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INLEDNING

Jamtland Harjedalen behover oka utvecklingstakten och oka befolkningen for att sakra valfarden

och livskvalitén for de boende i lanet. Har ar fler investeringar och etableringar till och i lanet viktiga
komponenter for att bade skapa fler arbetstillfallen och utveckling i det befintliga naringslivet. Ett aktivt
beslut for att gemensamt arbeta etableringsframjande i lanet har tagits, och 2015 startades Business
Region Mid-Sweden (BRMS) for att driva arbetet framat.

BRMS ar en samverkansstruktur som fungerar med stdd fran Region Jamtland Harjedalen och lanets
atta kommuner. Sedan 2019 ingdr daven Lansstyrelsen och Samling Naringsliv i samverkansstrukturen.

BRMS ar uttalad regional samverkanspartner for Business Sweden som verkar for att attrahera fler
internationella investeringar till Sverige.

Under perioden 2019-2023 bedrevs arbetet i projektform med finansiellt stod via EU-medel. Idag och
framat kommer arbetet fortsatta drivas som en permanent funktion med en person som arbetar
dedikerat med fragan pa regional niva, liksom av etableringsframjare pa den kommunala nivén. Aven
andra aktorer kan och bor involveras i arbetet.

Denna handlingsplan ska stodja detta gemensamma arbete.

HANDLINGSPLAN FOR NASTA STEG

Denna handlingsplan syftar till att definiera vilka etableringsframjande aktiviteter som bor prioriteras
under de kommande dren, inklusive rollfordelning med ansvarsomraden. Detta dokument ska dessutom
ge en tydlig bild av processlogik for saval proaktivt som reaktivt etableringsarbete.

Handlingsplanen ar framtagen tillsammans med ett 50-tal samverkansaktorer for etableringsarbetet
inom lanet, och forslagen i planen grundar sig i intervjuer, workshoppar och forankringsmoten med
samverkansaktorer samt for projektet Jamtland Harjedalen — A Business Region on the Move. Future
Place Leadership har fungerat som processledare for processen bakom handlingsplanen.
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VARFOR AR DET VIKTIGT? OVERGRIPANDE MALBILD

MAL FOR SAMVERKANSSTRUKTUREN

1.

3.

| Jamtland behover utvecklingstakten starkas och befolkningen oka for att sakra valfarden och

livskvalitén for de boende i lanet.

Fler investeringar och etableringar till och i lanet ar viktiga komponenter for att bade skapa fler

arbetstillfallen och utveckling i det befintliga naringslivet.

Genom att attrahera etableringar som stodjer den grona omstallning kan lanet starka sina

hallbarbetsmal, bidra till hela Sveriges hallbarhetsmal och ta en ledande position i omstallningen.

Genom kunskapsutbyte, stod och verktyg hoja kompetensen och kapaciteten inom lanet for att
kunna erbjuda ett professionellt mottagande med hog servicegrad.

Dagens etablerare 6nskar ofta ett enkelt, snabbfotat och friktionsfritt mottagande, vilket ar

kvaliteter som ska vara vagledande for etableringssamverkan inom lanet.

Arbeta tillsammans med ett storre erbjudande som gor lanet mer konkurrenskraftigt, vilket ocksa
kan bidra till att cka sammanhallningen.

Oka kunskapen, engagemanget och informationsutbytet kring etableringsprocessen och
etableringsframjande insatser hos relevanta intressenter, framforallt pa kommunalpolitisk niva.

Aktiviteter &
motesstrukturer

Processlogik

N

/

Overgripande malbild

Mal fér samverkan

T
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Finansiering & struktur

Prioriterade
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Aktorskarta

Rollfordelning region,
kommun & andra aktérer
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VAD INNEBAR ETT MODERNT ETABLERINGS- OCH
INVESTERINGSFRAMIJANDE? - GRUNDPRINCIPERNA | BUSINESS
ATTRACTION MANAGEMENT (BIM)

Arbetssattet (BIM) bygger pa en helhetssyn kring etablerings- och investeringsframjande, dar en

plats och dess olika aktorer bor arbeta samordnat med 1) attraktionskraft och varumarkesbyggande
(branding) for att hamna pa en investerares radar, 2) attraktionsinsatser (attracting), som syftar till att
attrahera investeraren att investera pad platsen, 3) etablering/mottagande (establishing) som handlar om
att valkomna och ta emot investeraren pa basta satt och 4) tillvaxt/expansion (growing), som syftar till
att skapa forutsattningar for att etableraren ska vaxa, trivas och stanna pa platsen.

En nojd investerare kommer att tala val om platsen i sina natverk, och darmed starka det forsta steget,
varumarkesbyggandet, och en positiv cykel har skapats. Bilden till hoger illustrerar vilka typer av
aktiviteter som kan och bor utforas under varje av de fyra stegen. Nagon eller nagra bor ocksa samordna
arbetet (orchestration), vilket typiskt satt ar en roll for en kommun eller en region, eller en myndighet

pa den nationella nivan, i nara samverkan med aktorer som klusterorganisationer, branschnatverk,
energibolag, universitet, hogskolor och andra utbildare, myndigheter, enskilda foretag och andra.

