftet éir
alt vi har startat ett
ISO-arbete. Vi har
ocksa lirt oss att vi
inte behover driva
allt sjilva. Vi tar in
konsulter istillet.
Utan Marknadslyftet
hade vi absolut inte
varit diir vi ér idag,.
Strategitemplet
blev en spark i baken
och fick oss att
ga atréitt hall.”

Jan Olof Carlsson, Falkvarv

Falkvarv ar ett varvsféretag som
utfér reparation, underhall och
ombyggnation av fartyg.

NOLANS
MEKANISKA

"Vihade en lite
speciell situation
eftersom flerainom
foretaget, inklusive
vd:n, slutade i borjan
av 2019. Men efter-
som vi med hjalp
av Marknadslyftet
hade hunnit ta fram
en marknadsplan

— som ocksa hade
kommunicerats ut
till alla anstallda

— kunde jag som
agare av foretaget
vanda det hela.”

Patrik Johansson, Nolans Mekaniska

Nolans Mekaniska har en lang tradition

som specialister inom platbearbetning

och tillverkning i sma- och mellanstora
serier. Fordonsindustrin, 3D-skrivare och
forpackningsindustrin ar nagra exempel dar
de bidragit till sina kunders framgang.



James Eliasson.

"Nu vel vi var
pengarna finns”

Bulls-koncernen grundades redan

1929 och har bland annat agnat sig at
nyhetsservice och distribution av serier for
dagspress. |dag trycker foretaget bocker
och samarbetar med valkanda tryckerier

i Sverige, Litauen och Tjeckien.

Hur har Marknadslyftet

gjort er battre?

- Det har blivit tydligare for oss vad
som dr lonsamt. Vi har med hjilp av
Marknadslyftet utkristalliserat var
pengarna finns och att vi ska sélja
mer av de tjdnster vi har sjélva.

Tidigare har vi fokuserat pa att
sdlja allt, sdger James Eliasson, vd
pa Bulls Graphics.

Har ni haft nytta av projektet?

- Ja absolut! Marknadslyftet har
speedat pa oss, utan dem hade allt tagit
mycket langre tid. Dessutom har det
varit roligt att traffa s mycket kompe-
tenta méanniskor, savil konsulter som
foretag. Och intressant att se hur andra
foretag 16ser bekymmer. Det har varit
en enorm formaén att fa vara med.

Llirdomar fran Bulls

1 Vara kunder efterfragar ingen e-handel.
2 Vibehoéver jobba mer med digital kommunikation.

3 Det ar viktigt att jobba mer med medarbetarna,
kompetensutveckling och gruppdynamik.

"Det blev
en viackar-

Kklocka
for oss”

Delego ar ett logistikforetag med
hallbara transporter for alla transport-
behov. Hallbarhet ar en ledstjarna
for Delego vars affarsidé bygger pa
ett bokningssystem som i realtid
matchar transportbehov mot ledigt
utrymme pa befintliga transporter.

Hur har projektet gjort er

mer konkurrenskraftiga?

— Med hjalp av Marknadslyftet har
vi fatt koll pa var digitala mark-
nadsforing, framfor allt hemsida,
sokordsoptimering och Linkedin.
Déarutover har vi forstatt att vi
maste tillbaka till var foretagsidé.
Marknadslyftet fungerade som
en vickarklocka for oss. Vi hade
fastnat i gamla vanor och rutiner
och tappat var grundidé. Men var
grundidé ar ju dérroppnaren, det
ar det som skiljer oss fran andra,
sager Patrick Nordin, vd

pa Delego.

Vad har varit bast med
Marknadslyftet?

— Att det fick oss att hitta tillbaka
till var kiarna och att ta tag i saker.
Men ocksa att det skapade en
kénsla av att man inte dr ensam

— alla sitter i samma bat.

Gunnel Karlsson, Tomas Nilsson och
Patrick Nordin.



DELTAGARNA

ROWICO

"Marknadslyftet gav
oss grundstommen
till var nya identitet.
Vi har nu bérjat tanka
pa vart DNA och
varumarke istillet
for pris och produkt.
Vi har gatt fran att
vara ett saljstyrt
foretag som krigat
med pris till att
fokusera pa var
unikitet.”

Jessica Hammargren, Rowico

Rowico ar ett familjeagt mobelféretag grundat
1971 med aterforsaljare dver hela varlden.
Deras huvudkontor ligger i Halmstad.

_—
.
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Lennart och Hampus Simonsson.

Hittade tillbaka
till sin karna

Tyloprint ar ett foretag som hjalper andra foretag att
synas genom att forse sina kunder med ratt salj- och
marknadsféringsredskap. Det kan till exempel handla
om fénsterskyltning, utomhustavlor, vepor och mass-
material. Sedan 1981 har Tyloprint arbetat med fokus
pa méaklarbranschen, men ar idag aven en stark
leverantor till ett flertal andra kundgrupper.

Hur har Marknadslyftet 6kat er konkurrenskraft?
- Vi fick hjilp med att hitta tillbaka till var kérna.
Vi behovde tydliggora vara malgrupper och forsté var
vi faktiskt tjdnar pengar. Med hjilp av Marknadslyftet
insag vi var majoriteten av var omsittning ligger,
sdger Hampus Simonsson, vd, och fortsétter:
- Det har varit ett helt fantastiskt projekt som bidragit
till s mycket positivt. All cred till projektgruppen!

Vad var biist?
- Casedagen var vildigt bra. Vi hade stor nytta
av att lyssna pa andra foretag i natverket.



Vi lyssnar
mer pa var
personal”

Pronova utvecklar, tillverkar och
saljer JOKER® forpackningssystem,
férpackningsmaskiner och pasar.
De erbjuder férpackningslésningar
at alla som har en produkt som kan
packas i en pase.

Hur har projektet gjort

er mer konkurrenskraftiga?

- Pé flera satt. Idag arbetar vi mer
aktivt ut mot marknaden - bade
mot vara aterforséljare och mer
generellt for att ha koll pa vara
konkurrenter. Vi har blivit mycket
tryggare i att sitta ord pa vart
erbjudande. Dessutom har leve-
ranssikerheten och kvaliteten
klart forbéattrats. Och sjukfran-
varon har minskat, siger Johan
Jostler, vd pa Pronova.

Har Marknadslyftet forindrat
er syn pa kompetens och kompe-
tensutveckling?

- Ja, en mycket stor forandring ar
synen pa personal. Vi har insett
att vi maste lyssna mycket mer pa
vad de vill. Vi har hjt upp vara
mellanchefer och nigra avdem
ska &ven ga en teamledarutbild-
ning.

lardomar

1 Betydelsen av arbeta aktivt med
aterforsaljarnatverket for att na
framgang.

2 ledarskapets betydelse for att
driva organisationen vidare.

J Vikten av lyssna mer pa vad
personalen vill.

Fokus pa ratt kunder

Wabeno AB i Falkenberg arbetar med
tunnplatsbearbetning. De producerar
6ver 1000 artiklar varje ar och har
cirka 25 anstallda.

Hur har Marknadslyftet 6kat er
konkurrenskraft?

- Vi har fatt kunskap och verktyg

for att kunna fokusera pa ratt kunder.
Vi fick 4ven en mycket klar insikt om att
Wabeno maste effektivisera produktio-

nen, siger Kent Bertilsson, vd pa
Wabeno.

Vad var det basta med
Marknadslyftet?

- Att vi fatt direkt hjélp av duktiga
konsulter vilket gjort att det hént
saker hela tiden. Vi kommer fortsétta
anvianda konsulter som hjédlper

oss att utvecklas.

”Vi har blivit

altre pa

innovation”

DH Solutions AB erbjuder IT-tjanster

till lokala och globala féretag inom alla
branscher. Med traditioner sedan 1972 ar
de dessutom Hallands aldsta [T-foretag.

Hur har Marknadslyftet 6kat DH
Solutions konkurrenskraft?

- Genom Marknadslyftet har vi dels
blivit battre pa att tdnka innovation

och dels blivit mycket battre pa interna
processer. Vi har ocksé tagit in en extern
styrelseordforande som stodjer mig

i mitt ledarskap. Det har varit

jéttebra, sager Helena Eriksson,

vd pa DH Solutions.

Vad tror du dr framsta anledningen
till att ni blivit mer innovativa och
béttre pa interna processer?

- Det ar verktygen i sig som Marknadslyf-
tet gav oss, strategiplanen. Den har hjalpt
oss att styra upp verksamheten

och komma vidare.

Helena
Eriksson.

Vad tar nimed er?

-ikommer fortsitta att arbeta

med strategiplanen och innovation.
Att utveckla var verksamhet genom
innovation ar den viktigaste delen for
var fortsatta tillvaxt.




DELTAGARNA

e

Martin Carlstein.

Vagar ifragasilla

Mediateknik grundades 1973 av Jan Ake
Carlstein i Varberg. Idag ar de en nationell
leverantér av fibertjanster mot saval
foretag som privatpersoner.

Hur har projektet gjort er

mer konkurrenskraftiga?

- Tack vare Marknadslyftet vagade vi
ifrdgasétta vad vi faktiskt tjanar pengar
pa. Det har resulterat i att vi har blivit
mer medvetna om hur var kundgrupp
ser ut, vart geografiska omrade och vad

vi ska satsa pa. Marknadslyftet har ocksa

hjalpt oss att jobba internt med

vardeord och kultur, vilket har varit
jattebra, sdger Martin Carlstein, vd.

