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Aktiviteter och handlingsplan for att realisera strategi >Almi 2018”

Almis nya strategi har som 6vergripande malbild att:

Det ska vara attraktivt att ta kontakt med Almi. Almi ska i hela landet f6rknippas med
vixande och framgangsrika foretag och som en aktér som kompletterar marknaden pa ett
unikt sitt genom att Almi kan erbjuda bade finansiering och affirsutveckling i kombination.
Almi nyttjar effektivt moéjligheterna med digital marknadsforing fOr att na ut till nya foretag.
Almis verksambhet ar strukturerad och proaktiv. Almis resurser anvinds dar de skapar mest
tillvixt och nytta i alla regioner.

Almi har enkla, flexibla och attraktiva erbjudanden som speglar kundernas behov.

Almi har en aktiv samverkan — bade nationellt och regionalt - med relevanta aktorer - bade
offentliga och privata - som kan bidra till att Almis kundféretag far de basta forutsittningarna
att vaxa och utvecklas.

Almis roll inom nyféretagande ir tydlig med ett koncerngemensamt och effektivt arbetssatt.
Samtidigt som Almi inriktar resurserna dir de skapar mest tillvaxt sikerstillas att Almis
fokusmalgrupper, frimst kvinnor och entreprenorer med utlindsk bakgrund, ar fortsatt
prioriterade genomattraktiva erbjudanden - dven for breddkunder. Alla féretag inom Almis
malgrupper ska kidnna sig vilkomna och uppskatta Almis insatser.

Almi har en ridgivarroll. Kompetensen for rollen dr gemensam for alla och kan byggas pa
med olika férdjupade kompetenser som kan variera. Det dr de regionala férutsittningarna
som styr vilka férdjupade kompetenser som behévs — och om de ska finnas internt inom
Almi eller genom samverkan med regionala partners. Almi arbetat efter devisen “ett Almi”
med koncerngemensamma arbetssitt och verktyg f6r mesta mojliga effektivitet.

Almi har en malstuktur som bidrar till att Almis potential anvinds fullt ut. Och dir varje
medarbetare upplever att de individuella malen ir relevanta och inspirerande att jobba mot.
Dirfor ska malen f6r medarbetarna faststéllas i varje regionalt bolag.

Det ar tydligt vilken effekt, kund- och samhaillsnytta Almis respektive insatser skapar.

Almi nyttjar digitaliseringens mojligheter bade internt och i Almis erbjudanden. Almi har lagt
grunden for ett modernt och effektivt IT-st6d med anvandaren i centrum. I Almis digitala
utveckling nyttjar 1 storsta mojliga utstrickning eventuella befintliga plattformar hos
samarbetspartners och Almi s6ker partnersamarbeten i framtida digital utveckling.

Almis organisation underlittar och stottar den nya malbilden och “ett Almi”. Pa grund av
olikheter i storlek och verksamheternas omfattning kan organiseringen av de regionala
bolagen variera. Det ska vara upp till varje regional styrelse att besluta hur det enskilda
dotterbolaget bor organiseras.

Strategin ska leda till en 6kad samverkan inom Almikoncernen for att battre ta tillvara goda
exempel, for att arbeta mer resurseffektiv samt f6r att dra nytta av digitaliseringens
mojligheter. Samtidigt skapas en tydligare regional anpassning dir kundernas behov och olika
regionala forutsittningar mer ska styra vilka erbjudanden som levereras, hur dotterbolagen
bér organiseras och hur varje medarbetare ska malsittas.
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Metodik och organisering av strategiarbetet
Programgruppen for strategiarbetet, som bestatt av tio personer fran regionala dotterbolag och
fran huvudkontoret, har varit indelad 1 sju delprojekt:

e Kunderbjudande och partnerskap
e Marknad och férsiljning

e Radgivarrollen och arbetssitt

e Npyforetagande

e Digitalisering

e  Milstruktur

e Varumarke

Till varje arbetsgrupp har knutits 5-15 medarbetare fran hela koncernen. Arbetet har bedrivits
transparent och inkluderande. Alla dotterbolag har haft minst ett besck fran nagon i
programgruppen dir alla medarbetare under 2-3 timmar fort en 6ppen diskussion om férslagen.
Forslagen har dven bearbetats i en intern referensgrupp med medarbetare fran hela koncernen
samt 1 workshops med kundgrupper som sammansatts utifran olika kundsegment. Vid flera
tillfallen har de regionala dgarna bjudits in for att informeras om strategiarbetet och for att fa
tillfille att diskutera och limna synpunkter pa forslagen. Alla forslag har 16pande férankrats med
dotterbolagscheferna samt passerat koncernledningen for beslut. Hallbarhet har genomsyrat alla
gruppers arbete och har varit sirskilt tydligt i omridena kunderbjudanden, arbetsgivarskap och
malstrukturen.