Bilden nedan illustrerar majliga aktiviteter under varje steg.

Platsvarumarke
Attraktivitet

Paketera vardeerbjudande

N
Innovationsstéd och nétverk / \ +  Svara pa RFler
Kompetens *  Marknadsféring
Kunder * Investera & tillgangliggora
Forskningskontakter mark/lokaler
Tillvaxtkapital *  Forsiljning/lead generation/
CRM

/ Site-besok
4 X
N S

Admin-stoéd — lokaler/konto, tillstand, el, V/A etc.

Strategiskt stdd — mark, kompetens, natverk, finansiering

Personal/HR — soft landing fér personal

Kalla: Nordic Place Academy 2016, modifierad av Future Place Leadership 2021
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Nedan illustreras tilltankta samarbetspartners och viktiga intressenter inom etableringsarbetet.

INFRASTRUKTUR

Trafikverket

Transportutvecklingsradet

Svenska kraftnat

Elnatsbolag

Strategiska partners
& referensgrupp

Fiber och telefoni

Jamtkraft

Kommunforbundet

Fastighetsutvecklare

Privata mark- och
fastighetsagare

Sametinget
Kommunala bostads-
och omsorgsbolag
FASTIGHETER & MARK

10

KOMPETENSFORSORINING

YH-utbildningar
VUX-utbildning

Gymnasieforbundet
(for fem av kommunerna)

Ledningsgrupp for regional
kompetensforsorjning

Annan
kompetensattraktion

Arbetsformedlingen

Mittuniversitetet

Ta steget

Handels-
kammaren

Samling
Naringsliv Co-working-

Foretagarna hubbarna

Peak | ti .
eak Innovation Celile

ALMI

Business Nyforetagarcentrum
Sweden

Andra naringslivs- och
JHT branschorganisationer

LRF )
Befintligt naringsliv

Svenskt naringsliv Tillvaxtverket

IuC Banker

NARINGSLIVSFRAMJANDE

VAD AR BUSINESS REGION MIDSWEDEN?

Business Region MidSweden ar en samverkansplattform for Region Jamtland Harjedalen, de dtta
kommunerna i lanet och andra, kritiska aktorer for att framja investeringar och etableringar till Jamtland
och expansion i befintliga foretag.

Plattformen grundfinansieras av och samordnas operativt av en permanent resurs anstalld pa Region
Jamtland Harjedalen. Den strategiska samordningen sker via olika referens- och dialogstrukturer, som
beskrivs langre fram i detta dokument, samtillustreras i bilden till vanster.

Namnet Business Region MidSweden ar inarbetat efter att etableringsfragorna drivits i projektform,
med Region Jamtland Harjedalen som projektagare, under namnet sedan 2015. Samtidigt kan det finnas
anledning att andra namnet till att ligga mer i linje med den internationella namnkonventionen kring

etableringsframjande organisationer, som ofta borjar med "Investera i”, “Invest” eller "Invest in”. Namnet

skulle saledes kunna bli “Invest in Jamtland”.

DEN SAMMANHALLANDE LANKEN - BUSINESS REGION
MIDSWEDENS ROLL

Hogsta prioritet

» Regional mottagningsfunktion med koordinerande ansvar vid foretagsetableringar, som kan lotsa
forfragningar vidare inom lanet, samt stodja kommunerna i deras mottagande.

» Samordna moten som sdkerstaller dialog, informations- och kunskapsutbyte inom
samverkansstrukturen.

» Sammanstallning och paketering av relevant data och kunskap om investeringsmajligheter, liksom
remiss- och kunskapsbank vid investeringsarenden (t ex yttranden och samhallsekonomiska effekter).

» Regional partner till Business Sweden och samverkan med ovriga Business Regions i Sverige.

Nast hogsta prioritet

» Omvarldsbevakare och facilitor for trender, arbetssatt, processer och verktyg
» Regionalt kunskapsnav for olika projekt och aktorer for att lyfta utveckling i etablering och
sysselsattning, inklusive kunskap om oversikts- och detaljeplaneprocesser.

Efterfragade aktiviteter som saknar finansiering i dagslaget

» Framtagande av sdljande etableringsmaterial for hela lanet sett till styrkeomraden och
branschkluster.

» Extern marknadsforing av regionen — valplanerad och strukturerad narvaro vid massor och event,
platsmarknadsforing och annonsering i sociala medier.
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KOMMUNERNA INOM LANET - DET OPERATIVA ANSVARET

Reaktivt

1. Operativt ansvar for konkreta etableringscase, inklusive dialog med Lansstyrelsen i tidigt skede i de
fall nar det ar aktuellt, samt att stotta med kontakter till finansieringslosningar.

2. Intern dialog och forankring inom kommunen: politiker, tjiansteman och invanare for att skapa positiv
installning till att attrahera fler etableringar till kommunen — samt framja valfungerande processer,
hog serviceniva inom kommunen och att samhallsutvecklingen inom kommunen hanger med.