Hade ni klarat detta iven utan
Marknadslyftets hjilp?

- Nej, det tror jag faktiskt inte.
Mojligtvis hade vi kanske kommit till
insikten, men det hade tagit betydligt
langre tid. Sa vi hade nog fortsatt att
skjuta ganska brett. Och vi hade nog
blivit trotta jaimfort med de stora
aktorerna.

lardomar

1 Viskavaga ifragasatta mer.
2 Viskajobba mer med employer branding.

3 Viska bli starka pa hemmaplan - vi kan inte
ta alla kategorier av kunder.

Tar vara pa
natverk och
mindset

SmellWell ar ett svenskt foretag

som utvecklar och saljer produkter
som absorberar fukt och tar bort dalig
lukt for manniskor i rorelse. Idag finns
SmellWell i Europa, USA, Sydafrika,
UAE samt i Sydkorea.

Vad har ni fatt ut av att vara
med i Marknadslyftet?

— Mycket. Vi har stannat upp och
verkligen tankt till. Vi vill valdigt
mycket — kanske lite for mycket.
Men med Marknadslyftets hjélp
har vi tvingat oss sjilva att tanka
mer langsiktigt och ifragasatt

om det vi gor ar ratt. Vi har dess-
utom fatt viktiga kontakter som
vi har kunnat samarbeta med.
Genom Pronova fick vi till exempel
kontakt med en legotillverkare av
forpackningar som ska anviandas
till tvittmedel. Diarutover har det
projektet gjort att vi kunnat bli
mer nirvarande pa bade méssor
och digitalt, sdger Anton
Haglund, vd.

Om ni bara far nimna en

sak som ni tar med er fran
Marknadslyftet, vad ar det?

— Att vi ska tagga ner lite och
inte forsoka gora allt pa en gang.

Anton
Haglund.



”Vi har fatt mycket hjilp av

coacher, experter och nitverk”

Anders Stegerud.

Victorsson Industrier erbjuder allt fran
konstruktion till produktion och distri-
bution av I6sningar inom tunnplat.

Vad har varit biist?

- Att vi dntligen fick en spark i baken

och tog tag i dessa saker. Vi hade kanske
gjort det till slut ind& men allt hade tagit
betydligt langre tid. Bade projektledning
och konsulter har varit vildigt duktiga.
Det var ockséa bra att projektet 1ag 6ver en
langre tid, dd hann vi komma in i arbetet
och verkligen fa hjélp. En fortsittning

av Marknadslyftet hade varit bra,

siager Mikael Hartwig, vd.

3 saker som vi fatt hjalp med

1. Attskapa battre struktur kring vart
arbetssatt och hur vi jobbar mot vara
kunder.

2. Attforbattra strukturen kring
ledningsgruppsméten och
uppfoljningsmoten.

3. Attutveckla profilen, hemsidan och
loggan samt férenkla var vision.

Stegerud Steel grundades 1995 och
foretaget jobbar med Gallerduk. Med
bade lager och verkstad i Varberg finns
de néra till hands och bjuder gérna pa
sin kunskap och erfarenhet.

Vilken ir er frimsta insikt?

- Det &r helt klart var kundprioritering.
Tidigare har vi gett alla kunder samma
tid och uppmarksamhet vilket later
rattvist saklart, men Marknadslyftet fick
oss att ténka till. Det var forvanande nar
vi sdg hur manga procent vi lade pa varje
kund jamfort med hur mycket kunderna
koper. Det framkom att de som koper

Systeminstallation startade 1998

och de utvecklar mjukvara, system

och produkter som levererar l6sningar
for energieffektivisering och automation.
Deras verksamhetsomraden ar Kommun,
Kontor & Affarslokaler, Bostader, VA,

Spa & Bad, Hotell, Logistik och

Energi- & Drifttjanster.

Hur har Marknadslyftet 6kat er
konkurrenskraft?

- Pa flera sitt, men det basta har

nog varit att vi fick hjalp med att ta tag
i var marknadsplattform. Drivet fran
Marknadslyftet gjorde att vi antligen
lyckades fokusera pa marknad och
marknadsplanen. Utover det har vi
jobbat mycket med ledningsgruppen
—-nu har vi ett helt annat driv pa upp-
foljning och ledningsfragor. Vi har blivit
vildigt inspireradeav konsulterna,
siager Bjarne Johansson, delédgare.

Anders Dahlberg,
Formfréasning

Formfrasning AB ar ett
verktygsmakeri med inriktning
pa stora fomverktyg i framst
aluminium men aven i
verktygsstal och ureol.

mest fick mycket mindre service, och
sa ska det ju inte vara. De storre kund-
erna som koper mer behover sjalvklart
dven mer service, siger Anders Stegerud,
vd, och fortsatter:

— Nu har de stora kunderna fatt béttre
service och vi kan redan se att de koper
mer, vilket ar superkul.

Har Marknadslyftet bidragit till att
ni har eller kommer anstilla fler?

- Vi har faktiskt anstéllt tre nya med-
arbetare tack vare Marknadslyftet
vilket ar jatteroligt. Det har gjort att

vi 6kat med 15 procent tre ar pa raken.

Pexymek ar en ledande aktér inom
antennfasten, kabelklammer, kabel-
skydd och kallmanglar.

"Idag har vi en klar bild av
vart vi vill - det hade vi inte
alls innan Marknadslyftet.

Vi satsar nu pa de saker som
vi kan bast, och det har gett
oss battre forutsattningar for
framtiden. Vi fick 6verlag

en nytandning av Marknads-
lyftet: vi har investerati en ny
maskin for 10 miljoner kronor
och haller pa att bygga nya
lokaler, vilket ar superkul.”

Peter Stenberg, Pexymek
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"Vi har gjort
malen vildigt
konkreta”

oOr att utvecklas pa marknads-
sidan och sélja mer behover
man ibland borja nagon helt
annanstans. Pa Lagafors AB
och Widal Industri AB blev
Marknadslyftet startskottet for stora for-
andringar - och ett helt nytt tankesitt.

- Vi har fatt ett béttre sjélvfortroende —
idag ser vi oss sjidlva som livriddare och
miljoaktivister istillet for ett foretag som
sdljer teknisk utrustning, siger Magnus
Elmblad, vd pa Lagafors.

Han beréttar att foretaget, som ut-
vecklar och siljer rengoringssystem till
livsmedelsindustrin, har flyttat sitt fokus
fran tekniken till kundnyttan.

- Vi dlskar att prata om pumpar och
rostfritt, men kunderna bryr sig inte om
de tekniska detaljerna, de vill bara att det
ska fungera. Nu trycker vi istéllet pa livs-
medelshygienen och hur mycket de sparar
genom att vilja vart system.

Det synsittet har lett fram till en helt
ny affarsmodell. Lagafors har gatt fran att
sdlja teknisk utrustning som en investe-
ringsvara till att silja en helhetslosning
som kunden betalar for 6ver tid.

Men det har varit en tuff resa. Bolaget gick
in i utvecklingsprojektet med fragan "hur
ska vi silja mer?”, men fick backa. Innan
de kunde vixa pa marknadssidan krévdes
en organisation, som var redo for det.

- Vi fick borja och bygga fran grunden.
Vi ar totalt 25 anstéllda har i Laholm, i
Tyskland och i Slovenien. Fran att ha suttit
som ensam ledare har jag nu sex koordina-
torer, en pa varje avdelning, som rappor-
terar till mig. Det har gjort stor skillnad,
sager Magnus Elmblad.

For att fA med alla pa resan har man
ocksé jobbat med foretagets mal.

- Tidigare hade vi 6vergripande mal,
exempelvis nir det giller omséttning och
resultat, men det var 4garnas mal. Nu har
vi ocksa mal for varje avdelning och pa
individniva. Det har lett till ett 6kat enga-
gemang och en vilja till forandring bland
medarbetarna. Vi har ocksa lagt till ett
mal: att vi ska vara ett hallbart foretag. Det
finns med i allt vi gor och alla kan relatera
till det, berattar Magnus Elmblad.

Ocksa for Widal Industri AB i Getinge
har Marknadslyftet lett fram till en helt
ny inriktning pa bolaget.

- Vi har gatt fran att ha 100 procents
fokus pa tillvéxt till att tinka lonsamhet,
lonsamhet, lonsamhet. Vi har sagt upp
affarer som inte varit tillrackligt 16nsam-
ma och nu har vi bra kontroll pa var vi
tjinar vara pengar, beréttar Peter
Widal, vd.

Foretaget, som ar specialiserat pa
vattenskérning, laserskirning, svetsning
och skidrande bearbetning av plat, har 18

Lagafors levererar hygien-
|6sningar — fran stora centrala
rengoéringssystem, stationara
och mobila, till diskmaskiner
och tillbehor.

anstéllda. En stor skillnad jamfort med
tidigare ar att idag har alla medarbetare
koll pa foretagets mal och vision.

- Vi har gjort malen véldigt konkreta.
Idag talar vi om APA 5010 som star for: allt
flyter, pengar rullar in, alla glada, 50 Mkr
i omséttning och 10 procent i vinst. Det ar
latt att komma ihag och har gjort att alla
kéanner sig delaktiga, séger Peter Widal.

Samarbetet med olika experter fran
Marknadslyftet har ocksa gjort att man
idag ser virdet av att arbeta strategiskt
och prioriterar det.

