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FORORD

Affarskompetens Sverige ar en ideell férening som
arbetar for att skapa battre forutsittningar for
sméafdretagare i hela landet.

Sedan starten 2019 har vi stottat 6ver 3 000 foretagare
fran 265 kommuner genom projekt som stérker
foretagsledare och medarbetare, hdjer kunskapsnivan
och ger stod inom omraden som ar viktiga for alla
foretag, oavsett bransch.

Vi vill gora en langsiktig skillnad - inte bara fér den
enskilda féretagaren utan ocksa genom att vara deras
rost i samhillet. Genom att sprida kunskap lyfter vi
fram vad sma foretag behover idag och imorgon for att
mota sina utmaningar.

Uppdraget "Din egen radgivare” gav oss mojligheten
att stérka affarsutvecklingen och 6ka den digitala
mognaden hos 1300 foretag pa landsbygden. Det blev
en fantastisk resa ddr vi fick mota, stotta och gora
verklig skillnad fér deltagarna.

De insikter vi fatt genom insatsen visar att denna grupp
foretagare besitter en enorm potential och med ratt
stod kan de bli mer hallbara pé 14ng sikt och bidra bade
till samhéllsekonomin och Sveriges konkurrenskraft.

FAKTA OM UPPDRAGET

Uppdragsgivare: Tillvaxtverket med finansiering fran
Landsbygdsprogrammet.

Syfte: Starka verksamhets- och/eller affarsutveckling
genom digitalisering samt bidra till fler digitalt mogna
mikro- och smaféretag pa landsbygden.

tillvaxt '
verket

Vart arbete stannar inte har. For att skapa verklig
forandring behover fler aktorer dra nytta av vara
erfarenheter. Genom att sprida kunskap och bygga
vidare pa det vi lart oss kan vi tillsammans skapa béttre
forutsattningar for foretagare i hela landet. Vi vill att
andra foretagsframjare, radgivare och beslutsfattare tar
till sig vara lardomar och insikter sa att de i sin tur kan
stotta foretagare pa ett &nnu mer effektivt satt.

"Vi vill rikta ett stort tack till alla foretagare

som deltagit, till vaira rddgivare samt till Tillvdxtverket
for fortroendet att genomfora denna viktiga satsning.
Vadr vision dr att alla smdforetagare ska kunna leva gott
pd sina foretag och jobba pd ett hdllbart sdtt.”

SARA HELLBERG

Grundare och verksamhetsansvarig
Affarskompetens Sverige

Uppdragets tid: April 2023 - December 2024

Geografiskt omrade: Landsbygdsorter eller orter
under 3000 invanare.

Malgrupp: 1300 féretag med 0-49 anstallda.




UPPDRAGET

Varen 2023 fick vi, Affairskompetens Sverige,
uppdraget Din egen rddgivare av Tillvaxtverket,
finansierat av Landsbygdsprogrammet. Malet var att
stérka affarsutvecklingen och den digitala mognaden
hos 1300 foretag pa landsbygden, vilket i sin tur
skulle bidra till att 6ka deras konkurrenskraft och
langsiktiga hallbarhet.

Uppdraget strackte sig over tjugo manader,
fram till december 2024. Under denna tid skulle
vi identifiera och rekrytera foretag, genomfora
analyser och erbjuda radgivning motsvarande femton
timmar per foretag. Insatsen avslutades med en
overlamning av ett radgivningsbrev dar foretagen fick
en konkret handlingsplan for sin fortsatta utveckling.
Fokus 1ag pé att hjilpa foretagen att stérka sin
affarsstrategi, effektivisera sin verksamhet och
forbéttra sin digitala nérvaro.

Med var langa erfarenhet av att leda omfattande
projekt och ett sammansvetsat team kunde vi snabbt
och effektivt sitta uppdraget i rullning,.

h var "kulturella
och kreativa foretag™ sasom design,
film, fotografi, konst, mode, spel,
litteratur, musik och scenkonst.

En prioriterad bra

Eftersom vi redan hade val inarbetade roller

och ansvarsomraden behovde vi inte lagga tid

pa interna strukturer, utan kunde direkt fokusera
pa att genomfora insatsen.

Vér erfarenhet av att arbeta med smaféretag i
liknande sammanhang gjorde att vi kunde anpassa
radgivningen till foretagens specifika behov.

