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Slutrapport av 

projektet 

Ljusdal Information Brokers
Ljusdal Information Brokers är ett projekt Projektet är finansierat genom Visanu — nationellt program för utveckling av innovationssystem och kluster, Länsstyrelsen Gävleborg och IB-företagen. Visanu är ett samarbete mellan ISA, Nutek och Vinnova.
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1. Sammanfattning av klusterprocessen 

I Ljusdal har det sedan 1970-talet utvecklats ett unikt företagskluster inom kommersialisering av information. Kärnan i klustret är företag som delar affärslogik; att samla in och genom strukturerat intervjuarbete vidareförädla händelsebaserad information och sedan sälja produkten. Dessutom inkluderas ett antal perifera verksamheter vilka uppstått som ett resultat av kärnan. 

Med Ideum Clara Vallis (numera Clara Vallis Utvecklingsmotorn) som initiativtagare samlades kärnföretagen i klustret under våren 2003 och ett samtal kring gemensamma behov och intressen påbörjades. Förutom affärsutveckling såg företagen behov av att dels kompetensutveckla befintlig personal och dels öka rekryteringsunderlaget för branschen. Man kom fram till att en praktisk förutsättning för att gemensamt möta branschens utmaningar var att driva arbetet företagsnära. En ekonomisk förening blev den naturliga organisationsformen för klustret och 2003-11-13 bildades Ljusdal Information Brokers Ekonomisk förening (org.nr: 769610-1455).

 Parallellt med klustrets inre samtal fördes en dialog med Länsstyrelsen i Gävleborg och Visanu (nationellt program för utveckling av innovationssystem och kluster)  som utmynnade i projektet Ljusdal Information Brokers, med projektstart den 1 november 2003. 

Två klustermotorer och en processledare har varit sammanhållande och drivande i projektet. Processledaren har säkerställt att projektet genomförs enligt finansiärernas riktlinjer medan klustermotorernas roll har varit projektledarens med uppgift att initiera processer som utvecklar befintliga företag och skapar grogrund för nyetableringar. Klustermotorerna har biståtts av lokala konsulter med god kännedom om branschen.

Klustermotorernas arbete har pågått sedan mitten av april 2004. Inriktningen på deras arbete kan sammanfattas enligt nedan:

Kompetensutveckling och Rekrytering  - Utbildning och seminarier

· Aktiviteter riktade mot gymnasieskolan i Ljusdal, högskola och universitet och Arbetsförmedling

Affärsutveckling och marknadskontakter

· Interna aktiviteter genom gemensam process- och produktutveckling, externa aktiviteter genom affärsutveckling och marknadskontakter

Teknik

· Aktiviteter i form av processtöd och rådgivning (kunskapsstöd)

Information  och Projektadministration

· Aktiviteter i form av annonsering, hemsida, informationsbroschyr, konventet Landet Emellan (www.emellan.se), studiebesök, presskontakter och medlemsinformation .

· Styrelsearbete, rapportering, ekonomi och övrig administration
IB-företagen har agerat på två plan, dels strategiskt genom kärnföretagens deltagande i föreningens styrelse och dels operativt genom att avsätta egen tid. Ett av de främsta resultaten är att företagen har funnit nya möjligheter att samverka. Idag har företagen formerat sig under ett antal frågor som förenar dem. Genom att fokusera på likheter ska nya synergier mellan företagen skapas och klustret stärkas.

2. Syftet och målsättningarna med finansieringen

Syftet med finansieringen sammanfattas nedan i ett antal övergripande mål och de kvantifierbara mål som angavs i projektansökan:

2.1 Övergripande mål

Projektet ska arbeta för att:

· stärka befintliga företag genom kompetens- och processutveckling

· utveckla affärer genom exploatering av befintliga databaser

· stötta tillkomst av nya affärsidéer inom kärnverksamheten

· attrahera spin-off företag och perifera verksamhet

· motverka risker för befintliga företag

· göra klustret ”infobrokers” mer känt nationellt

· diskutera affärer med den offentliga sektorn

2.2 Kvantifierbara projektmål fram till programmets slut (kort sikt)

Projektet ska resultera i:

· två nya kärnföretag

· en etablering av ett perifert företag

· tio nya arbetstillfällen

2.3 Projektmål på längre sikt  (2 –10 år) 

På lång sikt ska projektet skapa:

· 10-15 nya företag med  100-200 nya arbetstillfällen

· affärsnyttig samverkan mellan företagen i klustret

· fler etableringar,  avknoppningar och expansioner till regionen

· ökad samhällsnytta för den offentliga sektorn genom bättre informationsflöde

· mer förädlade tjänster, högre upp i värdekedjan mot kunderna

3. Genomförda aktiviteter och utfall

Här redovisas de aktiviteter som IB genomfört under projektet. För att ge en informativ bild av projektet relateras aktiviteterna och deras utfall till projektets övergripande mål. 