- Jag har alltid varit lite skeptisk till
att ta in extern kompetens, men det har
projektet har gett mig en annan bild.
Ibland &ar det bra att ta in nagon utifran
son pushar pa. Vi har fatt mycket béttre
struktur pa marknadssidan och nu gér vi
vidare med att utveckla var organisation,
sdger Peter Widal.



Magnus Elmblad.

Widal Industri AB ar en
leverantor for alla typer

av platbearbetning. Framfor
alltinom vattenskarning,
laserskarning, svetsning och

skarande bearbetning.

Peter Widal.
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Frigovent ar specialister pa inneklimat
och erbjuder totallésningar inom
varme, ventilation och kyla.

fragor till
konsulten

Niklas Forser fran Leverage ar
konsult som hjalper organisatio-
ner att frigora sin potential, vilket
leder till lIbnsamma affarer genom
malsattningar och strategier, battre
ledarskap och tydligare kommuni-
kation.

Hur ser du rent generellt pa
Marknadslyftet och vad det

har gett foretagen?

— Det har gett féretagen en mojlighet
att se pa sina féretag med nya pers-
pektiv, genom att tydliggora var de
ar, vart de vill och hitta en méjlig vag
att ta sig dit. Detta skapar en positiv
kansla kring vad de kan astadkomma
med de resurser foretaget redan
besitter.

Vad tror du att det betyder for
féretagen att kunna fa ner en
handlingsplan pa en sida?
—Handlingsplanen ar en strategi

som ar fokuserad. De flesta foretag i
varlden har en strategi som person-
alen inte forstar. Genom att fortydliga,
férenkla och fokusera tankarna i en
enkel plan ar den lattare att genom-
fora och skapar storre effektivitet

samt mindre stress.

Manga av foretagen har jobbat
med Paretoprincipen 80/20.
Hur tycker du att foretagen har
utvecklats inom detta omrade?

— Det har skapat stor vinning for
manga foretag da de inser att de
med samma resurser kan skapa
dramatiskt battre resultat. Det har
aven for manga foéretag inneburit att
de borjat tjana pengar istallet for att
stressa 6ver att fa pengarna att racka
manaden ut.
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Ryan
Korsbakke.

"Nu kiigger vi fokus
pa lonsamhet”

Garna hogre omsattning, men annu hellre battre l6nsamhet.

Med hjalp av en extern konsult sag Frigovent dver sin affarsverksamhet.
En tydligare fokusering pa ldnsamhet och ABC-kategorisering av
kundstocken innebar att resultatet och vinstmarginalen har 6kat betydligt.
—Viser 6ver kostnaderna mycket mer idag, prioriterar vissa uppdrag
och har lart oss att vaga ta ratt betalt for vara tjanster,
sager en av deldagarna, Ryan Korsbakke.

gartrion till 40-arsjubile-
rande Frigovent inneklimat
AB, som erbjuder helhets-
losningar inom kyla och
ventilation, har bara positi-
va erfarenheter av Marknadslyftet.

- Det har varit lyckosamt ur flera aspek-
ter och fatt oss att bli battre pa att anlita
konsulthjélp men ocksa att delegera ansvar
inom organisationen. Ett &ndrat mindset
gor att vi ser affarsrorelsen med 6ppnare
ogon och ar mer resultatinriktade. Utan
insikterna genom Marknadslyftet hade vi
formodligen fortsatt att jaga omséttnings-
siffror, som vi gjorde forut, istéllet for att
som nu fokusera pa lonsamhet, sdger
Ryan Korsbakke,

Han ar aktiv deldgare tillsammans med
kompanjonerna Tobias Host och Fredrik
Svensson, alla med samma engagemang
men med olika ansvarsomraden. Frigovent
pa Kistinge industriomrade startades
1979 och Overtogs 2006 av den nuvarande
dgarkonstellationen.

Bolaget har 6vervigande foretagskunder,
fastigheter, industrier och butiker.

- Vi har en samlad kompetens inom bade
ventilation och kyla, en kombination som
ar tamligen ovanlig, sdger Ryan Korsbakke.
Fran att ha varit fyra anstéllda 2006 har vi
successivt vuxit till en personalstyrka pa
sammanlagt 20 medarbetare, &ven med
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behorighet inom el och styr- och regler-
system.

Marknadslyftet har bokstavligen
blivit ett lyft for foretaget.

- Vihar insett vikten av att anlita extern
kompetens, och kommer att fortsitta att
samarbeta med en konsult, Niklas Forser,
nér det géller affars- och kompetensut-
veckling, siger Ryan Korsbakke.

Frigovents ledning har framfor allt
utvecklat sitt forhéallningssétt och mindset
nér det géller forstaelsen for vilka kund-
grupper som man ska fokusera pa.

- Vi har dndrat vart fokus fran stora, inte
alltid 1onsamma projekt, till mindre men
desto mer lonsamma, séger Ryan Kors-
bakke. Kundprioriteringen som anammats
ar enligt ABC-modellen, dér C &r en viktig
men kanske mindre 16nsam kund och A
kan sta for en mangarig och 16nsam kund
som bor prioriteras. I alla kategorier hand-
lar det om att "rikna rétt” pa timpriset och
verkligen vaga ta betalt for den insats
och kompetens som vi tillhandahaller.

Ur foretagssynpunkt innebar kundprio-
ritering ett héllbart och ansvarstagande
agerande for de anstélldas forsorjning och
foretagets fortbestand. Lonsamheten

har 6kat med flera procentenheter.

- Med facit i hand ar vi véldigt tack-
samma over att vi tog steget och deltog
i Marknadslyftet.
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"Vi log 0ss ur
komfortzonen
—nu tanker vi
mer strategiskt”

tt ta hjalp av expertis och

extern kompetens leder

till resultat och tillvixt.

Expansiva maskintillverk-

ningsforetaget FA-TEC i
Falkenberg AB klev ur den egna komfort-
zonen, blev ett mer strategiskt tinkande
foretag och upptéckte potentialer som
man inte visste att man hade.

Rekrytering av extern styrelseordfor-
ande, en tydligare ledningsstruktur och
forbattrad intern kommunikation ar
andra exempel pa forbattringsatgarder
som uppnétts genom Marknadslyftet.

Foretaget bildades 1968 och har haft
en intressant utveckling. Foretagets
specialitet ar systemlosningar inom
verkstadsindustrin, som fordrar hogsta
kvalitet pa komponenter och detaljer.
Bolaget tillverkar dven nyckelfardiga
maskinutrustningar for olika branscher.

Parallellt med egna investeringar

har forvarv av bolag bidragit till
FA-TEC:s framéatskridande och tillvéxt.
2019 passerades en milstolpe i bolagets
historia nir omsattningen 6verskred 100
Mkr och personalstyrkan utokades till
drygt 60 medarbetare.

22

- Det dr hela tiden hart arbete som
géller, samtidigt som vi vill vara lyhorda
och oppna for nytdnkande, forklarar
vd:n Jonas Kéllstrom. Lardomarna fran
Marknadslyftet gor att vi nu jobbar mer
strukturerat bade nér det géiller hotbilder
pa marknaden och med vilka méjligheter
som finns.

- Vi har blivit ett mer strategiskt tink-
ande foretag. Det har bland annat gjort
oss affarsméssigt smartare. Vi har gjort
kundprioriteringar och helt enkelt tackat
nej till uppdrag som inte ar Ionsamma
och inlett partnerskap inom omréaden dér
vi sjilva inte har tillracklig kompetens.




FA-TEC har kompetens inom tyngre bearbetning, kvalificerad
svetsning och montage men aven bearbetning av mindre
detaljer i langre serier med snabba styrda CNC-maskiner.

FA-TEC har genom Marknadslyftet
fatt manga nya infallsvinklar pa hur
verksamheten bast kan bedrivas.

- Framfor allt har vi insett vikten av
att ta hjalp av expertis utifran, sidger
Jonas Killstrom.

Vi har ocksa blivit béattre pa att sétta
tydligare mal inom produktionen och
forbattrat kommunikationen mellan
produktion och beredning. Dir finns
fortfarande en del praktiska hinder pa
vigen som ska byggas bort.

Han slar dven ett slag for det foretags-
massiga utbyte som etablerats genom
Ledarskapsnitverken.
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Jonas Kallstrom.

- Det har varit givande att traffa
andra i samma situation fast i andra
branscher. Vanligtvis tar man ju hjalp
forst nar problemen uppstar, men hir
blev man verbalt utmanad genom frage-
stallningar och fick ta sig utanfor kom-
fortzonen trots att vi inte hade bekym-
mer. Det dr valdigt nyttigt att fa ta del av
hur andra ser pa ens verksamhet.
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Anna Westbeck.

T —

e

Johan Skattner.

Konsulten
svarar

Johan Skattner fran Globe+ ar
konsult inom affarsutveckling,
saljstrategi och varumarkes-
utveckling.

Vilka ar de viktigaste lardomarna
féretagen har fatt med sig nar

du har jobbat med dem i
Marknadslyftet?

—En lardom ar att planering av
saljaktiviteter och prioritering av
kunder leder till 6kad effektivitet.

Det ar viktigt att aktivt utvardera vilka
kunder som kan ge mer tillbaka an
andra, och ta konsekvenserna av det.
Utvardera kunder, prioritera, planera
och lagga tid pa ratt saker. Utvardera
hur marknaden fungerar och hur vi
behover utveckla oss for att salja mer.
Det har aven varit larorikt att vardera
sig sjalv i kundernas perspektiv.