Mailbild, barande principer och ledord

En birande princip for strategin har varit "Malgruppsmodellen”, som anger att tillvixtpotential
och nyttan av Almi ska styra hur Almis resurser ska allokeras. Malgruppsmodellen indikerar att ju
hogre tillvixtpotential ett foretag har och ju storre nytta Almi bedoms kunna géra, desto mer
resurser kan Almi satsa pa foretaget. Spetskunden har en hog tillvixtpotential men en liten
bedémd nytta av Almis insatser. Breddkunden har mycket stora nytta av Almis insatser men en
forvintad ligre tillvixtpotential d4n spetskunden. Idealkunden har bade en férvintat hog
tillvixtpotential och en bedémd hog nytta av Almis insats.

Strategin vilar ocksa pa de tre ledorden, "Ett Almi”, Forenkling och Hallbarhet. Férslagen utgar
fran en grundtanke att samordna processer och forstirka de gemensamma stodfunktionerna till
de regionala bolagen samtidigt som méjligheten att agera mer flexibelt 1 respektive region okar,
utifrin enskilda kunders behov och utifran regionala forutsittningar.

Nedan beskrivs forslagen som strategin bygger pa, uppdelat per delomrade. Forslagen, som
baseras pa ett omfattande analys- och referensarbete, dr en sammanfattning av de viktigaste
forindringarna och aktiviteterna som arbetats fram inom delprojekten. Varje forslag nedan inleds
med problemformulering, direfter beskrivs malbilden som forslaget ska leda till och en kortfattad
beskrivning av sjilva forslagen.
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Marknadsforing och Forsiljning

Problembeskrivning:

Arbetet med marknadsféring och forsiljning varierar i koncernen och ir alltfor splittrad,
produktorienterad, reaktiv och analog. Status- och kompetensniva inom omradet ar otillracklig.
Systemstodet dr svagt och det saknas en strukturerad férdelning av arbetet nationellt/regionalt.
Dock ir aktivitetsnivan i de flesta regionala bolag hég och man anvinder flera olika metoder f6r
att attrahera kunder med det saknas ett gemensamt synsitt pa hur Almi viljer vilka kunder som
ska fa individuella méten eller en viss insats och Almi sikerstiller dirmed inte att Almi triffar ritt
kunder. Marknadsforingen ar inte tillrickligt kunskapsbaserad for att skapa mervirde for kund
och Almi saknar en gemensam metodik fOr att fanga ritt kunder. Kunskapen om kunden ér
personbunden och ej systematiserad, vilket gor att kunder far “upprepa sin berittelse” nir de
triffar nya medarbetare 1 Almi. Sammantaget riskerar detta att skapa en ineffektiv verksambhet,
oklara budskap och fokus pa fel kunder. I stort sett samtliga regionala dotterbolag har sedan
linge efterfragat ett stod och en samordning av marknads- och siljarbetet.

Malbild:

Almis marknadsféring ska vara attraktiv for tillvaxtforetag, vara samordnad 1 koncernen och ha
ett innehdll som skapar kundvirde. Almi ska lyckas fa in ritt kunder och med behovsanalysen
som utgangspunkt ska Almis radgivare vara skickliga pa att ’sélja in” ritt insatser utifran
foretagets behov och potential. Almi ska ha en effektiv fordelning mellan nationellt/regionalt
marknadsarbete och ett modernt systemstod som underlittar siljledning. Radgivarna ska vara
proaktiva, resultatorienterade, skickliga pa behovsorienterad forsiljning och arbeta utifran en
nationell och gemensam marknadsstrategi. Almis ledare ska driva marknads- och siljledning och
stotta 1 det kompetenslyft som kommer att krivas. All forsiljning ska bedrivas med beaktande av
Almis marknadskompletterande roll.