När kärnföretagens Verkställande Direktörer lämnade en avsiktsförklaring som bilaga till projektansökan betonades att en viktig del är hanteringen av resultat och innehåll i de aktiviteter som skapas inom klustret. Man skrev: ”Det är av yttersta vikt att detta kan hanteras i en konfidentiell del och en offentlig del.” Detta är skälet till att redovisningen av genomförda aktiviteter i enskilda fall kan upplevas som något avskalad.

3.1 Stärka befintliga företag genom kompetens- och processutveckling

Aktiviteter: 

· Här ska redovisningen av genomförda aktiviteter ses i sin helhet.

Klustermotorernas aktiviteter har främst handlat om att initiera processer hos företagen, och sedan hålla dem i liv – något som totalt sett stärkt företagen. Detta gäller såväl frågor kring produktutveckling genom samverkan som att gemensamt agera med andra organisationer, t.ex. Arbetsförmedling, högskola och gymnasieskola. 
· Utbildningsinsatser har genomförts för att höja projektledningens kunskap om kluster och dess funktion för att främja näringsliv och samhälle. 

Utfall: 

· Befintliga företag i klustret har stärkts genom projektets aktiviteter. Det inledande samtalet mellan medlemsföretagens ledningar har utvecklats till en fortlöpande dialog på fler plan än enbart på ledningsnivå. 

· Aktiva insatser med fokus på affärsutveckling har medfört att företagen har fått nya affärer och utvecklat befintliga. 

· IB: s förebyggande insatser har dels gett bättre förutsättningar till kompetenshöjning inom medlemsföretagen och dels medverkat till att fler säljare utbildas lokalt och mer företagsanpassat. 

· IB har genom att initiera utvecklingsprocesser i medlemsföretagen tillfört den energi som krävs för att starta positiv förändring såväl inom medlemsföretagens väggar som i form av samverkan. Genom att fokusera på de möjligheter och utmaningar som medlemsföretagen har gemensamt har en plattform för ett framtida och fortsatt samarbete inom klustret skapats.
· IB har etablerat ett konkret samarbete med Slottegymnasiet i Ljusdal och samverkat med AF i Ljusdal och högskolan i frågor som kompetensutveckling och rekrytering. Mer om dessa aktiviteter kommer senare i slutrapporten (3.5)
3.2 Utveckla affärer genom exploatering av befintliga databaser

Aktiviteter: 

· IB genomförde under våren 2004 en marknadsundersökning där minst 300 av IB-företagens företagskunder intervjuades. Marknadsstudien hade två huvudsakliga mål, dels att finna delar som bör förstärkas hos klustrets deltagande företag och dels att identifiera ytterligare marknadsbehov. Resultatet av undersökningen hjälpte klustret och projektet att finna inriktningen på kommande arbetsinsatser. 

· Citymark har genomfört ett test tillsammans med en kund med intelligenta företagsurval från befintlig databas för att kvalificera marknad och boka besök.

Utfall: 

· En ny produkt i form av en konkurrentanalys inom byggbranschen har skapats genom samverkan mellan IB och tre medlemsföretag; - Grassor AB, Marknadsdata AB och RBI Byggfakta AB. Den första fasen av produkten är under full produktion och aktiviteter för att vidareutveckla produkten pågår; - Produktutveckling och planeringsarbete för lansering av produktens andra fas. 

3.3 Stötta tillkomst av nya affärsidéer inom kärnverksamheten

Aktiviteter: 

I detta sammanhang har de främsta insatserna gjorts. Ett antal förstudier har genomförts med syfte att kvalificera och utveckla idéer som fångats upp under projektet. Begreppet förstudie kan omfatta insatser som marknadsundersökning, utredning, analys och processkartläggning. Externa affärsmöjligheter har fångats upp genom klustermotorernas utåtriktade arbete:

· Klustermotorernas marknadskontakter har resulterat i minst 8 affärsmöjligheter som presenterats för företagen i form av en prospektlista. 

· En förstudie mot segmentet försäkringar har genomförts. Efter en analys för eventuell affärsplan konstaterade IB att det saknades förutsättningar att bygga en affärsmodell baserat på IB-modellens affärslogik. 