En av vara storsta utmaningar var att pa kort tid
rekrytera ett stort antal foretagsradgivare och
specialister inom flera olika omraden. For att mota
behovet fordubblade vi var personalstyrka pa bara
nagra manader. Det var en intensiv period, men tack
vare god planering och ett starkt engagemang
lyckades vi bygga ett kompetent team som kunde
leverera radgivning av hog kvalitet.

Genom vart arbete har vi bidragit till att starka
smaforetagare pa landsbygden och skapat
forutsittningar for fortsatt tillvixt och utveckling.




OVERGRIPANDE MAL

o Minst 1300 enskilda foretag ska ha deltagit i
radgivningsinsatsen och mottagit radgivningsbrev.

o Foretagarna i malgruppen ska ha sa stor geografisk
spridning som méjligt.

« Cirka hélften av foretagen skulle komma fran de
prioriterade branscherna (kulturella och kreativa
néringar, tillverkande industri, byggbranschen,
skogs- och jordbruk, besoksnéringen samt
livsmedelsbranschen).

MAL ATT NA

o Minst 877 enskilda féretag ska ha deltagit i
radgivningsinsatsen och mottagit radgivningsbrev.

Vart resultat: 1332 st.

e Minst 80 % av deltagande foretag ska ha bedémt att
insatsen bidragit till att 6ka deras digitala mognad.

Vart resultat: 84%
e Minst 50 % av deltagande foretag ska ha bedomt att
insatsen stérkt deras verksamhets- och/eller

affidrsutveckling.

Vart resultat: 86 %

PRIORITERADE BRANSCHER

Tillvaxtverket hade identifierat sex prioriterade
branscher som sérskilt viktiga for insatsen Din egen
radgivare. Dessa branscher valdes ut baserat pa deras
betydelse for ndringslivets utveckling och mdjligheten
att stérka foretagare pa landsbygden..

De prioriterade branscherna:

Besoksndringen - inkluderar turism, hotell,
restauranger och evenemang som skapar
upplevelser och attraherar besokare.

Byggnaringen - omfattar byggnation, renovering
och infrastrukturutveckling som bidrar till hallbar
samhéllsbyggnad.

Industrisektorn for tillverkning - féretag som
bearbetar och foéridlar ravaror inom exempelvis
metall-, kemi-, textil- och fordonsindustrin.

Jordbruk, skogsbruk och fiske - branscher som ar
avgorande for livsmedelsforsorjning och hallbar
resursanvindning.

Kulturella och kreativa néringar - foretag inom
konst, design, musik, film, litteratur och media som
driver innovation och kulturell mangfald.

Livsmedelsnaringen - verksamheter som
producerar, féradlar, distribuerar och séljer mat och
dryck, fran jord till bord.

Foretagare



ATT NA UT TILL RATT FORETAG

For att rekrytera deltagare till Din egen rddgivare satte vi
snabbt ihop en kommunikationsplan. Den gav oss en
tydlig strategi for att na ut brett — bade geografiskt och
inom prioriterade branscher.

Vi satsade pa aktiv och mestadels digital
kommunikation via flera kanaler for att nd malgruppen sa
effektivt som mojligt. Samtidigt spred vi erbjudandet
genom foretagsfraimjande natverk, kommuner och
branschorganisationer for att f &nnu storre rackvidd.
Insatsen var extra intensiv i borjan och slutet av
rekryteringsperioden, vilket gav ett jaimnt inflode av
deltagare och hjélpte oss att na vara mal.

Att rekrytera deltagare till en insats av det hér slaget
kan vara en utmaning. Till en borjan var inflodet trogt,
men ndr vi justerade var strategi i sociala medier
forandrades allt.

Vi valde att annonsera inldgg som lyfte féretagares
utmaningar, exempelvis

"Daligt samvete 6ver att du borde synas pa Instagram?",
samtidigt som vi betonade de méjligheter insatsen
kunde ge.

Alla annonser ledde till en landningssida dar
foretagaren kunde anméla sig till var digitala
informationstréaff, dar deltagarna under 30 minuter fick
tillrdckligt med information for att kunna fatta ett
beslut om att delta.