Forslag:
Inritta en ny nationell enhet f6r marknadsforing och forsiljning som stod till den regionala
affiren och som stirker Almis varumirke, skapar mervirde f6r kunderna och bidrar till att Almis
affairsmal uppnas. Enhetens huvudansvar ska vara att:
* Etablera arbetssitt och strukturer f6r professionell och effektiv marknadsféring-och f6rsiljning
med tydlig uppdelning av nationellt och regionalt ansvar - optimerad f6r den digitala virlden.
*  Producera och sprida kunskapsinnehall ("content marketing”) i de digitala kanalerna.
¢ Tillse att kundtjinst integreras i marknadsférings- och férsiljningsprocessen.
* Ansvara for nationell arsplanering av koncernens gemensamma marknadsaktiviteter samt driva
marknads- och f6rsiljningsrid med de regionala bolagen
* Etablera och driva partnerskap inom marknadsforing och forsiljning
¢ Driva omvirldsbevakning pa makro- och foretagsniva
*  Delta i utvecklingen av digitala verktyg f6r marknadstoéring och férsiljning
*  Arbeta upp en 7siljkultur” inom Almi genom att utbilda och inspirera ledare och medarbetare

samt bygga best practice, kampanjstod etc.
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Kunderbjudande och partnerskap

Problembeskrivning

Aven om kundnéjdheten dr hég uppfattas Almis erbjudande som otydligt av kunder,
samarbetspartners och medarbetare. Orsakerna ir frimst avsaknad av ett vil definierat nationellt
kiarnerbjudande som levereras i alla regioner. Ett annat problem ar att Almi-medarbetarna arbetar
1 7’stupror” och inte ér insatta i, och darfor inte informerar om, hela Almis erbjudande.

Malbild

Ett fatal kirnerbjudanden som erbjuds i hela Sverige dr avgérande for resurseffektivitet och
digitalisering men ocksa f6r gemensam marknadsféring och kommunikation. Malsdttningen ér att
alla kirnerbjudanden levereras i alla regioner. Uppligget bjuder pa ett modultink dar
moderbolaget nationellt ansvarar for att Almi har efterfraigade och uppdaterade erbjudanden och
verktyg som sedan radgivaren i det regionala bolaget fritt kan kombinera for att mota kundernas
behov pa ett optimalt sitt. Med ny struktur f6r kirnerbjudanden ska Almi uppfattas som en
langsiktig tillvaxtpartner till idealkunder med flexibla erbjudanden till spetskunder och med
attraktiva, resurseffektiva erbjudanden till breddkunder. Utifran analys av kundens behov skall
finansiering, affiarsutveckling och kontakter levereras under hela utvecklingscykeln. Nuvarande
innovationsverksamhet integreras med de erbjudanden som féreslas till ideal- och spetskunder.
Utover koncerngemensamma kirnerbjudanden kan dotterbolagen erbjuda tjanster baserat pa
regionala behov och dgaranvisningar. Dessa erbjudanden, som alltid ska ligga inom Almis
uppdrag, kan nyttjas for att vidareutveckla nationella kirnerbjudande. Nationella policies och
strategiska partnerskap samt ett centralt ansvar forproduktutveckling och prissittning ska
etableras och vara styrande i koncernen. Utifrin den marknadskompletterande rollen ska Almi
efterstriva nationella och regionala partnerskap med bade offentliga och privata aktorer.

Forslag

Almis kdrnerbjudanden ska bestd av en kombination av affirsutveckling (nytt begrepp inom Almi
som ersitter “radgivning”), lan och riskkapital. Dessa kirnerbjudanden ska kunna erbjudas alla
kunder i hela landet. De nationella kirnerbjudandena ska vara anpassade till Almis
malgruppsmodell samt till vilken fas féretaget befinner sig. Utéver individuella leveranser ska
Almi ta fram nationella resurseffektiva erbjudanden till alla malgrupper, t ex digitala tjinster och
seminarier. Utveckling av framtida kunderbjudanden inklusive digitala verktyg bor hallas samman
av en gemensam utvecklingsenhet som ska arbeta nira de regionala enheterna for att finga upp
kundbehov. Hallbarhet ska genomsyra alla kunderbjudanden. En ny prismodell, obligatorisk i
hela koncernen, ska inféras. En nationell policy for partnerskap ska etableras. Alla partnerskap
ska ge tydlig kundnytta och bidra till uppfyllelse av Almis mal. Almi bor séka samlokalisering med
organisationer med nirliggande mal, i syfte att agera marknadskompletterande och underlitta ”en
dorr in” f6r kunder i hela landet. Almi ska uppritta nationellt tickande och operativa samarbeten
med strategiska partners inom héllbarhet, digitalisering, internationalisering.

Hallbarhet ska genomsyra alla kunderbjudanden och kan exemplifieras med f6ljande forslag :

* Nationell seminarieserie inom hallbarhet ihop med partners.

* Digital héllbarhetsanalys som alla kunder ska géra innan de erhaller en insats fran Almi.
* Inf6ra héllbarhet som en del i ratingmodellen i laneverksamheten, vilket paverkar rintan.
* Hallbarhet ingar som en central komponent 1 all affirsutveckling.