· En förstudie med syfte att utreda möjligheten att köpa personuppgifter från lagfartsregister i tre länder inom EEC-området har genomförts. Upprinnelsen till förstudien är IB: s kontakter med Lantmäteriverket som är projektkoordinator för ett europeiskt samarbetsprojekt EULIS, European Land Information Service. Innehållet i detta projekt är att nationella myndigheter inom EU gemensamt utarbetar lösningar och regler för en europeisk fastighetsinformationstjänst via Internet. 

· IB har genomfört en processkartläggning av en av RBI Byggfaktas produktkategorier med syfte att identifiera flaskhalsar i produktionsflödet och lämna förslag på ett enklare och effektivare produktionsflöde med tydlig ansvarsfördelning för delprocesserna. 

· En förstudie har genomförts med syfte att utreda möjligheten att samla in personuppgifter inom ett nytt produktområde. Det aktuella medlemsföretaget arbetar vidare med frågan och har genomfört en marknadsundersökning.

· En intervjuomgång med 50 kommuners näringslivsansvariga har genomförts. Den efterföljande analysen tog sikte på tre områden, företagsetableringar, externa konsulter

och produktutveckling och innovationsstöd. 

Utfall: 

· Ett aktuellt resultat av IB: s marknadskontakter avser ett externt företag som vill köpa färdiga besökbokningar inom sitt affärsområde och även få djupare information löpande från personalchefer och andra chefsbefattningar med personalansvar på större företag. Citymark har intresserat sig för denna affärsmöjlighet och har utfört ett första prov. 

· Citymark har tagit steget att lansera sin produktportfölj inom segmentet ”Kompetensfakta” på den norska marknaden. Lanseringen har medfört nyrekrytering.

· Efter processkartläggning genomför RBI Byggfakta en nysatsning på kartlagd produktkategori. Man utredde även möjligheten att öka kund- och affärsnyttan genom att vidareförädla denna produktkategori.

· Ett antal affärscase som initierats via IB: s marknadskontakter och förstudier ligger öppna och behandlas av olika medlemsföretag. Andra affärscase har avslutats då förstudier och marknadsstudier visat att nödvändiga förutsättningar saknas.

· En analys av genomförda intervjuer med kommunalt näringslivsansvariga förmedlades till ett par av medlemsföretagen. Uppgifter om Näringslivschefernas informationsbehov i samband med företagsetableringar stödjer en ny affärsinriktning som ett medlemsföretag håller på att utveckla. Näringslivschefernas behov av information om innovationer gav strategisk input till ett annat av medlemsföretagen.

3.4 Attrahera spin-off företag och perifera verksamheter

Aktiviteter: 

· Inventorfocus KB är ett företag med säte i Hudiksvall kommun och en av föreningens nyaste medlemmar. Företaget samverkar med ett annat IB-företag, Grassor AB marknadsför och administrerar Inventorfocus nätverk och Internetportal. Under en period tillhandahöll IB Inventorfocus med en säljcoach till två praktikanter som arbetade med att öka informationsinnehållet i Inventorfocus databas.

· IB har kontaktat ett flertal riskkapitalister i syfte att sprida information om det kluster som finns i Ljusdal. Det mer långtgående syftet är att se till att de idéer som etableras som reella företagssatsningar inte misslyckas på grund av brist på riskvilligt kapital.

· IB har medverkat till att IDTM har etablerat ett säljkontor i Ljusdal. IDTM i Ljusdal säljer dopingkontrolltjänster och är en tänkbar medlem till klustret. 

Utfall:

· Ny medlem som växer i samverkan med ett av föreningen kärnföretag. 

· Etablering av perifera klusterföretag i Ljusdal.

· Kontaktyta med riskkapitalister har etablerats.

3.5 Motverka risker för befintliga företag

Aktiviteter: 
· Föreningen har genomfört en rekryteringskampanj och byggt upp en CV databas för att stödja företagens expansion och rekrytering. 

· Ett långsiktigt samarbete med Slottegymnasiet i Ljusdal har etablerats.  IB har arbetat för att införliva Telefonförsäljning (50 poäng) som en valbar kurs  i handels- och administrationsprogrammet från och med höstterminen 2005 och ett närmare deltagande från företagen i undervisning samt praktik.