Vad ar viktigt for vara kunder och

de som skulle kunna bli vara kunder
nar de utvarderar méjliga leveranto-
rer, och hur star vi oss i den konkur-
rensen? Ett enkelt och bra satt att hitta
utvecklingsomraden.

Vastia grundades 1986. De tillverkar och séljer glasfiberlador,
sandlador, sandbehallare, livbalteslddor/soffor och dven

verktygs- och redskapslador.
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"Stodet har
varit en stor

tillging”

tt starkt varumirke ir
vardefullt i all foretagsamhet.
Tydliga varumirken inger
fortroende och ar viktiga
for att kunna identifiera och
sarskilja bolag. Ett bra varumirke ska-
par fortroende som leder till nya affarer.
Med stod av Marknadslyftet har Vastia
fortydligat sin profilering och skapat ett
nytt varumarke, Vastia Care for bostads-
anpassning, jaimte Véastia Plast for sina
ovriga produkter.

- Stodet genom Marknadslyftet har varit
en stor tillgdng i utvecklingen av var affars-
modell och forstarkning av varumaérket,
konstaterar Anna Westbeck, vd och dgare
till Vastia i Lilla Edet.

- Dels har vi haft stor hjilp av tillgdngen
till extern expertis i form av konsulter, hur
man ska tdnka nér man arbetar med olika
kundgrupper, dels nytta av det utbyte och
de erfarenheter som vi tagit del av fran
sammankomster med andra foretagare
iregi av Marknadslyftet, tillagger hon.
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Insatsen inom framfor allt marknads-
utveckling blev pataglig i Vastia Care, som
lanserar bostadsanpassade 16sningar och
hjalpmedel nér det géller duschrum och
duschviggar, och andra tekniska l6sningar
som gor vardagen lite enklare.

- Uppdelningen av varumirkena, att
tydliggora och halla isar utbudet, ar ett
av de resultat som uppnatts genom
Marknadslyftet. Dar gick det snabbt
fran analys och diskussion till konkret
handling. Det hade knappast kunnat
ske pa snabbare sitt.

- Syftet med Marknadslyftet ar ju att
skapa tillvaxt i foretagandet, och genom
tydligare varumairken kénns utsikterna
mycket goda for oss, sdger Anna Westbeck.
Vi har bland annat skapat en ny forsalj-
ningsstruktur i samarbete med grossister.
Nu riktar vi blickarna utomlands, har en
partner i Danmark och hoppas kunna
exportera produkter dven till den
brittiska marknaden.
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Vi har

blivit

starkare”

nder de tva senaste aren

har Devicia stérkt sitt

samarbete med bade

kunder och partners, och

fatt ett bredare natverk
lokalt i Halland.

- Vi har inlett flera samarbeten med
lokala aktorer, vilket kéanns vildigt roligt.
De har bland annat hjalpt oss att ta fram
nytt marknadsmaterial, siger Amanda
Lantz, CFO pa Devicia.

Enligt Amanda Lantz har Devicia med
hjalp av Marknadslyftet 6kat sin kunskap
generellt i bolaget. Devicia har bland
annat lyckats bygga upp ett &nnu starkare
och mer kunskapsintensivt team.

- Vi har tillsammans arbetat fram
processer och struktur vilket gjort oss
starkare bade internt och externt, siger
Amanda Lantz.

- Vi har ocksa fatt utbildning om
Linkedin och borjat med mer marknads-
inriktad rekrytering.

Devicia har under projektets gang
rekryterat cirka tio personer till fore-
taget, fraimst inom medical writing och
kliniska provningar.

Nagot Amanda Lantz lyfter fram som
extra bra med Marknadslyftet ar att det
inom projektet fanns utrymme att
utvecklas inom flera olika delar.

- Det var bra att vi kunde gora sma
forbattringar inom flera omraden,
sdger hon och fortsétter:

- Marknadslyftet har under hela
projektet haft otroligt bra projektledning
och uppf6ljning av Birgitta och Sten,
och vi har kunnat fa expertis inom
flera omraden beroende pa behov.

Vi ar oerhort glada att vi fick méjlighet
att vara med i projektet och det har
gjort att vi har fatt 1ara kinna ménga
nya personer och spdnnande foretag.
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A0 L

ﬁf_"fﬁi Devicia erbjuder medicintekniska foretag

: & hjalp med kliniska studier, strategisk rad-
givning och att na ut pa marknaden.

.
ek

Amanda Lantz.
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"Marknadslyltet
ar bidragit till att

oka var export”

For Unnaryd Modell har exporten blivit en allt storre del
i verksamheten. Med Marknadslyftet fick de professionell

nnaryd Modell, som tillver-
kar prototyper ét fordons-
och verkstadsindustrin,
startades 1978 och drivs i
andra generationen av bro-
derna Stefan, Martin och Daniel Larsson.
Bolagets omséttning ar stigande, till
60 Mkr, och tillvixten imponerar. Pa
bara nagra ar har exportandelen gatt
fran noll till tolv procent.

- Insatserna genom Markandslyftet
med professionell konsultation har till-
fort resurser som har paskyndat utveck-
lingen, konstaterar vd:n Daniel Larsson
och fortsatter:

- Export dr en allt mer betydande del
av var verksamhet. Vi ser stor potential
péa den internationella marknaden genom
samarbeten med namnstarka fordons-
tillverkare och mérken som pa sikt
kan komma att fordubbla var totala
omséttning.

hjalp for att skynda pa utvecklingen.

Med st6d av Marknadslyftet har
Unnarydsforetaget bland annat skapat
en sirskild marknadsplan for export
och anstéllt en Export Manager i sin
forsaljningsorganisation. Kontakter finns
med BMW, Daimler och MAN (ett tyskt
systerbolag till Scania). Produktutveck-
ling inom fordonsindustrin, aluminium-
och jarngjutning svarar for cirka

80 procent av Unnaryd Modells omsitt-
ning, diar AB Volvo, Scania och Volvo
Cars ar de storsta kunderna pa
nationell niva.

- Marknadslyftet har utvecklat oss
som dgare och skapat en struktur och
strategisk framsynthet som involverar
fler medarbetare i vart malsattnings-
arbete. Det har ocksa bidragit till att oka
exportandelen och gjort att vi kommit
in som leverantor hos flera fordons-
tillverkare i utlandet, sdger Daniel
Larsson.
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Marknadslyftet har tillfort foretaget
dven andra insikter och kompetens-
verktyg som anvinds i den lopande
affarsverksamheten.

- Enviktig del i det interna utvecklings-
arbetet ar framtagandet av en modell som
vi kallar Strategihuset, dér vi genom olika
steg formulerat foretagets grundsyn och
avsikter om hur verksamheten ska bedri-
vas. Alla beslut som tas provas forst, sa att
de 6verensstimmer med riktlinjerna i det
egna Strategihuset.

- Ett sddant exempel, fortsétter Daniel
Larsson, ar det forbattrade malséattnings-
arbetet som involverar avdelningschefer
och dven individuella medarbetare.
Utbildningar har genomforts inom ledar-
skap och hur man skapar engagemang for
att na uppsatta mal. Vidare har vi, genom
extern hjilp, utformat en struktur for det
strategiska arbetet och tagit steg for att
utveckla styrelsens sétt att arbeta.



Unnaryd Modell grundades 1978 och
idag jobbar de med modelltillverkning,
prototypgjuteri och egen gjutgods-
bearbetning med inriktning mot
fordonsindustrin.

Daniel Larsson.




DELTAGARNA

"Det héar hade vi

inte klarat sjalva’

Att synas pa ratt stalle kan vara avgérande. Fér SWT Paper AB
i Varberg blev Marknadslyftet ett startskott fér expansion. Genom
att lagga fokus pa den digitala narvaron har foretaget idag 6kat
antalet besdk pa sin hemsida med 400 procent.

arbergsforetaget SWT

Paper tillverkar kundan-

passad kartong som siljs

iark for att i slutdndan bli

till olika typer av forpack-
ningar. Marknadslyftet drog igang i ett
lage som passade foretaget bra.

- Vi hade tagit fram en affarsplan for
de kommande fem aren, och ett av malen
var att vi skulle bli mer aktiva och béttre
pa att s6ka upp kunderna, berattar Par
Lindgren, vd.

Han forklarar att foretaget tidigare
mest arbetat med passiv forsiljning — néar
kunderna behovde nagot horde de av sig
ochla en order.

Men med malbilden att 6ka forséljning-
en, framfor allt pa exportsidan, kdnde de
att det kriavdes nagot mer.

- Vi visste att for att kunna expandera
maste vi ut till kunderna och bli mer syn-
liga, men forst valde vi att prioritera den
digitala biten och satsa pa var hemsida.

Steg ett blev att jobba med texterna pa
webbplatsen, sa att potentiella kunder
lattare skulle hitta dit.

- Genom Marknadslyftet fick vi kontakt
med en konsult som hjilpte oss med ana-
lys och sokordsoptimering, kort sagt hur
man ska uttrycka sig pa en hemsida for
att bli hittad, siger Par Lindgren.

Det visade sig ge resultat: antalet dagliga
besok pa hemsidan 6kade med 400 pro-
cent, och dessutom far man numera in
forfragningar fran nya kunder den vigen.