* Hallbarhet ska inga som en modul i certifieringen av radgivarna.
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Prismodell: En ny prismodell, gemensam f6r hela koncernen, foreslas utifran féljande principer:

* Inom finansiering utgar rintan som idag fran kreditrisken. Nuvarande rintemodell
fungerar vil, men fr o m 2018-01-01 bér dven hallbarhetrisker paverka rintesittningen.
Ingen avgift vid fortidsinlésen da detta kan bromsa 6vergang till kommersiell finansiering.

* Inom affirsutveckling bor kunddebitering alltid ske enl. nationell prislista och fortsatt
vara en begransad del av kostnaden for insatsen. Huvudmotivet for debitering ar att
avkriva kunderna ett kvitto pa att de virderar insatsen och att de har en egen drivkraft att
genomfora insatsen.

* Affirsutveckling till foretag i startfas debiteras ej— sdsom Ovriga aktérer 1 segmentet
agerar.

* Digitala tjanster, insatser for att bedéma kundens potential (t ex behovsanalys) och
uppfoljning av krediter debiteras ej.

* Principerna bor vara vigledande vid externt finansierade projekt och om leveransen
genomfors av upphandlad extern konsult.

* Bolagsunika erbjudanden bor prissittas enligt principerna ovan.

Nyfoéretagande

Problembeskrivning

Att starta foretag ar ett riskfyllt beslut (av alla foretag som startar i Sverige 6verlever inte

30 procent tre ar och efter tre ar omsatter 60 procent av de dverlevande mindre dn

500 000 kronor. Foretag mellan 0-3 ar utgor hilften av Almis kunder. Dessa ska hanteras enligt
malgruppsmodellen. Almis erbjudanden behéver darfér anpassas till de speciella forutsittningar
och villkor som rader i startfasen. Almi hanterar idag nystart i ’stupror” bade i
marknadsforing/silj och vid leverans av insatser. Samma kund kan idag fa okoordinerade insatser
fran olika Almi-radgivare i form av nyforetagarradgivning, lan, innovationsradgivning,
innovationsmedel, dgarkapital etc. Stédsystemet for entreprendrer och innovatorer i startfas har
andrats, t ex breddar inkubatorerna sin malgrupp och en allt ligre andel av deras bolag kommer
fran akademin. Nya former av finansiering, sisom crowd-funding blir tillgédngliga, start-up-hubs
etableras 1 hog takt. Inom Almi férknippas ofta start-ups med féretag som dr i behov av
riskkapital, trots att en stor andel av foretagen i dessa hubbar dr Almi-kunder inom lan och
radgivning.

C:a 30 procent av de kunder for vilka Almi idag genomf6r en behovsanalys visar sig vara alltfor
svaga och platsar inte i nagon av Almis malgrupper. Detta dr inte effektivt och Almi behover i
hogre grad méta nya entreprendrer/innovatorer digitalt och i 6ppna seminarier for att nd ritt
kunder pa ett mer kostnadseffektivt sitt. Aven inom nyféretagaromradet behéver Almi anpassa
erbjudanden och omférdela resurser till idealkunder.

Inom nyféretagarradgivningen ar det inte hallbart med en stingd dorr f6r radgivning till personer
som inte har utlindsk bakgrund. Samtidigt driftsfinansierar Almi NFC och SUF och upphandlar
Mentor Starta utan att Almi kan styra att ’ritt” kunder tar del av radgivningen eller kvalitetssikra
leveransen. Dessutom ir det ett hdgst begrinsat dterfléde fran NFC till Almi av kunder som
tillhér Almis malgrupper. Det ar inte heller optimalt att gora en sa tydlig atskillnad mellan
innovation och 6vrig affirsutveckling eftersom innovation ingar som en central
tillvixtkomponent hos de flesta féretag i bade start- och tillvaxtfasen.
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Malbild

Almi tillhandahéller, tillsammans med partners, kostnadseffektiva digitala erbjudanden och
seminariet, som dr 6ppna for alla entreprenorer/innovatorer i startfas, oavsett bakgrund. Inom
ramen for dessa Oppna erbjudanden och med st6d av kundtjinst sker en forsta selektering av
nystartskunderna, med malet att de kunder som gar vidare till en behovsanalys ska kunna
kvalificeras in 1 nagon av Almis malgrupper, bredd, ideal eller spets. Behovsanalysen ska ske 1 tva
steg for att bli mer resurseffektiv och anpassas till startfas. Sérskilda erbjudanden finns f6r bredd,
ideal- och spetsforetag i nystartsfas. I den nya policyn for partnerskap ska tas fram nationella
riktlinjer for regionala partnerskap inom nystartomradet.