3. Ansvar for framtagande av egen etableringsstrategi och vardeerbjudande (som BRMS sedan utgar
fran i regionens gemensamma etableringsmaterial).

Proaktivt

4. Ansvar for att proaktivt forbereda/detaljplanera mark i den man det gar. Resurser och tillgang till
mark ar dock en politisk fraga for varje enskild kommun.

5. Skapa forutsattningar for strategisk kompetensforsorjning, samverkan med utbildningar och dialog
med Arbetsformedlingen.

6. Bygga relationer med befintligt naringsliv for att skapa ambassadorsnatverk samt uppratta och

varda relevanta natverk: elnatbolag, privata markagare, fastighetsutvecklare, branschorganisationer
och framjarsystemet.

» Framtagande av underlag som visar vikten av etableringsframjande arbetet, for politisk forankring.
» Resursstod for proaktivt etableringsarbete och planarbete.

Page 7 of 19
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ROLLER - STRATEGISKA PARTNERS

Handelskammaren, Samling Naringsliv och Foretagarna

» Sakerstdlla informationsutbyte mellan befintligt naringsliv och samverkansstrukturen.
» Gemensamma inbjudningar till viktiga dialogmoten.
»  Mgjligtvis medfinansiering till viktiga, proaktiva aktiviteter for att marknadsfora lanet.

Peak Innovation

» Dialog och samverkan kring projektansokningar med fokus pa lanets styrkeomraden
» Koppla ihop smd, snabbvaxande bolag med storre etableringar

ALMI

Dialog kring finansieringsmaojligheter for etablerande eller expanderande bolag.

Business Sweden

Regeringens utnamnde for investeringsframjande, dialog kring utlandska investeringar och etableringar.
Jamtkraft
Dialog tidiga skeden och strategiskt for att sakerstalla tillgangen pa el for nya etableringar och

expansioner. Aven andra elbolag i lanet kan bli inkopplade i referensgruppsarbetet vid behov.

Kommunforbundet

Dialog kring andra politikomraden av vikt for etableringar som ligger inom Kommmunforbundets mandat.

Lansstyrelsen

» Kontakten med ovriga statliga myndigheter. Kan lyfta fragor/utmaningar samt informera om vad
som hander pa en nationell niva.

» Skapa forutsattningar for kommunerna att lyckas med en snabb process — bor kopplas in i tidiga
skeden.

» Tillstandsgivare och 6vergripande samhallsplanerare

Arbetsformedlingen och "Ta steget”

Dialogpartners och samverkansaktorer till BRMS och kommuner for att sakerstalla ratt kompetens bade
pa kort och langt sikt.

Mittuniversitetet

Dialog kring kompetensbehov och forskning med inriktning mot lanets stryrkeomraden.

Page 8 of 19
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SMART SPECIALISERING, PRIORITERADE BRANSCHER
OCH STYRKEOMRADEN

Hallbar energi — el- och markintensiva etableringar — branscher och aktorer som har stort behov av €|,
mark och/eller vatten, samt industriell symbios, cirkulara processer och elektrifiering.

Jord, skog och vatten — sarskilt bioekonomi och skogliga ravara, vattenbruk, foodtech och livsmedel —
med malet att 6ka sjalvforsorjningen.

Digitala losningar — i synnerhet aktorer inom lone- och dokumenthantering, systemutveckling- och
forvaltning, forsvars- och govtech och valfardsteknologi.

Upplevelser — i synnerhet aktorer inom besoksnaringen (t ex boende, aktiviteter) och foretagsnara
tjianster.

Page 9 of 19
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REKOMMENDATIONER KRING MOJLIGA
FINANSIERINGSMODELLER FOR MARKNADSFORING

Alternativ A — Samfinansiering med kommunerna

» Varje kommun betalar 2 kr per invanare for att finansiera marknadsforingsinsatser for regionen
= totalt ca 233 600 kronor.

» Regionen matchar kommunernas investering, utover avdelad heltidstjanst som redan ar
beslutat.

» Enligt rakneexemplet 2 kr per invanare skulle den totala budget pa 467 200 kr kunna tacka en
25%-ig tjanst samt en marknadsforingsbudget pad dryga 300 000 kronor.

+ Skapar langsiktighet vilket ar avgorande for att synas i bruset

+ Sakerstaller strategiskt och proaktivt arbete

+ BRMS koordinerar arbetet vilket underlattar for kommuner som saknar resurser att arbeta med
marknadsforing

- En utmaning for resurssvaga kommuner att hitta finansiering
- En utmaning att hitta en rattvis fordelning av fokusomraden i marknadsforingen, utifran investering
och kommunikativa budskap

Alternativ B — BRMS soker finansiering for projekt, fokus pa utvalda branscher

+ Kommunerna undgar kostnadsbordan som ar tung for resurssvaga kommuner

+ Ett bra forsta steg for att marknadsfora kommuner som saknar politiskt stod och forutsattningar att
finansiera marknadsforingsinsatser

+ Region Jamtland Harjedalen har resurser inom organisationen for att soka projektmedel