- Vi har ocksa kommit igang med Goog-
le ads for att synas mer pa webben, och
borjat med ett nyhetsbrev som gar ut till
vara kunder en gang i kvartalet, berattar
Par Lindgren och fortsétter:

— Nir vi sdg hur bra det blev och hur
mycket satsningen pa det digitala gav,
sa bestdmde vi oss for att ta in extern
kompetens och gora om sjilva hemsidan
ocksa. Idag presenterar vi foretaget och
vad vi gor pa ett helt annat sétt an tidiga-
re, och det finns majlighet for kunderna
att gé in och skicka forfragningar direkt
till var forséljningsavdelning.

Nu, néir snart tva ar har gatt sedan
utvecklingsprojektet drog igang, har
SWT Paper hunnit ta ytterligare ett steg
mot sina mal. Man jobbar mer aktivt mot
marknaden och har starkt upp forsélj-
ningsorganisationen med ytterligare

en siljare.

- Vi marker att vi har fler kontaktytor
nu. Den har forandringen hade vi inte
kunnat gora sjdlva. Att vi var med i
Marknadslyftet har gett oss sjalvfor-
troende och hjilpt oss att vaga ta ndsta
steg, sager Par Lindgren.
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Swt Paper AB ér specialiserade pa laminering och arkning av
papper och kartong. Basmaterialen de anvander kommer bland
annat fran atervunnen ravara och jungfrufiberbaserad kartong.

Pér Lindgren.




DELTAGARNA

"Projektet har stirkt

CE Produkter ar ett anrikt familjeféretag och en féregangare
nar det galler teamwork och delaktighet. Har kommer
“laget fore jaget”, for att citera en kand fotbollsledare.

Det miljomedvetna tillverkningsféretaget inom textila
produkter fokuserar pa tydligt ledarskap, digital ppenhet
och en daglig styrning dar samtliga medarbetare deltarisa
kallade Pulsméten. En stor del av framstegen i féretagets
strategi och ledarskap kan tillskrivas Marknadslyftet.

iljo och hallbart tank-
ande har alltid kinne-
tecknat CE Produkter.
Familjeforetaget, som
ligger i Unnaryd, pa
griansen mellan Smaland och Halland,
drivsifjirde generationen och &r en
underleverantor inom textila fiberappli-
kationer. Tillverkningen av vadd startade
redan 1939. Idag har foretaget 20 anstéll-
da och en omsiéttning pa cirka 75 Mkr.

- Miljomedvetenhet ar inget nytt for
oss; vi har lange fokuserat pa hallbarhet
och hélften av vara ravaror bestar av
atervunna PET-flaskor, séger vd:n
Victoria Ekman.

Framsynthet dr ocksa ett viktigt inslag
iforetagsamhet, och Marknadslyftets
program har medverkat till att CE
Produkter tagit pigga steg framat.

- Marknadslyftet har bidragit med
kompetensutveckling och forstarkt vart
ledarskap och ambition att involvera
samtliga medarbetare i den dagliga
verksamheten, siger hon. Genom
nétverk och breddade kontaktytor har
vi fatt nya intryck fran andra foretagare,
men ocksa konsulter som hjilpt oss att
utveckla den befintliga strukturen.

- Vi har och vill alltid ha engagerade
medarbetare som kianner delaktighet
och arbetsgldadje. Sammanhallning 6ver
grianserna och avdelningarna ir av stor
betydelse pa alla arbetsplatser. Exempel-
vis har vi Pulsmoten med digital daglig
styrning och information om foretagets
status, som produktions- och forsélj-
ningssiffror, men ocksd kommunikation
om maél, méttal och avvikelser. De dagliga
motena innebér 30 minuters produk-
tionsstopp, men det anser vi att det ar
vart. Vi betraktar métena som en god
investering som kombineras med
narvaroplanering och rengoring.

CE Produkters arbetsmodell forenar
gliddje och samhorighet med en effektiv-
are produktion.

- Vi har funnit en metod och organisa-
tion som passar oss som handen i hand-
sken, siger Victoria Ekman. Ingenting r
sd bra att det inte kan bli battre, och dar
har vi haft véldigt stor nytta av projektet.
Utvecklingen gar vidare och &r stindigt
pagaende. Vi bedriver en teknikoriente-
rad och detaljfokuserad verksamhet, men
det ar bara med gemensamma krafter
som vi kan né bra slutresultat.
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vart ledarskap”

CE Produkter producerar mjuk vadd
av Pet-flaskor och atervunnet textilspill
som goér moébler mjuka, dampar ljud
och isolerar. 2:a pristagare i Arets
Foretagare 2019.

Victoria Ekman.
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satt att
lyckas som
ledare

Foretags- och ledarutvecklare
Maria Engstrom Eriksson tipsar:

Tydlighet

Tydlighet ar otroligt centralt i allt ledarskap.
Du maste kunna vara konkret och tydlig med
vart vi ska i en férandring. Du maste ocksa
vara konkret och tydlig med var vi ér och
varfér det inte ar bra, och beskriva
férandringen pa ett attraktivt satt.

Nyfikenhet

Det kravs en nyfikenhet pa andra méanniskor
och vad som triggar dem. Du maste vara ny-
fiken for att kunna hjalpa andra att prestera.

Modighet

Som chef och ledare maste du vara modig.
Du maste kunna se hinder och besvarligheter,
och vara modig nog att undanrdja dem.



INSIKTER

“Foriandring

blir enklare
med kunskap
om var

Att andra tankesatt och vaga vaxa, att skapa en konkret handlingsplan,
men ocksa att ge varje individ ratt férutsattningar for forandring. Det ar
viktiga pusselbitar for att som foretag kunna utvecklas och na sina mal.

- Kombinationen av de tre tror jag ar svaret pa varfér Marknadslyftet blev
sa lyckat, sager en av projektets konsultresurser Maria Engstrém Eriksson,

foretags- och ledarutvecklare och expert pa hur vara hjarnor fungerar.

aria Engstrom Eriks-
son var foreldasare och
workshopledare for den
forsta utvecklingsdagen
med fokus pa tillvaxt-
intention. Hon betonar att ett "growth
mindset” ar viktigt for att kunna utveck-
las som foretag: att det finns en tro pa
att saker dr mojliga, och att man jobbar
med att stirka den instéllningen i hela
organisationen.

— Hur man ser pa varlden gor stor skill-
nad. Att inte tdnka "det kan jag inte” utan
istéllet "det kan jag inte — &n”. Det géller
att ha lite av en Pippi Langstrump-install-
ning - det dar har jag aldrig gjort, det gar
sakert alldeles utmarkt, forklarar Maria
Engstrom Eriksson.

I Marknadslyftet har deltagarna fatt
chansen att stanna upp och reflektera,
fatt input och ny kunskap fran experter

och kunnat utbyta erfarenheter med
andra foretag. Hur ser det ut i var orga-
nisation? Har vi gemensamma mal och
visioner som alla kan relatera till? Hur
gor vi for att fa alla att dra at samma hall?

— Flera av foretagen beskriver att de har
gatt fran ledningens fokus till allas, vilket
har gett ett 6kat engagemang och en vilja
till forandring. Jag ar helt 6vertygad om
att det ar da det hander, om man har en
gemensam drom - kraften i det 4r enorm,
sidger Maria Engstrom Eriksson.

Genom coachning har foretagen fatt
konkreta verktyg att jobba med och hjilp
att ta fram en tydlig handlingsplan. Men,
for att lyckas med forandringar kravs ock-
sé kunskap om hur vara hjarnor fungerar:
vad som motiverar oss, far oss att preste-
ra och md bra. Annars ér risken stor att
det som lit sd bra i teorin leder till stress
och motstind bland medarbetarna.
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hjirna

29

— Jag brukar beskriva det som sex olika
hinkar, som behoéver fyllas pa for att vara
hjarnor ska fungera pa sin topp.

Manga férandringar tommer ut vatten
ur hinkarna, om man inte gor pa ritt
sétt, forklarar Maria Engstrom Eriksson.

Modellen bestar av olika faktorer som
paverkar vara hjarnors vilmaende och
stresspaslag och var forméaga att prestera:
att kinna mening, att fa gora egna val, att
kanna oss viktiga, att fa veta sanningen,
att bli réttvist behandlade och

att kidnna tillhorighet.

- Om vi inte far dem pafyllda gor vi
misstag och far svart att fatta beslut.
Dessutom blir vi griniga och trakiga.
Men, med péafyllda hinkar far vi en miljo
dar medarbetarna ser positivt pa saker,
fattar bra beslut och kan 16sa problem.
Det sdger sig sjalvt att det ger ett mycket
mer framgéngsrikt foretag.




drivkrafter for
vara hjarnor

Meaning - vart behov att férsta

och kdnna mening.

Skapa en vision, en gemensam framtidsbild

och kommunicera den i hela organisationen.
Pa sa satt far alla en mening med det de gor.

Autonomy - vart behov att

fa gora egna val.

Se till att alla drar at samma hall. Med en
tydlig riktning finns det storre frihet for
varje individ att gbra egna val.

Status - vart behov att vara viktiga.
Involvera alla medarbetare, det forstarker
kanslan av stolthet och att vara del av
nagot viktigt.

Truth - vart behov av att veta.

Var 6ppen och arlig, kommunicera hela
bilden, sa att medarbetarna far en kansla
av transparens.

Equality — vart behov av rattvisa.
Se till att alla medarbetare behandlas
schysst och jamlikt.

Relation - vart behov av tillhérighet.
Gor alla delaktiga, det bygger en
vi-kansla i féretaget.

T

Maria Engstréom Eriksson.