· IB deltar aktivt i ”Delta” som är ett projekt inom ramen för EG: s sociala fond. Syftet med projektet är att öka samverkan mellan det lokala näringslivet och högskola. Genom ”Delta” har IB arbetat för att etablera en ”minimanagement”-utbildning i Ljusdal som går att kombinera med arbete. Målet är att  möjliggöra akademisk kompetenshöjning hos IB-företagen mellanchefer och höja den regionala grundkompetensen.
· En modell (se bild 1 nedan) för kompetenshöjning av arbetslösa har framarbetats i samråd med AF. Den modellen utmynnade i ett upphandlingsunderlag. Nu har länsarbetsnämnden genomfört en upphandling av utbildning av marknadskommunikatörer/säljare. Länsarbetsnämnden har beslutat om leverantör och utbildningar kommer att påbörjas under våren 2005.  
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Bild 1 – Modell för kompetenshöjning av arbetslösa

· Teknik för distansoberoende möten har identifierats och testats. Föreningen har undersökt en modell för hur denna produkt ska kunna hanteras och administreras så att medlemsföretagen ska kunna bruka den. 

· IB har utrett medlemsföretagens intresse och möjlighet att samverka inom området printning av trycksaker. Utredningen omfattas initialt av tre kärnföretag som har stora volymer inom området

· I samband med ett medlemsföretags upphandling av säljstödssystem har IB fungerat som processtöd och medverkat till en första kvalificering av tänkbara leverantörer.

· En kravspecifikation och systemmodell för generellt datasystem som ska kunna hantera och realisera nya IB-idéer är framtagen och kan ligga till grund för upphandling. Systemet är tänkt att på sikt kunna finnas tillgängligt för nya företag och även användas för test och laboration. 

· För att stärka branschidentiteten och samhörigheten hos medlemsföretagens personal har en gemensam aktivitet med föreläsning och efterföljande ”mingel” planerats och genomförts. 

Utfall:

· En CV databas har upprättats och innehållet förmedlats till medlemsföretagen.

· Säljutbildning för arbetslösa har upphandlats av Länsarbetsnämnden och pågår under våren 2005.

· Telefonförsäljning som valbar kurs från och med höstterminen 2005  i  gymnasieprogrammet handels- och administration. 

· Dialog och fördjupade kontakter mellan IB och Slottegymnasiet i Ljusdal har etablerats. Samarbetet innebär bland annat att IB-företagen kommer att vara delaktiga i undervisningen för eleverna på handels- och administrationsprogrammet. IB kommer även att arbeta för att hjälpa till med praktikplatser (APU) för eleverna.

· Föreningens styrelse har fastställt att det är angeläget med en fortsatt satsning mot gymnasieskolan och programmet Handels- och administration. Ett program som inkluderar gästföreläsare från medlemsföretagen är under arbete. 

· Dialog och fördjupade kontakter har skapats mellan IB och Arbetsförmedlingen i Ljusdal. Ett huvudsyfte har varit att gemensamt tydliggöra rekryteringsbehov och kravprofiler och på så vis företagsanpassa kompetensutvecklingen av arbetssökande.

· Vecka 14, 2005 startade en högskoleutbildning i Ljusdal med management-profil. 

Utbildningen omfattar fyra kurser på vardera 5 poäng och studietakten är kvartsfart, vilket är en anpassning för behoven i Ljusdal. Utbildningen kan läsas som en helhet (20 poäng) eller var för sig.  

· Teknik har testats och förslag på en IB-gemensam modell och systen för distansoberoende arbete har upprättats.

· Närmare 100 personer från medlemsföretagen samlades för en gemensam aktivitet i slutet av mars 2005.

· Samverkan i styrelsen har ”luckrat upp” gamla spänningar. Något som har gett det fortlöpande samtalet mellan medlemsföretagen ökad öppenhet och bättre dynamik.

 3.6 Göra klustret mer känt nationellt

Aktiviteter:

· Annonsering i massmedia (rikspress)

· Pressreleaser i samband med projektstart och sedan i samband med publika projektaktiviteter och redovisning av resultat.

· En informationsbroschyr har arbetats fram och en andra version är under produktion. Tryckt material har distribuerats till organisationer inom såväl offentlig verksamhet som näringsliv runt om i Sverige.

· IB har en egen hemsida, www.infobrokers.se, där information om IB: s löpande verksamhet skall publiceras.

· IB har haft ett antal studiebesök/informationsmöten. Klustrets verksamhet har väckt intresse bland politiker. Bland annat så har Ragnwi Marcelind, ordförande för riksdagens bostadsutskott, besökt IB tillsammans med ett antal partikollegor. Dessutom har ett antal föredrag hållits för lokala politiker.

· Marknadskontakter av Klustermotorer med syfte att fånga upp uppslag till nya affärer för medlemmarna och öka medvetenhet om klustrets verksamhet ute i landet. 