- Saknas langsiktighet
- Stort fokus pa resultatuppfoljning och rapportering istallet for att lagga tid pd att marknadsfora
regionen langsiktigt

Krav for att denna typ av samfinansiering ska fungera:

» Det maste finnas gemensamt etableringsmaterial pa plats utifran etableringsstrategi och
pendlingsavstand

» Varje kommun som ar med och finansierar marknadsforingsaktiviteterna maste kanna att de far
rattvis synlighet

» Behovs tydliga mal och nyckeltal och uppfdljning for att sakerstalla investeringsvilja och forenkla
intern forankring inom respektive kommun

Alternativ C — Samfinansiering med andra aktorer

» Strategiska partners bland t ex branschorganisationerna och storre foretag gar in med finansiering pa
forslagsvis 50 000 kr var och far med det inflytande over och nytta av marknadsforingsaktiviteterna.

» Den totala budgeten pd ca 200 000 kr racker till en marknadsforingsbudget for att fortsatta kunna
marknadsfora lanet som en attraktiv plats for investeringar.

+ GOr att vissa delar av det proaktiva marknadsforingsarbetet kan fortsatta
+ BRMS koordinerar arbetet vilket underlattar for aktorer som har ett intresse i en marknadsforing av
lanet men saknar kunskap om platsmarknadsforing

- Naringslivsfinansiering for etableringsframjande ar en modell som ar ovanlig i Sverige och svar att fa
hallbar 6ver tid

Generellt om alla modeller och rekommendation

Modellerna A-C kan kombineras, dar en modell lagger bottenplattan for finansiering och en annan modell
laggs till som en uppvaxling av tillgangliga medel for marknadsforing.

Rekommendationen fran forfattarna av handlingsplanen ar att finansieringsmodell A valjs som
basfinansiering, for att sedan forsoka vaxla upp finansieringen med modell C.

Krav for att denna typ av samfinansiering ska fungera:

» Varje aktor som ar med och finansierar marknadsforingsaktiviteterna maste kanna att de far rattvis
synlighet

» Behovs tydlig paketering, matbara mal och nyckeltal och uppfaljning for att sakerstalla
investeringsvilja och for att varje bidragande aktor kan rakna hem marknadsforingen for egen nytta.
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Tre processlogiker

1. Finna potentiella kunder
2. Nyetablering
3. Expansion

FINNA POTENTIELLA KUNDER

FORARBETE

Forarbetet ar utgdngspunkten for en lyckad process. Att inventera
vad vi kan erbjuda och vad som gor oss unika samt gora det enkelt
att visa upp det till de som visar ett intresse gor arbetet enklare
senare i processen. Exempel pd delar som kan goras i detta steg ar:

Unik sdljférdel (Unique Selling Point, USP).

Vad ar er unika egenskap, som ni ar ensamma om
och som ni vill bygga upp er marknadsfaring kring?
VVad som utmarker er kommun/ region.

Vardeerbjudande (Value Proposition, VP).

En value proposition ar en beskrivning av vad du
hjalper dina kunder med, vad de far ut av det och
varfor de ska valja just dig. Det ar en match mellan
vad du erbjuder och vad kunderna vill ha.

GAP-analys.

Gap-analys anvands da ett foretag vill undersoka
vad som saknas i nulaget for att nd ett specifikt
mal. Man analyserar alltsa gapet (engelska: the gap
mellan nuvarande situation och var man vill vara.

Generella prospekt som gar att anvdnda brett for
att visa kommunen/ regionen

Inventera natverk

Inventera fastighets- och markagare samt detaljplaner
Inventera dvriga angransande initiativ

Inventera mojliga kommunikationskanaler

Dialog med politiker & naringslivet (Samling Naringsliv)

OMVARLDSBEVAKNING

Nu ar det dags att gora en omvarldsspaning. Vad ar
framtiden, vilka ar trenderna och vad ar det bast att
satsa pa nu och i framtiden? Till detta finns ett antal
verktyg att ta till:

Medier
Massor och event
Natverkstraffar

Analysverktyg
Analysforetag

MARKNADSBEARBETNING

Identifiera kompletterande verksamhet

Kontakta etableringsmaklare Utifran det forarbete och den omvarldsbevakning som
ar gjord ar det dags att bearbeta marknaden och visa att
man finns och vad man har att erbjuda. Detta kan goras

pa en mangd olika satt i form av

Annonser

Sociala medier, exempelvis LinkedIn
(Rorligt media, Storytelling, Influencers etc)

TIPS

Deltagande pa massor och event

Natverkande

Ndgon annan tipsar om en
potentiell nyetablering.

Nyttja andras kanaler (ex. Jamtlandsakademin,
Jamtlandsambassadorer, Business Sweden)

FORFRAGAN

Foretagaren soker sjalv upp
naringslivskontoret eller
etableringskontoret.