For att sékerstilla en tydlig uppfoljning skapade vi ett e-
postfléde som gav deltagarna relevant information via
nyhetsbrev bade fore och efter informationstréffen.
Ingen foll mellan stolarna - alla féljdes upp pé olika satt.
Utover utskick via e-post, ringde vi d&ven upp de som
hade anmalt sig till informations-traffen men &nnu inte
gatt vidare med att anmaéla sig till insatsen.

Det gav oss mdjlighet att informera ytterligare och
besvara eventuella fragor.

Vi kommunicerade ocksé 16pande med manga
viktiga aktorer sdsom kommuner, regioner,
branschorganisationer och andra som vi trodde hade
intresse av en insats som denna. Vi holl personliga
moten och arrangerade webinar for att berdtta om vad
vi kunde erbjuda deras foretagare.

Tidsbrist hos féretagen och det enorma
informationsflode vi alla drabbas av, gjorde det ibland
svart att na fram. For att underlatta for de som ville
hjalpa oss att sprida information om insatsen skapade vi
ett kommunikations-kit som enkelt kunde laddas ner
fran var hemsida. Detta inneholl fardiga texter till
nyhetsbrev och inldgg i sociala medier, samt olika bilder
- nagot som gjorde det betydligt enklare for andra
aktorer att hjalpa till att sprida informationen.

ANNONSERING ANMALAN INFOTRAFF INFOTRAFF
Kom pé en rtrh e i

Pl

Daligt samvete

sver att du borde

synas p& Insiugram? ................ > —

W T e —

ANSOKAN

g s

KOMMUNIKATION
MED DELTAGARE

KD

L 1 L eI —

Ansokt

Ej ansokt

Uppfélining med uppmaning att anméla sig



FORETAGENS VAG GENOM DIN EGEN RADGIVARE

Nér ett foretag upptéckte och blev
intresserade av Din egen radgivare kunde
de anmila sig till en kort digital
informationstraff. Vi holl totalt 51 sddana
traffar, dar vi berittade mer om insatsen och vilka
modjligheter som fanns. I slutet av traffen kunde féretagen
ansdka om att delta.

Vart administrativa team tog d4 hand om ansékan, och
inom nagon vecka - om foretaget uppfyllde kriterierna -
var de redo att delta aktivt.

Det forsta steget for deltagarna
iinsatsen var en gemensam gruppstart
tillsammans med andra foretagare. Vid
detta tillfalle fick alla en tydlig 6verblick av
insatsen och vad de kunde forvénta sig. Vi gick igenom
centrala begrepp som digital mognad samt cyber- och
informationssikerhet for att skapa en gemensam
forstdelse. Deltagarna fick dven reflektera dver sina mal
och genomfora en sjilvskattning av sin digitala mognad
och foretagets nulage. Sjélvskattningen blev en viktig
grund for deras fortsatta utveckling.

Slutligen bokade varje deltagare in sitt forsta mote
med sin foretagsradgivare, vilket blev startpunkten foér
deras individuella utvecklingsplan.

Dérefter fick deltagaren tréffa sin
foretagsradgivare. Infor motet hade rad-
givaren analyserat féretaget genom att
granska sjalvskattningen fran grupp-
starten och paboérjat en behovsanalys.

Syftet var att skapa en tydlig bild av féretagets nulige
samt identifiera de resurser och insatser som behoévdes
for att ta nista steg i utvecklingen.

Under insatsen hade deltagaren fyra

traffar med sin foretagsradgivare. Utover

detta bokades dven moéten med specialist-

radgivare utifran foretagets specifika
behov och utmaningar. Varje foretag fick tillgdng till 6,5
timmars specialistradgivning, dir experterna gav
praktiskt stéd och férdjupad kunskap inom utvalda
digitaliseringsomraden.

Foretagsradgivaren fanns med under hela processen
och fortsatte tillsammans med deltagaren att arbeta
med handlingsplanen for att sakerstélla foretagets
utveckling.

Det sista steget i insatsen var att

sammanstilla ett radgivningsbrev. [ brevet

beskrevs de insatser som genomforts, och

deltagarens handlingsplan bifogades for
fortsatt vigledning. Vid 6verldmningen diskuterades nésta
steg for deltagaren, med fokus pa hur foretaget kunde
bygga vidare pa de nya kunskaperna och ta nésta
utvecklingskliv. Deltagaren fick aven rad kring hur de
kunde halla motivationen uppe och arbeta langsiktigt med
digitalisering.