35



INSIKTER

"Projektet har
skapat framtidstro”

Jonas Gabrielsson, professor i foretagsekonomi vid hégskolan i Halmstad, har under 20 ar studerat
entreprendrskap och innovationsprocesser. Enligt honom ar en av Marknadslyftets framsta effekter

att projektet har skapat framtidstro.

— Sadana har typer av projekt vassar inte bara féretagen utan ocksa hela systemet, sager han.

Vad har ditt uppdrag inneburit?

- Jag har inte haft ett formellt uppdrag
utan varit med som stod och bollplank vid
olika delar i det metodmaéssiga. Jag har
till exempel hjélpt till i urvalsprocessen
och stottat projektteamet i méatningen av
foretagens forflyttning. Jag tittade pa hur
vi kunde anvinda etablerad forskning for
att mata eventuella effekter, berattar
Jonas Gabrielsson och fortsétter:

- Genom att vara delaktig i detta far jag
en god inblick i ndringslivet, vilket jag tar
tillbaka till larosétet och var forskning
inom innovation, entreprenorskap och
tillvaxt.

Beskriv nagra vanliga fallgropar nir
man arbetar med féretagsutveckling.

- Ett vanligt misstag ar att man organiserar
insatsen ganska langt ifran foretagens
vardag. Man gar in med en expertsyn utan
att kontextualisera det till deras verksam-
het. Jag kan ge ett exempel: vi séiger att en
insats inom projektet ar att jag kommer
och foreldaser om vad som driver tillvixt.
Négra tycker det ar intressant, andra
tycker inte alls det dr intressant. Sedan
gar foretagen tillbaka till sin verksamhet
och oftast slutar det déar. Utmaningen &r
alltsa att hjalpa foretagen forsta vad de
ska gora med kunskapen de far — hur de
ska implementera det i sin verksamhet.

Hur kan vi hjilpa foretag implementera
kunskapen i sin verksamhet?

- For det forsta bor vi forsoka involvera
flera personer fran foretagen. Ofta skickar
man kanske bara en person att delta vid
olika insatser och det blir da valdigt svart
for den héir personen att dels ta till sig all
kunskap och dels att formedla den vidare
inom foretaget. For det andra ar det bra att
ge foretagen "hemlaxor”. Da tvingar man
dem att faktiskt bearbeta kunskapen och
att implementera den i deras verksamhet
och kontext. Jag anser att Marknadslyftet
har jobbat vildigt framgangsrikt med bada
dessa delar.

Du anser att det éir viktigt att ge
deltagarna tillfdllen att motas, varfor?
- Iutvarderingar framkommer det ofta att
foretagare uppskattar att lyssna pa andra
foretagare. Genom att motas och prata med
varandra inser de ofta att de har liknande
problem, och da kan dela med sig av tips
och rad till varandra. Man uppskattar helt
enkelt att ocksa fa feedback fran sina likar
och inte bara fran en expert. Sa mitt rad
ar att organisera for moten mellan
deltagarna.

Vilken nytta har Marknadslyftet gjort?

- De foretag som varit med ar vildigt nojda
och nér vi méter deras forflyttning kan vi
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se att de har blivit mer strukturerade i sitt
arbete. Det jag upplever som mest positivt
har dock inte att géra med vad som hénder
iforetagen, utan det har att géra med sig-
naleffekten av projektet. Genom att visa att
det 4r majligt att komma samman och gora
sddana héar insatser skapas framtidstro.
Framfor allt pa de foretag som ar med, men
ocksé pa andra foretag som far kinslan av
att det hdnder grejer i regionen. For det ar
mycket psykologi i ekonomi - borjar folk
bli negativa, da faller det. Det maste finnas
en positiv anda, det ar jatteviktigt. Sddana
hér typer av projekt véssar alltsa inte bara
foretagen utan ocksa hela systemet.

Varfor tror du projektet blev lyckat?

- Av flera anledningar saklart, men jag
tror mycket beror pa att projektteamet
och intermedidren hela tiden varit intres-
serade av att utvecklas och ldra sig mer.
Genom hela projektet har de varit mana
om att fa feedback for att bli battre. P& sa
sétt lyckades de vissa sin forméaga att
hjalpa foretagen. Det dr ungefir som att
gd och tréna - det ar viktigt att innovations-
systemet géar och tranar for att hélla sig i
form och for att ldra sig vad som funkar
och inte. Dessutom arbetade intermedi-
dren inte bara for att fa resultat har och
nu utan ocksa for framtiden.



Jonas Gabrielsson.



INSIKTER

”Se till att

famed alla

pa tagel”

Runt om i landet bedrivs just nu manga offentligfinansierade férandringsprojekt.
Det innebar mycket skattepengar i omlopp — och hur sakerstaller man att insatserna
verkligen ger resultat? Mats Holmquist, Fil Dr i arbetsvetenskap vid Hogskolan i
Halmstad, har studerat detta, och enligt honom finns det en rad framgangsfaktorer

att inspireras av.

orskningen visar att de stora
fallgroparna vid forandrings-
projekt ar dalig forankring
och svag delaktighet, menar
Mats Holmquist.

- Insatsen behover vara forankrad dar
den ska ge effekt, pa alla nivéer i organisa-
tionen. Aven intressenter som facket och
skyddsombud ska med i forandringsresan
pa ett tidigt stadium. Ar ndgon av dessa
aktorer skeptiska finns risken att det blir
motstand - det blir inga bra féordndringar
om man tvingas till dem. Organisationen
far inte tdnka ”inte en fordndring till”.

Utover forankringen ar det viktigt att
organisationen kan investera resurser
och tid i processen. Det ska finnas reell
mojlighet att paverka.

- Involvera personalen och kvalitets-
sdkra genomforandet, sdger Mats Holm-
quist och konstaterar att det finns olika
skolor for att fa till en forandringsprocess
i en verksamhet. Antingen kan man vélja
en inkluderande process eller sa kan man
toppstyra. Att fa med alla pa taget sa gott
det gar och ge alternativ till de som inte
vill vara med tar i allménhet mer tid &n
det toppstyrande anslaget.

— Att toppstyra kan vara ratt strategi om
det dr ont om tid.

Néar centrala ledningen har bestidmt
sig &r det viktigt att informera. Aven om
personal maste sidgas upp, eller om det
ar stort motstand, ar det Anda battre att
informera och att gora det sa snabbt som
mdajligt — och sa transparent det gar.

- Generellt sett vinner man alltid pa
delaktighet, &ven om riktningen redan
ar bestamd. Da ar det béttre att vara arlig
med att man har bestamt sig.

Detta dr inget nytt; det &r gammal kun-
skap, konstaterar Mats Holmquist, men
likval ar chefer daliga pa delaktighet i
forandringsprocesser. Vad som ska goras
ar man bra pa, men inte hur.

- Chefer ar ofta tekniker eller ekono-
mer och vana vid raka streck fran a till 6,
rationellt tinkande. Férankring, delak-
tighet och larande ar snirkliga processer.
Darfor kan det vara bra att ha ndgon med
HR-bakgrund i ledningsgruppen.

Om hogste chefen tar in andra perspek-
tiv blir det en dynamisk och innovativ
ledningsgrupp.

- Det finns forskning som visar att
ledningsgrupper med olika kompetenser,
bakgrunder och kon presterar battre 4n
homogena grupper. Det dr olikheterna
som spiller 6ver i en bittre "hur-process”.
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Det kan ocksa vara klokt att blanda in
kunder i en utvecklingsprocess for att
fa ytterligare perspektiv.

Det ségs ju att forandring ar en standigt
pagaende process, anda dr Mats Holm-
quists bild av arbetslivet att det ofta blir
projekt av varje forandring, i alla fall om
det &r storre forandringsprojekt. Det
beror pa att projektformen ar bra for

att organisera det mer systematiskt och
genomtéinkt. Om det ar stiandigt pagaen-
de dr tendensen att det blir "aldrig eller
alltid”. Det kan vara béttre att organisera
det i projekt, men ha en systematik for
kontinuerligt forandringsarbete.

Nir det géiller Marknadslyftet ar det ett
EU-finansierat projekt for att initiera
och stotta forandringsresor i regionala
verksamheter. Sddana projekt omfattas
av en diger administration och rappor-
tering. Enligt Mats Holmquist ar det litt
att drunkna i det arbetet och att de smé
praktiska resursfragorna tar 6verhand.

- I EU-sammanhang blir administration
och rapportering sa stor att man néstan
glommer bort varfor man initierade pro-
grammet. For att motverka detta krivs att
man har funderat igenom vad som hénder



o Tanken bakom
- EU-projekt

For ett EU-finansierat projekt racker det

inte med goda resultat. Det finns ocksa
Problem Effekter forvantningar pa att de nya arbetssatten och

Behov modellerna ska leva vidare — att resultaten

sprids och dverfors till andra organisationer.
Ett lyckat resultat som sprids, 6verfors och
implementeras i andra organisationer kan
bidra till strukturella och hallbara
forandringar.

Figuren ar en bearbetad modell fran
Strukturer Mats Holmquist, Fil Dr i arbetsvetenskap.

efter att projektet ar genomfort - vilka
blir de langsiktiga effekterna och vem ska
ta 6ver arbetet nar EU-finansieringen ar
slut?

- Det dr inte ovanligt att det blir tillfal-
liga insatser som sedan dor ut. Projekt ar
forforiska i att man far extra resurser for
att dra igdng, men vad hiander nér de ext-
raresurserna inte finns kvar? Vem tar de
viardefulla resultaten vidare? Det dr bra
att se det som ett stafettlopp - mottagaren
maste vara uppe i fart nir man tar 6ver
stafettpinnen for att fortsatta springa.