20
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KUNDANALYS

Ndr vi nu hittat kunden vill vi lara kanna denna for att Iagga vara resurser dar
de gor storst nytta for regionen. Vi behdver ga igenom ett antal steg i var
kundanalys:

1. Bedomning av foretagscase
. Bedriver kunden en verksamhet som vi vill forknippa oss med?

. Ar kunden kreditvardig? (ekonomisk analys, referenstagning,
agarstruktur)

. Ar den verksamhet som kunden bedriver politiskt nskvérd?
2. Behovsanalys

. Vilka ar kundens specifika behov?
3. Tidsplan

. Hur ser tidsplanen ut kopplat till kundens etableringsprocess?
Vilka insatser bor sdattas in nar och nar beraknas etableringen
vara pa plats.

4. Placering
. Varilanet ar etableringen bast ur ett kundperspektiv?

5. Ar var insats nodvindig for att det ska bli en etablering?

RIKTAD MARKNADSBEARBETNING

Den riktade bearbetning av kunden kan se olika ut beroende pa vilken kunden
ar och vilken situation kunden befinner sig .

Steg 1 dr att ta en forsta kontakt. Det kan goras pa olika satt
. Telefon
. Besok hos kund
. Massor, events och natverkstraffar

Steg 2 dr att arrangera ett mote for att fa kunden att vdlja var region for
etablering. Detta mote genomfors med fordel i regionen och arrangeras pa sa
satt att den potentiella kunden far majlighet att se de for denne intressanta
platser och traffa, for kunden relevanta personer, bade kommun interna och
externa. Syftet ska vara att det ska vara latt att etablera sig i var region.
Uppratta garna ett besoksprogram som anpassas efter kundens behov och
etableringens storlek. Ta fram riktade prospekt utifran identifierat kundbehov
och skapa majligheter for foretagaren att natverka i syfte att skapa ett
relevant kontaktnat samt att exponeras for potentiella kunder och samar-
betspartners.

| steg 2 ar var lots-funktion mycket viktig. Anvand verktygsladan.

Steg 3 dr att folja upp vara kundkontakter. | relativ nartid efter den forsta
kontakten eller forsta motet, kontakta kunden for att folja upp hur denne
tanker och om det finns ndgra dppna fragor. Finns behov, arrangera ytterligare
ett fysiskt mote utifran uppkomna behov.

l

FORLORADE CASE

DIALOG INOM ETABLERINGS- OCH EXPANSIONS FUNKTIONEN

UTVARDERING

Syftet med utvarderingen ar ett langsiktigt larande och majlighet till
forbattring. For basta resultat bor utvarderingen goras bade externt
och internt.

2 Intervju med kontaktpersonen fran den aktuella kunden
2 Intervju med beslutsfattaren

> Intervju med dvriga som varit med i bearbetningen

> Egen utvardering, vad gjorde vi bra respektive mindre bra

Det ar i manga fall bra att en extern part utfor utvarderingen for att
fa mer drliga svar fran respondenten. Exempel pa externa parter kan
vara en student alternativt en utsedd foljeforskare.

Erfarenheterna fran utvarderingen ska delas med 6vriga i regionens
expansions- och etableringsgrupp for att forbattra arbetet I6pande.

v
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NYETABLERING

OMVARLDSBEVAKNING

TIPS

> Medier

Ndgon annan tipsar
om en potentiell
nyetablering.

> Analysverktyg

KUNDANALYS

Nar vi har kunden pa kroken vill vi ldra kanna denna for att lagga vara resurser
dar de gor storst nytta for regionen. Utse redan har en person som ar ansvarig
for caset.

Vi behover ga igenom ett antal steg i var kundanalys:
1. Bedomning av foretagscase (gors i dialog med projektet)
. Bedriver kunden en verksamhet som vi vill férknippa oss med?

. Bedriver kunden en verksamhet som ar samstammig med
gdllande strategier i regionen, dvs vilken samhallsnytta gor
verksamheten?

. Ar kunden kreditvardig? (ekonomisk analys, referenstagning,
dgarstruktur)

. Ar den verksamhet som kunden bedriver politiskt &nskvard?
2. Behovsanalys

. Vilka ar kundens specifika behov?
3. Tidsplan

. Hur ser tidsplanen ut kopplat till kundens etableringsprocess?

Vilka insatser bor sattas in nar och ndr beraknas etableringen
vara pa plats.

4. Placering
. Var ilanet ar etableringen bdst ur ett kundperspektiv?

5. Ar var insats nddvindig for att det ska bli en etablering?

> Massor och event
> Natverkstraffar

> Kommunens natverk

> Kontakta etableringsmaklare

Nu ar det dags att gora en omvarldsspaning.
V/ad ar framtiden, vilka ar trenderna och vad ar
det bast att satsa pa nu och i framtiden? Till
detta finns ett antal verktyg att ta till:

> Identifiera kompletterande verksamhet

/

FORFRAGAN

Foretagaren soker sjdlv upp
naringslivskontoret eller
etableringskontoret.

EXPANSIONSSTOD

Etableringsstddet kan se olika ut beroende pa vilken kunden ar och vilken
situation kunden befinner sig i. Utifran den tidigare kundanalysen anpassas
detta steg for att forenkla for den potentiella kunden. Det ska vara enkelt att
valja Jamtland Harjedalen for etablering.