· En mall för nyhetsbrev har upprättats för framtida bruk.

· IB-företagen har diskuterat möjligheten att gemensamt anordna kundaktiviteter i samband med World-Cup i bandy, som är ett återkommande arrangemang  i Ljusdal.

· Den 19-20 april 2005 ska IB delta i konventet Landet Emellan (www.emellan.se). 

Landet Emellan är ett nationellt konvent om tillväxten i landet mellan storstad och högskoleort och IB är med som lyckat exempel. Inför detta konvent har IB genomfört planeringsarbete. Bland annat har IB-företagen skickat ut konventets program till sina kunder.

Utfall:

· Baserat på genomförda aktiviteter dras slutsatsen att klustret är mer känt nationellt än tidigare och att detta arbete fortgår bl.a. genom att medlemsföretagen samlas och diskuterar framtida gemensamma aktiviteter (ex. i samband med World-Cup i bandy).

· Det finns en långsiktig potential med att företagen mer drar åt samma håll.

3.7 Diskutera affärer med den offentliga sektorn

Eftersom den offentliga sektorn kan vara både informationsbärare och kund är den en mycket viktig intressent för flera IB-företag. I klustret pågår därför fortlöpande diskussioner om affärer med den offentliga sektorn. Nedan nämns några exempel på projektets kontakter med den offentliga sektorn för att diskutera affärer.

Aktiviteter:

· En inledande förstudie avseende möjligheten att exploatera information om akademiska produkter har genomförts. Att utveckla denna idé och göra den affärsmässig kräver samverkan med andra aktörer inom såväl offentliga organisationer som näringsliv. IB beslutade om att söka finansiering från Vinnovas program ”Innovativ utveckling av gränsöverskridande offentliga e-tjänster (GRO)”. 

· En analys av en intervjuomgång med 50 kommunala näringslivsansvariga har genomförts med syfte att indikera deras informationsbehov i samband med företagsetableringar. De näringslivsansvarigas intresse av att köpa information om innovationer och sprida den till lokala företag undersöktes också. 

· Kontakter har tagits med Lantmäteriverket med syfte att försöka finna synergi och möjligheter till utveckling mellan ett av IB-företagen och verket. 

Utfall:

· Ansökan till Vinnova avslogs och idén om att exploatera information om akademiska produkter ligger för närvarande vilande hos IB.

· Analysen av 50 kommunala näringslivsansvariga gav input till två av medlemsföretagens arbete och affärer med den offentliga sektorn. 

4. Resultat och måluppfyllelse

Måluppfyllelsen avseende de övergripande målen är god. Detta visar slutrapportens (3.1-7) redovisning av genomförda aktiviteter i projektet. Nedan redovisas måluppfyllelsen av de kvantifierbara projektmålen.

	Mål till programmets slut
	Utfall

	Två nya kärnföretag
	Grassor AB har tillkommit som nytt kärnföretag i klustret. 

ByggfaktaDocu

ProductCenter i Ljusdal AB har lanserat en ny tjänst på den svenska marknaden för varu- och produktinformation under varumärket ByggfaktaDocu, www.byggfaktadocu.se. Det är ett helt nytt Internetbaserat koncept som ger snabb och enkel åtkomst till produktinformation och som är gratis för alla användare. 

ByggfaktaDocu är ett samarbete mellan Reed Business Information Sweden (Byggfakta) och Docu Group. Byggfakta har en lång och gedigen erfarenhet av byggprojektinformation. Docu Group har bygginformationsverksamhet i flertalet Europeiska länder.

Inventorfocus är idag en perifer medlem men arbetar med samma affärslogik som kärnmedlemmarna och har potential att utvecklas till ett nytt kärnföretag.

Det pågår arbeten med två konkreta verksamhetsidéer

Den ena idéen har passerat förstudiefas, affärsplan är framarbetad och finansieringsarbete pågår. IB-projektet har lett utveckling av affärsmodell och verksamhetsform. En ekonomisk förening har bildats för att sköta det initiala arbetet. Ett intensivt arbete pågår för stunden med:

· Finansieringsarbete

· Utveckling av hemsida

· Nätverksbygge med kontakter med såväl offentlig verksamhet och näringsliv – t.ex. Boverket, byggnadsindustrin, materialindustrin, utbildningsaktörer o.s.v.

· Planering för lansering av tjänster

I det andra fallet pågår för närvarande arbete med framtagande av affärsplan där föreningen jobbar aktivt med stöd och råd utifrån sin branschkompetens.