I forslaget pa Almis kdrnerbjudanden finns sirskilda varianter f6r behovsanalys och erbjudanden
anpassade till startfas. En central del i forslaget for nyforetagaromradet ér digitala tjanster samt
kompetens- och dialogseminarier, vilket blir avgorande for att kunna hantera en stor volym
kunder i starts-fasen. Seminarierna kan vara av informationskaraktir och riktade till stora grupper
eller slutna seminarier, mer inriktad pa dialog i sma grupper. IFS-radgivningen foreslas bedrivas i
en ny process 1 flera steg dir kunderna forst erbjuds, pa flera sprik, vigledning via kundtjinst in i
Almis digitala verktyg samt 6ppna seminarier med sirskilt fokus pa entreprenérer med utlindsk
bakgrund. Direfter erbjuds de kunder som ir aktuella for att ta del av ett erbjudande fran Almi —
finansiering och/eller affirsutveckling — ett individuellt méte med en regional ridgivare. Pa si vis
blir alla méten med radgivare kvalitetssikrade och det blir storre triffsakerhet att det dr ratt”
entreprenorer som Almi allokerar resurser till — dven inom prioriterade malgrupper. Nationella
partnerskap i nystartssegmentet bor frimst baseras pa utokat samarbete med Vinnova,
Tillvixtverket och PRV. Ansvaret f6r regionala samarbeten, t ex Nyforetagarcentrum och
inkubatorer, bor hanteras regionalt. Sammanfattningsvis upphor de nationella driftsavtalen med
Nyforetagarcentrum och SUF och ersitts med Almis nya erbjudanden inom start-segmentet samt
med regionala partnerskap.

Almi foreslar att férandringen inom nyforetagaromradet hanteras stegvis. Férhandlingar med
partners (bade nationellt och regionalt) inom nyféretagaromradet, forindring av arbetssitt och
kompetenser samt inférande av digitala verktyg, nya seminarieformer etc kommer att ta tid. Den
nya processen och de nya kunderbjudandena och arbetsverktygen maste utvirderas successivt for
att sikerstilla att de haller. Almi kommer t ex att behova testa att entreprendrer med utlindsk
bakgrund vill och kan tillgodogora sig digitala méten/verktyg och triffas gruppvis och att de
individuella métena med dagens IFS-kunder far en relevant dimensionering. Fran arsskiftet
2017/2018 bedoms att nuvarande IFS-ridgivare successivt gir over till ett nytt arbetssitt enligt
malgruppsmodellen. I processen ingir att sikerstilla att Almis nya effektiva arbetsmetoder for att
hantera alla nyféretagare, oavsett bakgrund, ér stabila innan nuvarande samarbeten med t ex NFC
avslutas.

Arbetssitt — rddgivarroll — kompetensutveckling

Problembeskrivning:
Almi har idag fyra radgivarroller inom Foretagspartner. Arbetssitt och styrning utgar fran

respektive affirsomrade. Detta férsvarar leverans av helhet och partnerskap med kunderna.
Kunderna slussas mellan olika radgivare och dagens “inlasta” roller ger ojamn arbetsbelastning
och uppmuntrar inte team-work. Rollerna styr vilken information, utbildning och
erfarenhetsutbyte som radgivaren har tillgang till. Lag rorlighet mellan olika roller ger begransade
méjligheter att utvecklas. Aven ledarskapet ir ofta uppdelat pa roll/affirsomride och styr inte
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mot helhet och ”ett Almi”. Leverans utgar ofta fran vad kunden efterfragar, radgivarens
specialomrade eller utifran interna maltal — inte alltid utifran metodisk analys av kundens
langsiktiga helhetsbehov. Svagt stéd i prospektering och forsiljning gor att mycket tid gar at for
att hitta ratt kunder. Dagens manuella arbetssitt forsvarar enhetliga processer och uppfoljning.
Det finns behov att na en stor bredd av foretag pa ett mer effektivt sitt sa resurser kan
omférdelas till idealkunder. Det finns en stor utvecklingspotential i 6kad samverkan mellan Almi
Foretagspartner och Invest. Hallbarhet, internationalisering och digitalisering stiller nya krav pa
alla radgivares férmaga att se kundbehov i ett bredare perspektiv.