Cirka en manad efter 6verldmningen gjordes en
uppfoljning for att sdkerstilla att deltagaren fortsatt
arbetet med sin handlingsplan och fatt den stottning som
behovdes for att omsatta kunskapen i praktiken.




ANTAL MOTEN INOM RESPEKTIVE SPECIALOMRADE

Digital marknadsféring och kommunikation 2346

Digitalisera foérsaljning
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1. Digital marknadsforing och kommunikation
2. Digitalisera forsaljningen
3. Digitalisera och effektivisera ekonomin

4. Foretagscoaching




DIGITALISERING SOM GOR SKILLNAD

Hur mycket kan ratt stdd egentligen paverka foretags
digitala utveckling? Resultaten talar sitt tydliga sprak -
en 6vervildigande majoritet av deltagarna upplever att
de har starkt sin digitala mognad och fatt konkreta
verktyg for att ta nésta steg. Foretag som tidigare
kdmpade med digitalisering har nu en tydligare
strategi, battre arbetssitt och en dkad forstaelse for
hur tekniken kan anvéindas for att utveckla
verksamheten. Inom flera omraden.

Men det handlar inte bara om hér och nu. Nistan
alla deltagare bedomer att radgivningen inte bara har
starkt dem idag, utan ocksa kommer att ge langsiktiga
fordelar for deras affarsutveckling. S& vad ar det
egentligen som gor skillnad? Lat oss titta nirmare pa
resultaten.

Har radgivningen starkt
ditt foretags digitala
mognad?

84%

i mycket hég grad
eller hog grad

15,4% svarade till en viss del
0,6 % svarade nej

Har radgivningen starkt
foretagets verksamhets- och
affarsutveckling?

85%

i mycket hog grad
eller hég grad

14% svarade till en viss del
1 % svarade nej

Pa vilka satt har radgivningen 6kat er digitala
mognad? (flervalssvar)

e 68,3% - Har fatt stdd i att arbeta strategiskt med
digitalisering.

o 81,4% - Har fatt verktyg och arbetssétt for
digitaliseringsarbetet.

e 26,6% - Har fatt 6kad kunskap for att beddma
féretagets utvecklingsbehov inom digitalisering.

o 48% - Har fatt okad forstaelse for vad digitalisering
innebér for verksamheten.

Kommer radgivningen att
stdarka foretagets affars-
utveckling pa lang sikt?

85%

i mycket hég grad
eller hog grad

14% svarade till en viss del
1 % svarade nej



DELTAGARNAS UPPLEVELSE

— ett kvitto pé& insatsens varde

Att ta nésta steg i foretagets digitala utveckling kan vara en utmaning. Manga foretagare upplever
osdkerhet kring hur de ska arbeta strategiskt med digitalisering och saknar ratt verktyg for att
komma igang. I Din egen radgivare har vi kunnat stotta dem bade genom specialistradgivning, men
dven i det strategiska arbetet och planeringen. Har ar nagra roster fran deltagarna dar de delar med
sig av sina upplevelser och hur insatsen har gjort skillnad fér dem.

"Mycket har blivit enklare nu dn innan. Jag dr duktigare pd marknads-
foring och kdnner att jag blivit mer rustad med sjdlvfértroende.

Som egenforetagare dr det sd mycket man behéver vara bra pd och det
dr ju omdjligt att vara lika kunnig pd allt. Sd det var skont att diskutera
med ndgon som vet och fd lite aha-upplevelser.”

LENA KLEINGELD
Nannberga Honung

“I Din egen rddgivare fick jag uppdatera mina tankar om mdl, delmdl
och gora en plan for att nd dit. Det blev tydligt ndr jag fick prata om
det och bra att fa det pd prdnt. Féretagsutvecklaren stdllde fragor
som tvingade mig att tdnka till lite extra.”

JOHANNA ELIASSON
Effektomera

"Nu har jag ldrt mig hur man gor och hur jag ska tdnka kring bdde
innehdllet i sociala medier och annonser. Jag har fatt trdffat en bra
foretagscoach och vdildigt kunniga specialistradgivare.