I Marknadslyftets fall fanns en inter-
medidr som agerade mellanhand mellan
EU och de medverkande foretagen.

- Det finns bra projekt som verkligen
kan gora skillnad, som far igang forand-
ring i den "lokala myllan”. En intermediér
kan vara bra, da de kan vara proffs pa
administrationen som EU kréaver, vilket
avlastar foretagen. D& kan foretagen
dgna sig at det viktiga — innehaéllet. Det ar
viktigt att inse att huvudaktorerna ar de
foretag som deltar; det ar foretagen som
maste gora jobbet.

Mats Holmquist.
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INSIKTER

“Intermediaren
behover bade
muskler och hjirna”

Ett genomarbetat forarbete, gedigen kunskap om malgruppen och ett Iangsiktigt tankande.
Det ar vad som kravs for att en intermediarorganisation ska lyckas driva framgangsrika ERUF-projekt.
—Vikten av en kompetent intermediarorganisation ar avgérande nar det kommer till att driva projekt

likt Marknadslyftet. En organisation med bade muskler och hjarna som kan systemet och bolagen,
sager Daniel Hallencreutz, strategisk radgivare och utvarderare.

lla projekt som finansieras

med EU-medel har krav pa

foljeforskning. Det innebéar

att en extern part ska folja

projektet fran start till
mal, stotta projektledare och utvirdera
insatserna vid projektets slut. Daniel
Hallencreutz hade rollen som f6ljefors-
kare i Marknadslyftet. Han har bred
erfarenhet av att utvirdera projekt och
regionala utvecklingsinsatser.

- Under projektets gang har jag jobbat
med att gora olika nedslag och delunder-
sokningar. Jag har intervjuat foretagen,
styrgruppen och konsulterna samt
sammanstallt flera delrapporter och en
slutrapport. Allt detta for att fa fram hur
projektet har gatt och vilken nytta de
olika parterna har eller inte har haft av
projektet, beréttar Daniel Hallencreutz.

Enligt Daniel Hallencreutz ligger nyck-
eln till framgang i dessa ofta komplexa
ERUF-projekt hos intermedidren, som
agerar i granslandet mellan foretag och
finansiarer, konsulter och andra intres-
senter.

- ERUF-projekt dr ganska byrakrat-
iska och kraver mycket aterrapportering.
Eftersom det dr sd manga olika aktorer
inblandade - allt i fran konsulter och
foretag till hogskola och forsknings-
institut — behovs en intermediér-
organisation som forstar aktérernas
olika sétt att se pa viarlden och som
kan agera spindeln i nétet.

I Marknadslyftet dr det IUC Halland
som varit projektdgare och fungerat som
intermediar. Enligt Daniel Hallencreutz
finns det flertalet insatser som gjort
Marknadslyftet framgangsrikt.

- Forst och framst gjordes ett vil
genomarbetat forarbete nar ansékan
skrevs. Det fanns en bred kunskap inom
béade IUC och det projektteam som sattes
ihop. Dessutom utgick man fran bade vad
forskningen siager om hur man skapar
utveckling i den typ av foretag som varit
med i Marknadslyftet och hur ett projekt
som Markndaslyftet ska organiseras och
arbeta. Projektet ar pa sa sétt evidens-
baserat.
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En annan viktig komponent for att fram-
gangsrikt driva ett projekt likt Marknads-
lyftet ar forstéelsen for malgruppen.

- Det giller att man kidnner sin mél-
grupp vil, att man forstar deras verk-
lighet och vilka utmaningar som de star
infor. Intermediéren bor kunna prata
malgruppens sprak. Det dr ovanligt att
denna néringslivskompetens finns inom
intermediéren, sdger Daniel Hallencreutz
och fortsétter:

- Projektledarna for Marknadslyftet
har haft en djup forstéelse for malgrup-
pen, vilket ar en viktig framgangsfaktor.
En annan framgangsfaktor var att de
var flera projektledare i projektet, som
dérmed inte stod och 61l med en person.
De olika projektledarna kunde dela pa
ansvaret och dirmed bli mer effektiva.

Daniel Hallencreutz betonar ocksi vik-
ten av att vilja duktiga konsulter, och att
folja dem genom hela projektet.

- IUC Halland var duktiga pa att skriva
kravspecifikation nér de gick ut med upp-
handlingen vilket skapade en tydlig bild
av uppdraget. Dessutom sag de inte bara



Bevisad effekt av
Marknadslyftet

Marknadslyftet har utvarderats av
Daniel Hallencreutz pa WSP och den
samlade bedémningen ar att projek-
tet varit mycket lyckat. WSP har en
mycket lang erfarenhet av att I6pande
utvardera ERUF-finansierade projekt.
ERUF star for Europeiska Regionala
Utvecklingsfonden och ar en form av
EU-stéd. Med hjalp av EU:s struktur-
fonder kan projekt skapa regional
tillvaxt och sysselsattning. Det ar
ytterst fa projekt av den har typen
som uppvisat en sadan néjdhet fran
de deltagande féretagen och sadana
tydliga bevis pa att féretagen gjort
och gér en forflyttning, det vill sdga
att de pa olika satt paborjat en resa

mot ett mer hallbart féretagande.

Den férsta och viktigaste slutsats-
en av utvarderingen ar att projektet
matbart och strukturellt férandrat

de deltagande bolagens konkreta
utvecklingsarbete vad galler fore-
tagsledning, marknadsutveckling,
kompetensutveckling och syn pa
internationalisering samt skapat insikt
om och mod att képa in konsultkom-
petens. Den andra och kanske minst
lika viktiga slutsatsen ar att projekt-
agaren paverkats av Marknadslyftet
och darfér framoéver forsdker att andra
sitt satt att arbeta mot malgruppen.

"Det géiller att man kéiinner sin malgrupp
viil, att man forstar deras verklighet och
vilka utmaningar som de stéar infor.”

Daniel Hallencreutz fran WSP som &r radgivare och konsulter inom samhallsutveckling
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INSIKTER

till pris utan ocksa till leveranskvalitet.
De vagade handla upp dyrare kompeten-
ser med gedigen erfarenhet, dessutom
maénga forskningsdrivna - vilket 16nade
sig. Fran projektledningens hall har man
aven pa ett framgéangsrikt satt varit tydliga
kravstéllare och f6ljt konsulterna. Dessa
har fatt feedback och coachning genom
hela projektet, vilket lett till en kontinuer-
lig malgruppsanpassning och en process
som préglas av 6rat mot marken.

Eftersom bolagen ofta har ont om tid
for att arbeta med forandringar i projekt
likt Marknadslyftet behover intermedia-
ren ta fram modeller som foretagen kan
arbeta snabbt och komprimerat med.
Déarfor menar Daniel Hallencreutz att
det ar viktigt att lyckas skapa effektiva
modeller.

- Aven detta bygger pa att man har en
intermedidrorganisation med bred kun-
skap och som forstar att tid ar en kritisk
faktor for bolagen.

Manga projektigare misslyckas med

att fa till en langsiktig effekt av ERUF-
projektet, ndgot som i vissa fall grundar sig
iett ointresse, och i vissa fall i avsaknaden
av en langsiktig strategi. Dessutom &r tre
viktiga forutséttningar for ett framgéangs-
rikt och hallbart EU-finansierat projekt
aktivt agarskap, samverkan och larande.

- IUC Halland och TEK Kompetens har
haft instillningen att allt de lar sig ar
négot som man plockar med sig och tar
vidare. Det har tankts langsiktigt vilket
faktiskt ar ganska ovanligt for en inter-
medidrorganisation, men hogst nodvan-
digt, forklarar Daniel Hallencreutz och
fortsatter:

- Det dr ocksa viktigt att man som inter-
mediér arbetar med larande. Projekten
tar slut - men det som gors i projekten tar
inte slut. Darfor maste vi hela tiden tanka
pa hur vi kan ta vidare det vi lart oss med
konkreta insatser. Intermediiren maste
utga fran foretagens verklighet, inte bara
fran projektplanen. I Marknadslyftet har
man framgangsrikt samverkat med andra
aktorer, till exempel hogskolan, och lart
av andra projekt.

Nagot som enligt Daniel Hallencreutz
utméarker Marknadslyftet fran andra
liknande ERUF-projekt ar hur man jobbat
med tva typer av forandringsarbeten,
bade mindset och affarsutveckling. Oftast
ar det endast det sistndmnda som berdrs.
Men fordelarna med ett mindset-arbete i
projekt likt Marknadslyftet ar patagliga.

Detta aren
intermediéir

En intermediar ar en organi-
sation som i ett projekt agerar
i granslandet mellan foretag
och finansiarer, konsulter

och andra intressenter. Inter-
mediarens roll ar att utga fran
foretagens verklighet och att

forsta aktorernas olika satt att
se pa varlden och att agera
spindeln i natet.

- Inom ramen for Marknadslyftet har
man gatt in och forandrat tankeprocessen
kring vissa saker vilket har forandrat hur
man organiserar sig. Mindset &r inte helt
latt att méita, men det jag vid projektets
slut kunde se var hur vil foretagen kunde
beskriva vart de var pa vig - vilket de inte
alls kunde innan pa samma sétt, siger
Daniel Hallencreutz och fortsatter:

- En stor fordndring ar att bolagen
numera inte ar radda for att ta in extern
kompetens. Och det ar en fordandring som
skett i huvudet hos bolagen som interme-
didren lyckats med genom att ha lyssnat
pa bolagen och sett till deras behov.