Malbild:

Ett gemensamt arbetssitt inom Almi Foretagspartner-delen dir malgruppsmodellen ska vara
styrande, det ska finnas en gemensam arbetsmetodik for bredd- spets- och idealkunder och dir
styrning och ledarskap ska utga fran ett helhetsansvar. Inom Foretagspartner ska finnas en enda
radgivarroll, dir alla har en bredare grundkompetens. Darutover ska varje regionalt bolag ha
radgivare med fordjupade kompetenser for att kunna leverera kirnerbjudanden till mer komplexa
ideal- och spetskunder. Sirskild behorighet/ certifiering ska krivas fOr att arbeta i kredit- och
investeringsprocess. Det ska finnas ett nationellt krav pa grundkompetens, medan det bor vara
upp till varje regionalt dotterbolag att bedéma behovet och omfattningen av fordjupade
kompetenser.

Seniora radgivare inom Foretagspartner ska ha kundansvar for ett antal idealkunder.
Breddkunderna ska frimst erbjudas attraktiva digitala verktyg, mentorer och
seminarier/gruppaktiviteter. Resursallokering och risktagande ska styras i enlighet med
malgruppsmodellen. Fokusgrupper sisom kvinnor, entreprenérer med utlindsk bakgrund och
tidiga skeden ska prioriteras i uppsokande verksamhet/seminarier, men Almis djupare insatser
ska 1 storre utstrickning dn idag ocksa folja malgruppsmodellen. Kundtjinst ska fa en central roll
for att guida in 1 den digitala miljon och férmedla prioriterade kunder till individuella méten med
radgivarna. Alla radgivare ska ha god kompetens inom héllbarhet, som ir en réd trad i alla
kundméten och leveranser. Samarbetet mellan Foretagspartner och Invest ér strukturerat och alla
som moter kund kan presentera hela Almis erbjudande.

Forslag -arbetssaitt
* Leverans av kirnerbjudanden till breddkunder ska kunna genomfdras av alla radgivare.

* Leverans av kirnerbjudanden till Ideal- och Spetskund genomférs av radgivare (eller
upphandlad konsult) med férdjupad kompetens.

* Tillvarata férdjupad kompetens 1 hela koncernen genom att t ex etablera internt
”LinkedIn” (anvindbart i kundverksamhet och intern kompetensutveckling)

¢ Kundtjinsts uppdrag utokas till att stotta i marknadsféring och hantera inkommande
drenden som guidas till digitala verktyg o/e férmedlas internt. Ej ridgivning i kundtjinst.

* Lineadministration/centralt backoffice hanterar alla standardiserade villkorsindringar

* Inféra tva steg i Behovsanalys: forsta kort digitalt méte (telefon eller Skype) som avgor
om kunden ir kvalificerad att ga vidare till fullstindig Behovsanalys eller leverans.

* Inf6ra obligatorisk digital hallbarhetsanalys innan kunderna erhaller insats frain Almi.

* Sikerstilla ett enhetligt ledarskap som stottar och driver mot ”Almi 2018”.
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* Nyttt arbetssitt paborjas 2018 och ska vara fullt infort per Q4 2019.

Forslag - roller:
* Gd fran fyra till en radgivarroll inom Féretagspartner (se bild nedan):

Fordjupade
kompetenser 2

Fordjupade 3
kompaenser

Behorighet att
arbeta med
keoditprocessen

*  Grundkompetenskraven £6r den nya radgivarrollen ar:

o FPérmaga att fanga ritt kunder genom proaktivt, forsiljningsorienterat arbetssitt

o Foérmiéga att genomféra behovsanalyser till alla kunder samt leverera alla insatser till
breddkunder.

o Finansiell radgivning (analysera resultat- och balansrikning, kassafléde samt ge rad kring
finansieringsuppligg)

o Innovation (grundliggande kompetens att hantera de forsta stegen 1
innovationsprocessen)

o Affirsutveckling (djup kunskap om alla kdrnerbjudanden och f6rmaga att leverera till
breddkunder)

o Analysera och férmedla hur hallbarhet, digitalisering och globalisering paverkar

foretagens affir.

* Ny roll, Kundansvarig, inrittas f6r idealkunder ddr vissa radgivare fir ansvar f6r att f6lja kunden

och 16pande organisera relevanta insatser.

* Rollen som Investment Manager i stort sett intakt férutom nya krav pa kunskap om Almis
kirnerbjudanden och att silja in och férmedla portfdljbolag och de bolag man triffar pa i sitt
dealflow till radgivare i Almi.

* Inf6ra en ny roll, ’siljledare”, i alla dotterbolag inom Féretagspartner.

*  Kireditchef i alla bolag med ansvar f6r kreditprocess, avkastning, risk samt for att
kreditinstruktioner efterlevs.
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Forslag kompetensforflytining:

En av kdrnfragorna i implementeringen av strategin ar att ledare och medarbetare erbjuds ett bra
stod for kompetenstorflyttning for att pa bista mojliga satt kunna agera i sina nya roller. Flera
aktiviteter inom detta omrade behéver genomfoéras. bla. ny organisation/roller, pA moderbolaget
och regionalt, kompetenskartliggning, kompetensutveckling och certifiering.