	Mål till programmets slut
	Utfall

	En etablering av perifert företag
	I samband med att Talarforum etablerade ett säljkontor i Ljusdal rekryterades talarforum som medlem i klustret som perifer medlem. 

IB har medverkat aktivt i IDTM: s etablering av säljkontor i Ljusdal. Med sin säljinriktning (försäljning av dopingkontrolltjänster) är företaget en ny perifer medlem i klustret.

Annonskraft och Programgruppen har blivit perifera medlemmar i den ekonomiska föreningen

	Tio nya arbetstillfällen
	Tack vare arbetet med produkten Konkurrentanalys inom byggbranschen beräknar Marknadsdata nyanställa 3-4 personer.   

Citymarks produktlansering inom segmentet ”Kompetensfakta” i Norge beräknas medföra nyanställningar om 4-5 personer.

Grassor har för avsikt att nyanställa en person; en följd av ett pågående IB-projekt.

De utbildningsinsatser som IB genomfört med syfte att skapa rätt kompetens har förbättrat företagens rekryteringsunderlag, vilket på sikt beräknas medföra nyanställningar på 5-10 personer.


5. Aktörer och organisation

Nedanstående bild illustrerar Ljusdal Information Brokers nuvarande organisation. Den 

ekonomiska föreningen är genom sin styrelse att betrakta som projektägare.


Bild 2 – Ljusdal Information, ekonomisk förening och projekt
5.1 Ljusdal Information Brokers - Den ekonomiska föreningen

Ljusdal Information Brokers är organiserat i form av en ekonomisk förening och består i dagsläget av åtta (8) medlemmar, vilket innebär att det tillkommit fyra nya medlemmar som idag är perifera:

	Medlemmar
	Org.nr
	Status

	Citymark I Ljusdal AB
	556575-3976
	Kärnmedlem

	Grassor AB
	556648-4662
	Kärnmedlem

	Marknadsdata Information i Ljusdal AB
	556435-1012
	Kärnmedlem

	Reed Business Information (fd. Byggfakta)
	556530-5546
	Kärnmedlem

	Programgruppen AB
	556581-0784
	Perifer medlem

	InventorFocus KB
	969684-4217
	Perifer medlem

	Annonskraft AB
	556593-5094
	Perifer medlem

	Talarforum
	556502-0772
	Perifer medlem


Den ekonomiska föreningens verksamhet leds av en styrelse som består sex personer och två suppleanter; styrelseledamöterna består av en representant från respektive kärnmedlem, en representant från ett perifert företag samt projektets processledare.

5.2 Ljusdal Information Brokers – klustret

Utöver företagen som är medlemmar i den ekonomiska föreningen finns ett antal företag som projektet ser som perifera medlemmar i klustret. Exempel på dessa företag är: Svenska Media, Cad-Q,  Q-Survey, Medianet, Byggfakta Docu, Selldorado (KompetensEvent) och IDTM.

5.3 Projektorganisation

Projektorganisationen har bestått av en processledare och två klustermotorer. En klustermotor har varit stationerad i Ljusdal och fokuserat på att utveckla samverkan mellan medlemsföretagen och skapa uthållighet och energi att driva projekt och prova nya idéer. Den andra har varit stationerad i Stockholm med fokus på affärsutveckling, försäljning och marknadskontakter. I projektets slutfas har klustermotorerna ersatts med en projektanställd resurs som tillsammans med en lokal konsult ansvarat för att administrera och avsluta pågående projektaktiviteter. Man kan beskriva projektorganisationen och dess inriktning genom den funktionsindelning som framgår av bild 2 ovan.

Medlemsföretagen har agerat på två plan, dels strategiskt genom kärnföretagens deltagande i föreningens styrelse och dels operativt genom att avsätta egen tid i projektet.

5.4 Det operativa projektarbetet

Arbetet har genomförts enligt de intentioner som angavs i projektansökan, något som tidigare redovisning av genomförda aktiviteter visar.

Projektorganisationen har fungerat som katalysator för de aktiviteter och processer som företagen själva eller tillsammans sedan slutför. I frågor som avsett nya affärer relaterat till IB-företagens unika affärslogik har kärnföretagen av naturliga skäl varit pådrivande. I frågor som är generella för alla klusterföretag, exempelvis rekryteringsbehov av säljare, har engagemanget varit bredast. Det främsta resultatet av projektarbetet är att företagen idag samverkar.

6. Samarbete med andra kluster/regioner

Möten med representanter för det GIS kluster som är verksamt i Gävle har genomförts. Diskussioner har förts med syfte att hitta samverkansprojekt men har inte lett till något konkret.