Steg 1 ar att arrangera ett mote for att fa kunden att valja var region for
etablering. Detta mdte genomfors med fordel i regionen och arrangeras pa sa
satt att den potentiella kunden far majlighet att se de for denne intressanta
platser och traffa, for kunden relevanta personer, bade kommun interna och
externa. Syftet ska vara att det ska vara latt att etablera sig i var region.
Uppratta garna ett besoksprogram som anpassas efter kundens behov och
etableringens storlek. Ta fram riktade prospekt utifran identifierat kundbehov
och skapa majligheter for foretagaren att natverka i syfte att skapa ett
relevant kontaktnat samt att exponera kunden for potentiella kunder till dem
och samarbetspartners. | steg 1 dar var lots-funktion mycket viktig.

Anvand verktygsladan!

> Samla alla for caset relevanta parter
> Skapa madjligheter for foretagaren att natverka
> Skapa majligheter for foretagaren att exponeras

FORLORADE CASE

24
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UPPFOLJNING

| relativ nartid efter den forsta kontakten eller forsta motet,
kontakta kunden for att folja upp hur denne tanker och om det
finns nagra oppna fragor.

Fa svar pa fragorna
> Vad har hant sedan vi sags?

> Finns behov av ytterligare insatser?
> Har behovet forandrats?

| det fall behovet har forandrats eller att nagot saknas,
arrangera vtterligare ett fysiskt mote utifran detta.

DIALOG INOM ETABLERINGS- OCH EXPANSIONS FUNKTIONEN




UTVARDERING

Syftet med utvarderingen ar ett Iangsiktigt larande och méjlighet till
forbattring. For basta resultat bor utvdrderingen goras bade externt
och internt.

2 Intervju med kontaktpersonen fran den aktuella kunden
> Intervju med beslutsfattaren

> Intervju med dvriga som varit med i bearbetningen

> Egen utvardering, vad gjorde vi bra respektive mindre bra

Det drimanga fall bra att en extern part utfor utvarderingen for att
fa mer arliga svar fran respondenten. Exempel pa externa parter kan
vara en student alternativt en utsedd foljeforskare.

Erfarenheterna fran utvarderingen ska delas med 6vriga i regionens
expansions- och etableringsgrupp for att forbdttra arbetet Iopande.

KUNDVARD

Se till att ha Ipande kontakt
med kunden aven efter
etablering. Hur utvecklas
foretaget, ar de pd gang att
expandera, kan vi stotta upp
processen att skapa fler
arbetstillfallen till regionen.

26
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EXPANSION

TIPS

Ndgon annan tipsar

om en potentiell
nyetablering.

AKTIVT UPPSOKANDE VERKSAMHET

For att fanga upp de foretagare i kommunen
som kan vara aktuella for expansion galler det
att [opande halla kontakten med befintliga
foretagare. Kontakta dem, se till att finnas

ddr foretagarna finns, gor foretagsanalyser

och diskutera dem Iépande internt. Anvand
kommunens ndtverk i det dagliga arbetet och for
en |opande dialog med politiken.

> Lopnade dialog med befintliga foretagare
> Staende punkt pa veckomoten

> Foretagsanalyser

1.

KUNDANALYS

Nar vi identifierat ett potentiellt expansivt foretag vill vi skapa en forstaelse for
kunden och dess expansionsplaner for att lagga vara resurser dar de gor storst
nytta for regionen. Utse redan har en person som ar ansvarig for caset.

Vi behover gd igenom ett antal steg i var kundanalys:
Bedomning av foretagscase (gors i dialog med projektet)
. Bedriver kunden en verksamhet som vi vill férknippa oss med?

. Bedriver kunden en verksamhet som ar samstammig med
gdllande strategier i regionen, dvs vilken samhallsnytta gor

verksamheten?

. Ar kunden kreditvardig? (ekonomisk analys, referenstagning,

agarstruktur)

. Ar den verksamhet som kunden bedriver politiskt 6nskvard?
. Behovsanalys
. Vilka &r kundens specifika behov?
. Tidsplan

. Hur ser tidsplanen ut kopplat till kundens etableringsprocess?
Vilka insatser bor sattas in nar och nar beraknas etableringen

vara pa plats.

. Placering

. Varilanet ar etableringen bast ur ett kundperspektiv?

. Ar var insats nodvindig for att det ska bli en etablering? 3

OMVARLDSBEVAKNING

Vilka foretag har vii kommunen som kan vara
aktuella for expansion? Hall 6gon och 6ron 6ppna
och lyssna pa signaler.

2> Medier

> Massor och event

> Natverkstraffar

> Analysverktyg

> Analysféretag

» ldentifiera kompletterande verksamhet

> Kontakta etableringsméklare

.o

EXPANSIONSSTOD

Expansionsstodet kan se olika ut beroende pa vilken foretagaren ar och
vilken situation foretagaren befinner sig i. Utifran den tidigare kundanalysen
anpassas detta steg for att forenkla for den potentiella expansionen.