Jag rekommenderar andra féretagare att ga med i Din egen
rddgivare. Rddgivarna har fullt fokus pa dig och vad du behéver.”

VENDELA CEDERHOLM
Vendelas Telefonbyra
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VARA LARDOMAR OCH INSIKTER FRAN INSATSEN

Solo- och mikroféretagen utgér en stor del av foretagen
i Sverige, men att driva foretag pa egen hand eller med
ett fatal anstallda ar en utmaning. Fér manga blir
foretagandet dessutom en deltidsverksamhet.

En viktig insikt fran insatsen ar att dessa foretagare ar
en ofta bortglomd malgrupp med stort behov av stod.
Statistiken visar att en betydande andel av deltagarna
hade en drsomséttning under 500 000 kronor, och
radgivningen avslojade att minga kombinerade
foretagandet med annat arbete eller kimpade med
ekonomin.

Trots detta far de sallan tillgang till det
foretagsfrimjande systemet. Med ratt stod kan dessa
foretagare dock stérka sin ldngsiktiga hallbarhet och
bidra till bade samhallsekonomin och Sveriges
konkurrenskraft.

DIGITAL MOGNAD OCH SPECIALISTRADGIVNING

- EN TYDLIG UTMANING

Sjalvskattningar och radgivningsdialoger har visat att
digital mognad inom marknadsféring och ekonomi ar
lag hos malgruppen. Behovet av specialistradgivning
inom digital marknadsféring och digitala
ekonomiverktyg har varit tydligt. Insatsen har bidragit
till bade o6kad kompetens och en forbattrad
bestéllarkompetens, vilket gor det lattare for foretagare
att anlita och anvinda ratt tjinster.

BRANSCHSPECIFIKA BEHOV VS. FORETAGARUTMANINGAR
Sméforetagare har generellt god kinnedom om
branschspecifika behov, sdsom bokningssystem for
frisérer eller skordeplaneringsverktyg for lantbrukare.
Déremot ar foretagarutmaningar ofta gemensamma
oavsett bransch: ekonomi, marknadsféring och
prioritering.

Manga saknar kunskap inom dessa omraden, vilket gor

att de inte kan ta sitt foretagande till nasta niva.

De storsta foretagarutmaningarna inkluderar:

¢ Ekonomi och lI6nsamhet: Behov av stdd for att tolka
ekonomiska rapporter, fatta beslut och anvianda
digitala verktyg.

¢ Kundanskaffning och marknadsféring: Svarigheter
att nd nya kunder och nyttja digital marknadsforing
effektivt.

¢ Ledarskap och prioritering: Enmansforetagaren har
manga roller, men saknar ofta struktur och
strategiska arbetssitt.

Att utveckla ett foretag handlar inte bara om att vara
skicklig inom sin bransch - utan ocksa om att hantera
dessa foretagar-utmaningar pa ett hallbart sitt.

.




VARA LARDOMAR FRAN
GENOMFORANDET

 Storskalighet skapar effektivitet och kvalitet.

 Digitala 16sningar fungerar lika bra, ofta bittre 4n
fysiska moten - vi behdver foregd med gott exempel.

/ Det gar att nd ut nationellt trots en liten
organisation.

+ Ingen 16sning passar alla SME-foretag — solo- och
mikroféretagare gloms ofta bort.

/ Utmaningarna ér “smaféretagarutmaningar” och
inte branschspecifika.

 Framgang bygger pi att utga fran de verkliga
behoven hos dem som ska driva férdndringen.

Viktigt att podngtera - for att lyckas méste vi alltid utga
fran de verkliga behoven hos de foretagare som ska
driva fordndringen - vare sig det handlar om
digitalisering eller andra utvecklingsomraden.

e
Forctagare 8

VAD KOMMER INSATSEN ATT
BIDRA TILL PA LANGRE SIKT?

Insatsen har bidragit till att deltagande foretag fatt ett
tydligare fokus pa sin verksamhetsutveckling och
konkreta verktyg for digitalisering. Detta har gjort att
manga av det deltagande féretagen nu arbetar mer
effektivt och smart, vilket stirker deras langsiktiga
konkurrenskraft.