7. Miljö, jämställdhet, mångfald

Styrelsen för Ljusdal Information Brokers har uttalat att man i sitt arbete ska verka för miljö, jämställdhet och mångfald. 

I det löpande arbetet ska detta exempelvis beaktas när projektledare och projektgrupper tillsätts och när kompetenshöjande aktiviteter planeras.

Ett synbart exempel är den informationsbroschyr som utformades inledningsvis i projektet där stor vikt lades vid att lika många kvinnor som män avbildades.

Tyvärr saknas kvinnor lednings- och ägarposition i många av de aktuella företagen. Ett undantag är Talarforum som har en kvinna som kontorschef i Ljusdal. Hon är tillika ny styrelseledamot i den ekonomiska föreningen.

8. Konkurrenskraft och tillväxtmöjligheter

Gemensam affärs- och kompetensutveckling är viktiga framgångsfaktorer för företagen i klustret Ljusdal Information Brokers. Med bra profilering och teknik gynnas helt klart klustrets totala utveckling.

Samverkan inom klustret
Genom ömsesidigt utbyte av information och samverkan uppnår företagen i klustret synergier. Genom att fokusera på gemensamma områden som ger kostnadsbesparingar eller nya intäkter stärks klusterföretagens konkurrenskraft och förutsättningar för tillväxt skapas.
Affärsutveckling:

· Genom att utveckla produkter för taktisk och strategisk nivå kan man nå djupare i nuvarande kunders organisationer. 

· Man kan nå nya kundsegment genom att utveckla produkter inom nya områden men med utgångspunkt i befintlig affärslogik; att samla in och genom strukturerat intervjuarbete vidareförädla händelsebaserad information och sedan sälja produkten.

· Internationalisering är en möjlighet till nya affärer inom såväl befintliga som nya kundsegment. 

Kompetensutveckling:

· Kompetensutveckling av den egna personalen ger inre kraft för ökad tillväxt. Områden som affärsutveckling, teknik och försäljning är aktuella.

· I ett vidare perspektiv ger kompetensutveckling ett större rekryteringsunderlag vilket är en förutsättning för tillväxt. 

· Gällande IB-företagens behov av säljare är bedömningen att det finns potential för 50-100 nya arbetstillfällen om personal med rätt kompetens finns tillgänglig.

Teknik

En nyckel till klusterföretagens framtid ligger i användningen av ny teknik, exempelvis i form av nya Internet- och mobiltjänster: 

· Genom att ge kunderna möjlighet att erhålla samma information på olika sätt (fil, sms, mail, papper) ökar kundnyttan. 

· Den nya tekniken ger möjlighet att effektivisera insamling och bearbetning/förädling av information vilket ökar affärsnyttan.

· Lagring och hantering av data på säkert och kostnadseffektivt sätt

Profilering:

· Genom marknadsnärvaro och produktutveckling kan IB-företagens funktion och status som insamlare, förädlare och förmedlare av information stärkas. 

· Profilering är även ett viktigt verktyg för att göra företag i branschen till attraktiva arbetsgivare.

· Aktiviteter med syfte att göra företagen och klustret mer känt nationellt stärker IB-profilen och ökar företagens marknadsnärvaro.

9. Generella erfarenheter och slutsatser

I Ljusdal har det sedan 1970-talet utvecklats ett unikt företagskluster inom kommersialisering av information. Projektet Ljusdal Information Brokers tillkom för att stärka och utveckla klustret genom att initiera processer för produkt- och affärsutveckling och generera nya och mer omfattande affärer. I projektet har två klustermotorer ansvarat för att initiera olika processer och sedan agerat för att hålla dem vid liv. En slutsats projektet dragit är att klustermotorns roll är nödvändig då den är sammanhållande och opartisk när medlemsföretagen ska initiera, etablera, utveckla och bevara samverkansformer. 

Under projekttiden har medlemsföretagens primära fokus varit att expandera klustret genom att skapa nya affärer. Från att initialt främst varit inåtriktade aktiviteter hos respektive företag har projektet resulterat i nya affärer genom samverkan. Detta faktum har aktualiserat frågan om samverkansformer:

- När en produkt går från idéstadiet till produktionsstadiet går företagens samverkan från gemensam brainstorming till affärsuppgörelse. Denna övergång måste hanteras och i viss mån formaliseras.

Projektet har även stärkt insikten att det går att hitta gemensam styrka genom en fortlöpande dialog om delade möjligheter och svårigheter. Den dialog som förs idag handlar bland annat om att identifiera processer (från inköp till produktion) där man kan hitta sätt att samverka. Även här har frågan om samverkansformer lyfts upp på agendan.