Steg 1 ar att arrangera ett mote for att lotsa foretagaren ratt i expansionspro-
cessen. Detta mote arrangeras pa sa satt att foretagaren far mojlighet att se
de for denne intressanta platser och traffa, for kunden relevanta personer,
bade kommun interna och externa. Syftet ska vara att forenkla for expansion.
Uppratta garna ett besoksprogram som anpassas efter foretagarens behov
och expansionens storlek. Ta fram riktade prospekt utifran identifierat
kundbehov och skapa maojligheter for foretagaren att natverka i syfte att skapa
ett relevant kontaktnat samt att exponera foretagaren for potentiella kunder
for och samarbetspartners. | steg 1 dr var lots-funktion mycket viktig.

Anvand verktygsladan!

> Samla alla for caset relevanta parter
> Skapa majligheter for foretagaren att natverka

> Skapa maojligheter for foretagaren att exponeras

FORLORADE CASE

DIALOG INOM ETABLERINGS- OCH EXPANSIONS FUNKTIONEN

DIALOG INTERNT INOM KOMMUNEN
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FORFRAGAN

Foretagaren soker sjalv
upp naringslivskontoret

eller etableringskontoret.

\

UPPFOLINING

| relativ nartid efter den forsta kontakten eller forsta motet,
kontakta kunden for att fdlja upp hur denne tanker och om det
finns ndgra 6ppna fragor.

Fa svar pd fragorna

> Vad har hant sedan vi sags?
> Finns behov av ytterligare insatser?
> Har behovet forandrats?

| det fall behovet har forandrats eller att nagot saknas,
arrangera vtterligare ett fysiskt mote utifran detta.
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EXPANSION

UTVARDERING

Syftet med utvarderingen ar ett langsiktigt larande och majlighet till
forbattring. For bdsta resultat bor utvarderingen goras bade externt
och internt.

> Intervju med kontaktpersonen fran den aktuella kunden
Y Intervju med beslutsfattaren
» Intervju med dvriga som varit med i bearbetningen

Y Egen utvdrdering, vad gjorde vi bra respektive mindre bra

Det ar i manga fall bra att en extern part utfor utvarderingen for att
fa mer drliga svar fran respondenten. Exempel pd externa parter kan
vara en student alternativt en utsedd foljeforskare.

Erfarenheterna fran utvarderingen ska delas med Gvriga i regionens
expansions- och etableringsgrupp for att forbattra arbetet Idpande.

KUNDVARD

Se till att ha Iopande kontakt
med kunden aven efter
etablering. Hur utvecklas
foretaget, dr de pa gang att
expandera, kan vi stotta upp
processen att skapa fler
arbetstillfallen till regionen.
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HANDLINGSPLAN: PRIORITERADE DELMAL FOR 2024

Att bygga en valfungerande samverkansfunktion kring etableringsfragor tar tid. For
samverkansstrukturen i Jamtland finns vissa delmoment som forst behover prioriteras:

1. Sakra finansiering for marknadsforing mot 1) externa malgrupper — lyfta Jamtlands styrkeomraden
och hog servicegrad, 2) interna malgrupper — 0ka engagemang kring etableringsfragor och intern
stolthet hos befintligt naringsliv, invanare och politiker.

2. Starka samverkan och den gemensamma riktningen genom att skapa en fungerande och
aterkommande struktur for dialog och informationsutbyte mellan relevanta strategiska partners och
andra intressenter. Aven samverkan med grannregionen Trgndelag i Norge bor utforskas narmare,

3. Fortsatta tydliggora styrkeomrdden inom lanet for att arbeta proaktivt och strukturerat med att
lyfta dessaiinforsaljande kommunikation.

4. Stresstesta processlogik for reaktivt etableringsarbete/mottagningsfunktion, for att sakerstalla att
processen fungerar och alla vet vem som gor vad — viktigt att visa utat att offentligheten och andra
partners ar synkroniserad och snabbfotad.

5. Stotta resurssvaga kommuner genom att involvera och engagera kommunpolitiker i
etableringsframjande fragor — finns ingen mark att salja finns inte heller ndgon produkt att arbeta
med. Viktigt att visa pa goda exempel och langsiktig ROI.

6. Satta kvantitativa, matbara mal som ar tydliga och latta att folja upp utifran finansieringsnivaer (mal
5), som t ex etablerade foretag, sysselsattning, sysselsattning kvinnor/man, antalet hjalpta och/eller
bevarade foretag, investeringsvolymer, bade pa arsbasis och langre sikt, t ex pa 3-5 ar.