Digitalisering

Problembeskrivning

Digitalisering dr en forutsittning for att kunna férverkliga ”Almi 2018”. Almi upplevs inte idag
som ldttillgdngliga och moderna av kundfdretag och samarbetspartner. Almi har inte en
genomtankt arkitektur vilket skapar tekniska stuprorslosningar som blir dyra att underhélla och
svira att integrera till "Ett Almi". Almi saknar en utvecklingsorganisation med samlad strategisk
och operativ kompetens for den nya tekniken.

Malbild

Almii har satt upp en ledstjirna for digitalisering som ska visa pa en ambitiés men realistisk niva
jamfort med var nuvarande digitala formaga. Almi ska ha ett stindigt fokus pa att kontinuerligt
torbattra den digitala positionen och alla medarbetare ska anvinda digital teknik pé ett sjalvklart
satt. Almi ska ligga langt fram vad giller att f6lja med 1 den digitala utvecklingen. Almis tjanster
ska sjilvklart fungera mobilt. Almi ska utveckla och mita medarbetarnas digitala kompetens.
Genom de foreslagna aktiviteterna inom digitalisering ska Almi skapa moijligheter att underlatta
dialog/ interaktivitet med kunder och partners, 6ka effektiviteten i kundprocessen och interna
processer, hoja kvalitet 1 rapportering, hoja motivation och delaktighet hos Almis medarbetare
samt stirka Almis varumarke. Almi bor utnyttja mojligheterna till samarbeten, lirdomar och
eventuell kostnadsdelning med nirliggande aktorer vad giller digitalisering.

Forslag
For att kunna stotta strategins tids- och genomforandeplan planeras féljande initiativ och
investeringar inom digitalisering genomfors under 2017:

* Inritta en utvecklingsavdelning som ansvarar fo6r Almis digitaliseringsaktiviteter och vars
uppgift blir att prioritera, upphandla och samordna alla digitala satsningar.

* Upphandla det digitala stéd som kravs for att kunna paboérja lanseringen av strategin i
januari 2018. Detta ber6r framst digitala verktyg inom omradena Marknadsféring och
Forsiljning samt Nyforetagande, t ex séljstéd, uppdatering av Almis hemsida, tjdnst f6r
omvirldsbevakning, digitala verktyg f6r kundernas egen-analyser, digitalt seminariestdd,
digital matchningsportal f6r Mentor.

Utvecklingsavdelningen bér fa i uppdrag att sitta upp en prioriteringsordning av digitala
investeringar f6r de kommande aren. Almi bor sikerstilla att ta tillvara de digitala plattformar
som byggts upp av samarbetspartner och dven stka samverkan med partners vid framtida digital
utveckling.
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Malstruktur samt Indikatorer f6r implementering av ”Almi 2018”
Problembeskrivning

Almi malstruktur ar anpassad till en strategi som sjosattes for ett antal ar sedan. Malstrukturen
utgar fran nuvarande affirsomraden och har tydlig fokusering pa produktivitet, som inte
overensstaimmer med den nya strategin. Systemstodet for berakning, rapportering och analys av
de framgangsmatt som ingar i malstrukturen ar begrinsat och kriver relativt omfattande manuella
insatser. Vissa av framgangsmatten tas endast fram pa arsbasis. Nar Almi nu implementerar en ny
strategi dr den fraimsta anledningen fOrstds att anpassa malstrukturen till denna nya strategi och
samtidigt finns behov av att dtgirda en del av bristerna i den nuvarande strukturen.

Malbild] Onskat lige

Almi behover en malstruktur som 4r anpassad till den nya strategiska malbilden ”Almi 2018 som
utgér fran den nationella och de regionala dgarnas uppdrag samt moderbolagets och
dotterbolagens behov av styrning. Malstrukturen ska brytas ned sa att varje relevant niva i
koncernen har sin egen anpassade malstruktur — dgarna, moderbolaget/koncernen samt
dotterbolagen pa saval Foretagspartnersidan som Investsidan. Koncernmalen for de regionala
dotterbolagen dr samma for alla regionala bolag och férankras med alla regionala dgare sa att
malen speglar deras ambitioner med Almis verksamhet.