Manga foretagare har vittnat om att insatsen varit
avgorande for att de skulle viga ta beslut de annars inte
hade fattat. De har ocksa 6verkommit en osikerhet kring
digitalisering och kénner sig tryggare i att testa nya
l6sningar. Detta kan leda till en 6kad innovationsférmaga
och fortsatt utveckling av deras verksamheter.

10

En annan viktig effekt ar att de flesta féretag nu har en
tydligare bild av sina mal och en konkret handlingsplan
for att na dem. Detta skapar béttre férutsittningar for
tillvaxt och hallbar utveckling pa langre sikt.

Vi har stottat manga att ta steget att bli heltids-
foretagare och dven hjalpt vissa att inse att foretagande
kanske inte ar ratt vag for dem - en tuff men vardefull
insikt for den enskilde.

Aven de rddgivare som medverkat i insatsen ser ett
stort virde i processen och efterfragar fler liknande
initiativ. De har uttryckt att malgruppen har ett stort
behov av stdd, men att deras betalningsformaga ar
begrinsad. Darfor ar fortsatta satsningar viktiga for att
mojliggora fler insatser som kan gora verklig skillnad
for foretagens framtida utveckling.



FRAN DEN EXTERNA UTVARDERINGSRAPPORTEN

Tillvaxtverkets externa utviarderare (WSP) har f6ljt insatsen och skrivit en rapport. I foljande avsnitt lyfter vi

nagra delar fran den rapporten.

Fran det arbete som Affarskompetens genomfort
kring radgivning och coachning av sma foretag har
flera viktiga insikter och lardomar framkommit, som
kan bidra till hur foretagsradgivning kan bedrivas
framover.

Det har blivit tydligt att arbetet har drivits framat pa
ett strukturerat och effektivt satt, med hela
genomforandet i princip i fas nér det giller bade
volymmatt och ndjdhet. WSP menar att flera faktorer
har bidragit till detta positiva utfall, och det finns
viktiga lardomar att ta med sig infor framtida insatser
och projekt.

For det forsta handlar det om den modell som
anvandes for upphandlingen av tjdnsten - en
konkurrensutsatt upphandling med tydligt beskrivna
villkor och krav. Detta gav en mdjlighet att pa féorhand
jamfora olika erbjudanden och 16sningsforslag, vilket
visade sig vara ett bra sitt att hitta en vl fungerande
leverantor.

For det andra reglerades uppdraget med tydliga krav
pa vilka nivaer som skulle uppnas, samt kopplades
ekonomiska konsekvenser till om maluppfyllelsen inte
naddes. Det var ocksa tydligt vilka nyckeltal som
skulle nds och hur dessa skulle foljas upp. Denna
transparens och de ekonomiska incitamenten for
leverantdren att na malen, tillsammans med de tydliga
konsekvenserna om malen inte naddes, verkar ha
bidragit till ett bra resultat.

For det tredje har det funnits en l6pande dialog
mellan Tillvaxtverket och leverantoren, dar arbetet
och uppfoljningen av indikatorer och nyckeltal
regelbundet har diskuterats. Detta har gett mdjlighet
att justera uppligget eller dndra inriktning vid behov.
Det som lyfts fram som positivt &r att rddgivningen
har gett struktur for utvecklingsarbete och bidragit
med nya insikter och kunskaper, sirskilt inom digital
teknik som digital marknadsféring och siljarbete
online.

Trots att temat for radgivningen var digitalisering, har
manga foretag snabbt berort bredare fragor som ror
foretagandet i stort, vilket minga av de intervjuade
ser som en naturlig f6ljd av att digitalisering och
affarsutveckling ar si nara sammankopplade.

De resultat som aterkommande ndmns 4r en béattre
forstéelse for foretagens behov av digitalisering.
Manga foretagare har ocksé uttryckt en 6kad
"trygghet” nér det giller att anvinda och prova ny
teknik, framfor allt Al och sociala medier. Generellt
sett ser respondenterna ett langsiktigt varde i de
insikter och kunskaper som radgivningen har bidragit
till. I utvdrderingen har WSP anvént Al-verktyg for att
analysera och sammanstélla kommentaren.