Slutligen dr dven det som hénder efter
projektets slut en avgorande faktor. Da
kan man som intermediir sjalv bidra till
larande genom att sprida projektets utfall
och koncept.

Det handlar ocksd om att redan under
projektet arbeta med en exitstrategi och
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De flesta projekt har nagon form av styrgrupp under
projekttiden. Ofta kommer dess medlemmar fran
olika organisationer. Da denna grupp inte finns kvar
efter projektet behévs en grupp med mandat som
kan ta larandet fran projektet vidare. | Marknads-
lyftets fall blev exit-gruppen TEK:s styrelse, som nu

Birgitta Lennermo,
projektledare.

ansvarar fér att driva processen vidare.

en exitgrupp. Detta for att sdkerstalla att
de lardomar, erfarenheter, natverk och
relationer tas om hand pa bésta sétt. En
viktig uppgift for en exitgrupp ar ocksa
att redan tidigt paborja arbetet med en
eventuell ny ansokan.

Vidare kan man diskutera kring vad
som fungerat bra och vad som hade
kunnat forbéttras.

- Inom Marknadslyftet har man
arrangerat en slutkonferens dér alla
medverkande foretag fick beritta om
sina erfarenheter och lardomar. Det var
ett bra tillfalle for foretagen att utviardera
projektet och sin egen insats. Nu blir det
ju ocksé en forlangning av Marknads-
lyftet, naimligen Marknadslyftet 2.0,
dar man ska testa att rikta sig mer mot
tjinsteorganiserade féretag. Aven detta
ar ett lysande exempel pa hur man som
intermediar jobbar med ldrande och
langsiktigt tdnkande.



11 lardomar

| utvarderingen som

gjordes av WSP har en rad
framgangsfaktorer for
foretagsutvecklingsinsatser
identifierats. Dessa faktorer
ar allmangiltiga och kan med
fordel dversattas till andra
liknande projekt i framtiden.

1.

Utga fran forskning

Marknadslyftet har haft en forskningsbaserad
utgangspunkt som legat till grund for allt
fran féretagsurval till viktiga parametrar for
férandring.

2.

Ta fram en noggrann kravspecifikation
Skriv en noggrann kravspecifikation for att
skapa en tydlig bild av uppdraget.

3.

Tillsatt erfarna projektledare

Den erfarenhet av natverksbyggande,
processledning och utvecklingsprojekt som
fanns hos projektagaren och i projektled-
ningen har varit en av Marknadslyftets storsta
tillgangar.

4.

Tillsatt flera projektledare

Genom att fordela projektledarskapet pa
flera personer ges majlighet till specialisering
utifran olika kompetensprofiler samt 6kad
effektivitet.

S.

Lar kdnna malgruppen
Lar kdnna din malgrupp val och strava efter
att forsta deras verklighet och utmaningar.

6.

Valj konsulter med omsorg

Vaga upphandla dyrare kompetenser med
bredare erfarenheter. Marknadslyftets
projektledning har haft mod att upphandla
konsulter utanfér regionen som lag pa en
hégre kostnadsniva.
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7.

Ge konsulterna feedback och coachning
Projektledningen har haft en tydlig strategi
och ett tydligt arbetssatt nar det galler att
arbeta med konsulterna vilket lett till en
kontinuerlig malgruppsanpassning och
lyhérdhet.

8.

Arbeta med mindset

Arbeta med tva férandringsarbeten — mind-
set och affarsutveckling. Inom Marknadslyftet
har man fokuserat pa att férandra mindset
hos foretagen med stéd av den modell som
en av huvudkonsulterna introducerade och
som varit mycket viktig i arbetet.

9.

Hjalp deltagarna att genomféra sina
handlingsplaner

Nagot som ar unikt med Marknadslyftet ar att
deltagande foretag inte bara fick hjalp med
att ta fram en strategi — utan aven konkret
hjalp av experterna att genomféra sina
handlingsplaner.

10.

Skapa modeller utifran féretagens
forutsattningar

Eftersom bolagen ofta har ont om tid for att
arbeta med férandringar i projekt likt Mark-
nadslyftet behdver intermediaren ta fram
modeller som féretagen kan arbeta snabbt
och komprimerat med.

11.

Arbeta med aktivt agarskap, samverkan
och larande.

Utifran ett foretagsframjarperspektiv har
projektet en bakgrund i det standiga larandet
och en tydlig ambition att skapa larande
internt for en spin-off-effekt.



FRAMTID

Tank framtid
redan fran

start

edan under projekttiden
hade Marknadslyftet
omfattande planer for
konceptualisering och
fortsatt arbete enligt
lardomar och framgangsfaktorer

i projektet.

Foérutom resultaten hos foretagen har
projektet haft stor paverkan pa projekt-
agarna. Tack vare att projektet utvecklat en
kvalitetssakrad metod for affars- och mark-
nadsutveckling kommer den att vidare-
utvecklas i olika former for att uppna
langsiktigt hallbara effekter.

IUC Halland kommer att mer aktivt
arbeta for langsiktig hallbarhet och skapa
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mojligheter for fler an de 25 foretag som
deltagit i Marknadslyftet att fa ta del av
samma framgangsrika koncept. Inom ramen
for Marknadslyftets forlangning kommer
den evidensbaserade utvecklingsdelen av
projektmetoden att effektiveras for att aven
ge mojligheter till rena tjansteféretag

att fa tillgang till den.

TEK Kompetens kommer att vidareutveckla
koncept for att implementera pa fler foretag
nar det galler utbildning och natverk.

Las mer om framtidens mojligheter
i spalten till hoger.



Konceptet lever vidare

En helt ny konceptualiseringsprocess sattes under hésten 2019.
Konceptualiseringen innebar ett nytt arbetsomrade — en larandearena
mellan projekt och ordinarie verksamhet. Den ska genomforas ett par
ganger per ar med IUC Halland-personal, och innebér att omvandla
framgangsrika foretagsutvecklingsmetoder till saljbara produkter och
langsiktig hallbarhet av projektlarandet for att komma fler foretag till
nytta.

Att konceptualisera Marknadslyftet for att komma fler till nytta har
resulterat i en rad nya produkter med ambition att bygga en god
grund fér hallbarhet och ett fundament for framtiden. Det forsta
tillfallet ar redan genomfért och har resulterat i féljande produkter:

Strategidag

En hallbarhetssakrad variant av heldagen som skapade handlingsplan
1 inom Marknadslyftet. Denna dag fick mycket positiva kommentarer
fran alla foéretag da den skapar en dverskadlig handlingsplan pa en
Ad4-sida dar bade affars- och marknadsutveckling och mindset
fokuseras, liksom actions pa tre, sex och nio manader.

A-B-C-kunder

Tva halvdagar da foretag far hjalp att styra upp sitt kundfokus.
Detta framkom som en mycket viktig del inom ramen fér marknads-
utvecklingen hos féretagen som deltog i Marknadslyftet.

Halvdagsaktivitet fér ledningsgrupper

Under projektets gang blev det tydligt att ledningsgrupper
behdver stéd i form av evidensbaserade verktyg for att analysera
sina utvecklingsutmaningar.

Case-dagar

Deltagarféretagen i Marknadslyftet har beskrivit hur nyttigt det var
att lyfta egna case med varandra under natverksaktiviteterna och fa
feedback och reflektioner fran andra féretagsledare. Denna typ

av natverkslarande erbjuds andra féretag efter projektets slut.

Natverk pa foretagsniva

TEK Kompetens har sedan tidigare manga natverk igang med fokus
pa individuellt deltagande. De nya natverken pa foretagsniva
kommer att fokusera pa organisatorisk formaga och individens
kompetens i relation till detta.
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Devicia

FA-TEC

Viistia

Wabeno
Lagafors
Tyloprint

Swt Paper

CE Produkter
Widal Industri
Unnaryd Modell
Victorsson Industrier
Systeminstallation
Nolan Mekaniska
Stegerud Steel
Bulls Graphics
Formfrisning
Mediateknik

DH Solutions
SmellWell
Falkvarv
Frigovent
Pexymek
Pronova

Rowico

Delego



PROJEKTLEDARNA

Tack

Tillsammans skapar vi framgang — det ar Marknadslyftet
ett tydligt bevis pa. Utan det engagemang som funnits
fran deltagande foretag, konsulter, finansiarer, utvard-
erare, forskningen, styrgruppen och évriga medarbetare
pa IUC Halland/TEK Kompetens hade det inte gatt att
na sa har langt i ett projekt. Det &r manniskor som

driver utveckling, inte system eller organisationer.
Kvaliteten i projektet bygger pa att ha ett standigt
larande i fokus som syftar till att hela tiden forbattra.

Detta larande kommer vi att ta med oss in i andra projekt,
men aven i nya utbildningar och natverk somi sin tur
forhoppningsvis skapar forandringar i framtida strategier
pa lokal, regional, nationell och internationell niva.

Vii projektledningen vill framféra ett stort tack till
alla som varit med och bidragit i Marknadslyftet

—ingen namnd och ingen glémd.

Birgitta, Katarina, Margareta och Sten
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Fran vanster: Sten Liljedahl, Birgitta Lennermo, Katarina Alvén och Margareta Ivarsson.
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Projektet Marknadslyftet ar beviljat av Tillvaxtverket, ags av IUC Halland, samverkar med
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Las mer om projektet pa tek.se