Forslag

Staten faststiller genom dgaranvisningen till Almi Foretagspartner AB uppdragsmal och
indikatorer samt mal f6r hur Almi ska bedriva verksamheten effektivt. Direfter faststiller
moderbolaget, tillsammans med de regionala dgarna, de mal som ska gilla f6r dotterbolagen.
Forslag till nya mal framgar av bilaga 3 till forslag till ny dgaranvisning.

Varumarke

Problembeskrivning

Almis nuvarande varumirkesplattform ar fem ar gammal. I samband med ”Almi 2018 behéver
Almi en ny varumirkesplattform som stodjer den forflyttning som strategin medfor. Det finns
ocksa delar i den nuvarande varumairkesplattformen som behéver fortydligas och utvecklas. Det
giller framfor allt hur Almi, Almi Foretagspartner och Almi Invest ska forhalla sig till varandra
sasom varumirken men dven vilken position och image Almi vill ha. De nuvarande
formuleringarna for vision och affirsidé upplevs obsoleta och svara att kommunicera.

Mlbild

Den nya varumarkesplattformen ska vara koncerngemensam och omfatta malgrupperna enligt
malgruppsmodellen. Den ska framfor allt stodja Almi 1 forflyttning mot “Fler ritt insatser till ritt
foretag”. Plattformen ska innehalla formuleringar och beskrivningar av vision, affirsidé, position,
image och varumirkeslofte. For att externt tydliggora en forflyttning och forindring kommer
Almis grafiska profil, inklusive logotype, att uppdateras. En ny grafisk profil planeras fér
lansering drsskiftet 2017/2018.

Vision: ”Vi investerar i framtida tillvixt”

Genom att Almis kundféretag vixer bidrar vi till ekonomisk tillvaxt. Denna tillvaxt skapar i sin
tur forutsittningar for okat vilstand i Sverige. Detta dr grunden f6r Almis uppdrag. Med Vi
investerar” menas inte bara de finansiella investeringarna i féretag utan dven véra resurser i form
av tid, engagemang och kompetens. Med ”framtida tillvixt” menas dels den potentiella tillvaxt
som finns i foretagen, dels den Gvergripande tillvixt som vixande foretag bidrar till. Hallbarhet
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inkluderas 1 begreppet ”framtida tillvixt” eftersom hallbarhet dr en forutsittning for langsiktig
tillvaxt.

Affirsidé: ?Med lan, riskkapital och affirsutveckling skapar vi méjligheter for foretag att
vixa. Vi finns nira foretagen med en bred kunskap om féretagande och hallbar tillvixt.”
Almi beskriver ”vad” med orden lan, riskkapital och affirsutveckling. ”’Till vem” tydliggor att
Almi inte riktar sig till alla foretag, utan de som har en ambition att vixa. ”Pa vilket sdtt”
beskriver Almi genom att betona Almis kompetens och att Almi finns nira foretagen. Nira
foretagen kan tolkas bade fysiskt, att vi finns 6ver hela landet, men ocksa att Almi star fGretagen
nira som “partner”’. Med hallbar tillvixt” betonar Almi att hallbarhet 4r en fOrutsittning for att
foretagen ska lyckas.

Arbetet med ny varumirkesplattform har inkluderat ett arbete kring Almis positionering, och
image. Under hosten 2017 avser Almi arbeta fram en ny grafisk profil for lansering 1 borjan av
2018.
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Tidsplan

De forindringar som foreslds dr omfattande och den 6vergripande tidsplanen nedan bygger pa
forindringskapaciteten i organisationen och pa att stérre investeringar gors stegvis och med

I6pande avstimningar.
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Tidsplanen utgar fran att det sker en stor forindring den 1 januari 2018 da ”Almi 2018” ska borja
inforas. Vissa forindringar tar dock lingre tid, t ex kompetensutvecklings och digitalisering. En
forutsittning for att paborja implementering av Almi 2018 ér att den nya linjeorganisationen ar pa
plats (Q2). Under Q2 genomférs regionala dgardialoger. En kompetensplan f6r alla radgivare och
ledare genomfors under 2017. Aven utveckling av nya erbjudanden pabétjas omgiende,
inledningsvis genom att fokusera pa det som inte 4r teknikberoende.

En kritisk faktor dr ledarskapet. Vi behover dirfor tidigt sdkerstilla en samsyn hos alla ledare, att
de driver och stottar implementering av strategin. Ledarna kommer ocksa beh6va ligga fokus pa
stotta radgivarna i deras kompetensbreddning.

Vid halvirsskiftet 2017 gors en nollmitning av indikatorerna for strategiarbetet. Dessa
rapporteras darefter regelbundet under de kommande aren.

Under Q3 kan digitaliseringsinsatser piborjas med fokus pa startfas/nyforetagande och
marknad/forsiljning.