Sammanstéllningen visar en dverlag positiv aterkoppling, och tre kluster av

feedback framtrader tydligt:

 Professionalism och bemétande hos radgivarna
 Vardefulla insikter och verktyg for affarsutveckling
 Tillvagagangssattet och mojligheten att diskutera individuella affarsbehov



FRAN DEN EXTERNA UTVARDERINGSRAPPORTEN

Digitalisering dr intimt forknippat med foretagens
affarsutveckling och ska inte ses som en parallell
process

En central lardom fran Affarskompetens insats ar att
digitalisering och digital mognad inte handlar om en ren
teknikomstéllning, utan dr en naturlig del av ett foretags
utvecklingsresa. I den radgivning och coachning som
genomforts har det blivit tydligt att digitalisering och
affarsutveckling gar hand i hand. Affarskompetens
radgivare lyfter sdrskilt fram att det ar mer effektivt och
relevant att integrera digitaliseringsradgivning med det
bredare affarsutvecklingsstodet, snarare &n att behandla
dem som separata omraden.

Att utga fran foretagets behov (och sammanhang)
snarare n att utga fran begreppet digitalisering ir en
framgangsfaktor for att na fram

En viktig lardom fran Affarskompetens ar att radgivning
och coachning bor utgé fran foretagets specifika behov
och utmaningar. Med detta som grund kan man sedan
diskutera hur digitalisering kan vara en 16sning for att
mota dessa.

De erfarenheter som Affirskompetens lyfter fram
visar att det ir avgdrande att anldgga ett
helhetsperspektiv och fokusera pa hur digitalisering kan
starka foretagets overgripande utveckling.

I forlingningen innebér detta att digitalisering inte
bor ses som en separat insats, utan snarare som en
naturlig del av det stod och den radgivning som ges till
sma foretag.

Att arbeta ihop med kommuner och frimjaraktorer
ir en framgangsfaktor for att na ut till
malgrupperna

Affarskompetens har haft stor framgéang i sitt arbete
med att nd ut till malgrupperna. En viktig
framgangsfaktor har varit det aktiva samarbetet med
kommuner for att sprida erbjudandet.

Detta har inneburit att ta fram fardiga underlag och
digitala informationspaket som kommunerna kan
vidarebefordra till sina lokala natverk. Dessutom har
digitala informationsmdten hallits 6ppna for alla
foretag, for att ge méjlighet till uppfoljning och
ytterligare klargdranden.

Forhallandevis sma skillnader mellan foretag i olika
branscher avseende grundliggande behov

Fran utvirderingen av radgivningsinsatserna
framkommer att det inte upplevs finnas vésentliga
skillnader i behov och utmaningar som gar att hirleda
till branschtillhorighet hos foretagen som fatt
radgivning.
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De utmaningar som Affirskompetens mott hos
foretagen handlar om kompetensforsorjning och
den egna tiden fOr att arbeta strategiskt med
utvecklingsfragor, vilket i hogre grad ar forknippat
med foretagets storlek &n med bransch.

Den lardom som kan goras &r att nir det handlar
om gruppen sma- och mikroféretag verksamma pa
landsbygden, spelar branschtillhrighet en mindre
roll for vilka utmaningar och behov de har.

Aven om det inte analyserats specifikt inom ramen
for foreliggande utvardering s ar en hypotes att
behovet av mer specialiserad, branschanpassad
radgivning okar i takt med att foretaget véxer.
Nagot som bland annat Affarskompetens sjilva lyfter.

Okad kunskap hos foretagen leder till bittre insikter
av det egna behovet

En aterkommande insikt fran radgivningsinsatserna
ar att foretag ofta har svart att formulera sina behov
i forvag, sarskilt nir det giller digitalisering. Behovet
uppstéar forst nar man ser hur digitala l6sningar kan
16sa konkreta utmaningar eller problem i
verksamheten.

Anvindningen av Al 4r ett tydligt exempel pa detta -
intresset har vuxit i takt med att foretag ser den
faktiska nyttan.

Tva viktiga lardomar kan dras fran detta infér
fortsatt arbete. For det forsta kan intresset for att
delta i ett digitaliseringsprojekt vara lagt om foretag
saknar insikt i hur digitala verktyg kan underlatta
deras vardag. For det andra kan en behovs-
kartlaggning ge en helt annan bild innan och efter en
kunskapshojning - ju mer féretag lar sig, desto
tydligare blir deras behov

Framjarsystemet ar inte riggat for att moéta dessa
grupper av foretag fullt ut

En tydlig slutsats fran samarbetsprojekt som kartlagt
behoven och analyserat utbudet av stéd och
radgivning till foretag pa landsbygden ar att det
"traditionella” frimjarsystemet i relativt lag grad fangar
upp dessa foretag och deras specifika behov. Genom
flera av dessa projekt gar en rod trad som tydligt
belyser behovet av 6kad kunskap och béttre kinnedom
inom frdmjarsystemet om de utmaningar som
landsbygdsforetagare star infor.