Page 17 of 19
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DIALOGSTRUKTUR

PRIORITERADE AKTIVITETER 2023-2024

RUBRIK AKTIVITET SYFTE MEDVERKANDE ANSVARIG TIDSINTERVALL
Etableringsdialog — Informationsutbyte Regional spridning BRMS represen- BRMS samman- Manadsvis
operativa case kring pdgdende och beredskap att tant, naringslivs-/ kallar

och potentiella hantera arenden etableringsan-
foretagsetable- och mottagande, svarigirespektive
ringar i regionen, samt paketering kommun samt
plus sakerstalla att och fokusering Lansstyrelsen.
alla uppdaterar site av insatser mot
finder. styrkeomraden
och prioriterade
branscher.
Referensgrupp — Dialog kring de vik- Oka beredskapen BRMS represen- BRMS samman- Kvartalsvis
operativ och strate- tigaste pdgdende att landa stora case tant, naringslivs-/ kallar
gidialog och kommande och oka regionens etableringsansvarig
casen samt stra- konkurrenskraft for i respektive kom-
tegianpassningar att attrahera po- mun, Lansstyrelsen
for att optimera de tentiella foretagse- och referensgrupp.
etableringsfram- tableringar Ytterligare intres-
jande insatserna pa senter vid behov.
langre sikt.
Politikdialog Informera om Skapa engagemang BRMS represen- BRMS samman- Arsvis
det etablerings- kring etablerings- tant, referensgrupp, kallar
framjande arbetet arbetet pa politisk tillvaxtcheferna,
som bedrivsi niva for att skapa KSOer i respekti-
regionen, samt lyfta battre forutsatt- ve kommun och
framgangar och ningar i den egna regionpolitiker,
utmaningar. kommunen utifrdn regionens
samverkansrad.
Intressentdialog & Informera kring Forbereda och BRMS represen- BRMS samman- Arsvis

arlig “Etablerings-
dag”

Extern kommuni-
kation

det gemensamma
etableringsarbetet
iregionen, samt
lyssna in behov, dar
huvudforumet blir
en drlig, regional
etaberlingsdag.

Lopande kammu-
nikation och drift
av BRMS digitala
plattform

involvera intres-
senter till etable-
ringsarbetet for att
framja samarbeten
och skapa effektiva
kontaktvagar

Informerain-
tressenter om
etablerings-
majligheter i
regionen, samt om
tjanste-
erbjudande och
stod

tant, naringslivs-/
etableringsansvarig
samt kommunika-
tionsansvarigires-
pektive kommun,
referensgrupp,
befintligt naringsliv,
branschorgani-
sationer, utbild-
ningsinstitutioner,
elnatsbolag.

BRMS med input
fran naringslivsan-
svariga i respektive
kommun, samt
relevantaintres-
senter vid behov.

kallar

BRMS

Lopande vid behov,
samt innehallsover-
sikt manadsvis

TIDFOR STATUS
RUBRIK AKTIVITET SYFTE ANSVARIG TIDSPERIOD UPPFOLINING UPPFOLINING
Finansiering for Undersoka och Hitta finansiering | BRMS med input Oktober— Borjan av mars

extern marknads-
foring

Bibehalla och
utveckla operativt
arbete

Underhalla etable-
rings-material om
lanet.

Retorikplattform
med data och
argument for
etablerings-
framjande

Kommunal etable-
rings-strategi

enas kring en hall-
bar finansierings-
modell for extern
marknadsforing,
samt satta matba-
ramal och nyckeltal
kopplat till finansie-
ringsnivderna.

Dialog mel-

lan BMRS och
kommuner for

att uppratthalla
och steg-for-steg
utveckla det ope-
rativa etablerings-
arbetet, inklusive
att stresstesta
processlogiken.

Uppdateringar och
framtagande av
utvalda och efter-
fragade underlag,
inklusive data, som
beskriver mgjlighe-
terilanet.

Framtagande

av underlag och
argument for
varfor etablerings-
framjande arbete
ar viktigt for hela
kommunen och
dess invanare,
samt deltagande i
politiska forum.

Uppmuntra och
stodja kommuner-
na att ta fram en
egen etablerings-
strategi utifran
styrkeomraden och
egna forutsatt-
ningar

enligt modell A-C
i denna hand-
lingsplan for att
sakerstalla att det
finns resurser att
marknadsfora de
mojligheter som
finns i regionen.

Uppratthalla och
steg-for-steg
utveckla det ope-
rativa etablerings-
arbetet, inklusive
processlogik och
forfining av styrke-
omraden.

Tydliggora etable-
ringsmojligheter i
regionen (utifran
bransch/styrkeom-
raden, mark/loka-
ler, kompetensfor-
sorjning, utbildning,
energi etc)

Stotta ndrings-
livsansvariga med
intern forankring
inom kommunen
(tjansteman, politi-
ker och invanare)

Ta fram underlag
for det regionala
etableringserbju-
dandet och stdrka
kommunerna eta-
bleringsarbete.

fran ndringslivs-
ansvariga.

BRMS och narings-
livs-
ansvariga

BRMS med input
fran naringslivs-
ansvariga, samt
avstamningar med
referensgrupp.

BRMS med input
fran naringslivs-
ansvariga

Naringslivs-/
etableringsan-
svarigirespektive
kommun med stod
fran BRMS

februari 2023

November 2023 —
december 2024

Lopande, med start
i november 2023

Under 2024

Andra halvan av
2024-borjan av
2025

2024

Manadsvis

Kvartalsvis med
operativ grupp och
referensgrupp

Kvartalsvis

Halvarsvis
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