Genom att agera tillsammans med andra organisationer i samhället, som skola och arbetsförmedling, har projektet resulterat i positiva förändringar i fråga om gymnasieutbildning och kompetensutveckling av arbetslösa. Detta innebär att klusterföretagen har lyft blicken och gör egna insatser i frågor som traditionellt sett inte är företagsfrågor. När en fråga berör företagens lokala och regionala sammanhang agerar man alltmer proaktivt - vi ser problemet, vi vill bidra till en lösning, vad kan vi bidra med?

Man skall veta att projekttiden varit mycket kort, och att vi under denna tid har sett en snabb och positiv utveckling. Företagens engagemang har varit stort.

Det är av vikt med fortsatt arbete och nationellt processtöd i en fortsatt period av 3-5 år.

10. Hur ser framtidsplanerna ut för initiativet

Medlemsföretagen i Ljusdal Information Brokers, Ek förening, har etablerat en dialog med fokus på att identifiera gemensamma nämnare och bygga framtida möjligheter på dessa. Denna dialog kan exemplifieras med tre aktuella aktiviteter.

1. En undersökning pågår för att utreda om det går att hitta synergier och kostnadsbesparingar genom samverkan avseende printning av trycksaker; - Från sin enklaste form där man öppet diskuterar inköpskanaler och priser för ex. papper och toner till sin mest komplexa form där man delar funktion.
2. Tillsammans med kärnföretagen utreds möjligheten att genomföra en gemensam kundaktivitet i samband med World-Cup i bandy 2005 i Ljusdal. Utgångspunkt är ett gemensamt huvudprogram t.ex. med minimässa och middag. Detta gemensamma program kompletteras sedan med respektive företags egna kundaktiviteter. Denna aktivitet har potential att bli en återkommande aktivitet att samverka och samlas kring.

3. Ett samarbete med Slottegymnasiet i Ljusdal har etablerats. IB har framgångsrikt arbetat för att införliva Telefonförsäljning (50 poäng) som en valbar kurs i Handels- och administrationsprogrammet (HAP) från och med höstterminen 2005.  IB-företagen kommer bland annat att bidra med lärarresurser.  

Man vill givetvis arbeta vidare med gemensam affärs- och produktutveckling om medel för detta finns. Se resonemang nedan.

11. Behov och förväntningar på nationella myndigheter

Initiativet Ljusdal Information Brokers har resulterat i att företagen har börjat samtala med varandra, utbyta information och idéer. Man börjar också samlas runt gemensamma intressen och behov. Som redan nämnts under rubriken Generella erfarenheter och slutsatser har projektet genom sina klustermotorer fungerat som katalysator och moderator för det konstruktiva samtal som påbörjats i klustret under projektet. 

Der är projektets samlade uppfattning att det behövs fortsatt finansiellt stöd från offentliga aktörer för att kunna vidareutveckla klustret och skapa de långsiktiga strukturer som är nödvändiga vid klusterbildning. För att vidareutveckla och stärka det som initierats av detta projekt finns behov av ekonomiskt stöd motsvarande det nationella programmet ” kluster och innovationssystem”. 

Att få möjlighet att växla upp medlemsföretagens nedlagda tid till pengar är önskvärt då det motiverar medlemsföretagen att öka de egna insatserna. Företagen stimuleras inte bara till att ta vara på enstaka affärs- och produktidéer utan får incitament att utveckla den egna organisationens arbetssätt och metodik. På så vis kan långsiktiga strukturer skapas i klustret och det dagliga arbetet med dessa frågor utvecklas. 

12. Framtida behov av kunskapsutveckling

Klusterutvecklingsprocessen kräver fortlöpande kunskapsutveckling för att utveckla arbetssätt och metodik. Exempelvis kan nämnas behovet av att öka kunskapen om produkt- och affärsutveckling genom samverkan, framförallt hitta former för övergången från inledande diskussioner till rena affärsuppgörelser.

Företagens behov av intern kunskapsutveckling varierar beroende på verksamhetsområde men teknikfrågor är exempel på en gemensam nämnare. En annan fråga som förenar medlemsföretagen är behovet av säljare och här finns behov av kunskapsutveckling i en vidare bemärkelse.

Utbildning av mellanchefer är en aktuell fråga för medlemsföretagen där behovet är av fortlöpande karaktär. 

13. Ekonomisk redovisning

Redovisas separat i bilaga 1.
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