1332 FORETAG - VILKA VAR DE? Forctagare

Majoriteten av foretagen som deltog i Din egen
rddgivare var enskilda firmor. Sirskilt utmarkande
var att hela 78 % av féretagen leddes av en kvinna.

I Sverige drivs ungefér 25 % av alla foretag av
kvinnor, vilket innebar att vi verkligen lyckades na ut
till och engagera en stor andel foretagande kvinnor.
De flesta deltagande foretag var sma, med 0-1
anstéllda.

Totalt finns det cirka 1,2 miljoner registrerade
foretag i Sverige, varav dver 900 000 (75 %) ar
enmansforetag som drivs som enskilda firmor. Detta
visar att vart urval av deltagande foretag speglade
den svenska foretagsstrukturen, dir enskilda firmor

dominerar.

Vidare sag vi att 803 av de deltagande foretagen
hade en arsomséttning under 500 000 kronor, vilket
understryker vikten av att ge ratt stod till dessa sma
foretag. Genom att erbjuda relevanta insatser skapar
vi béttre forutsattningar for deras utveckling och en
héllbar grund for framtida tillvaxt.

BOLAGSFORM

Handels-/kommanditbolag: 12 st Ovrig bolagsform: 19 st

TR

Aktiebolag: 595 st

e

= Aktiebolag
Enskild firma
Handels-/kommanditbolag

Enskild firma: 706 st

R

= Ovrig bolagsform

Diagrammet visar fardelningen av de totala antalet féretag i insatsen Din egen rédgivare fardelat pé vilken bolagsform de driver sin verksamhet i.
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Figur 8: Diogrammet visar de totala antalet féretog i Din egen rddgivare samt procantandel drivs av kvinnor respektive mdn

BOLAGSFORM FORDELAT PA KVINNLIG/MANLIG VD/HOGST ANSVARIG
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121

Kvinna Man Kvinna Man

Aktiebolag Enskild firma

Figur 2: Grafen visar kiinsfardelningen av VD hégst ansvarig i aktiebalag och enskild firma. Det jamide andalen kvinnor ach man | respektive bologsfearm.

OMSATTNING FORDELAT PA KVINNLIG/MANLIG VD/HOGST ANSVARIG
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Figur 10: Den hér grafen visor omsdttningen i tkr fér foretag som deltagit i rddgiwningsinsatsen Din egen rddgivore, firdelat ph kinet pd VD/hégst ansvarig. Den famfér
amsdttningen mellon féretog ledda av kvinnor respektive mén och inkluderor det totala antalet féretag som har deltogit | Din egen ridgivare.”
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ANTAL ANSTALLDA
férdelat pa féretag med kvinna/man som vd/hégst ansvarig
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Figur 7: Grofen visar det tatala antalet foretag sam har deltagit | Din egen Rédgivare och antalet anstalida fardelat pb féretag
whifrin kinet pd VD/higst ansvarig. Den jémfdr hur mdnga enstdllde som finns i féretog ledda av kvinnor respektive man,
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Figur &: Bilden visar vilka kemmunar som hoft 16 unika faretag eller fler med i rddgivningsinsatsen. En slogs topplista
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ANTAL ANSTALLDA (INTERVALL)
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Figur 6: Bilden visar det totala antalet féretag som deltagit i Din egen radgivare férdelat pa antalet onstélida.
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Figur 9: Diogrammet visor ontalet féretag i insatsen Din egen rédgivare per omséttnings intervall i thr.
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Figur 11: Grafen visar startéret fér féretag som har deltagit i insatsen "Din egen Rédgivare". Det visar hur ménga av dessa féretag som startades under olika &r.
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affdrskompetens.

Q Drottninggatan 18, 803 20 GAVLE
& info@affarskompetens.se

g, 010-641 0110
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