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Sammanfattning
E-team syftade till att pröva modeller för kunskaps- och erfarenhetsutbyte mellan företag i Sverige och Polen genom att skapa Entreprenörsteam in om Miljöområdet. Företag i Stockholmsregionen erbjöds delta i entreprenörsteam, seminarier och workshops.


De förväntade resultaten var att kunskap och förståelse för affärsmöjligheter i Polen skulle öka samt att etablera nätverk mellan företag, företagsfrämjare och forskare i Sverige och Polen. 

Under perioden bearbetades närmare 150 företag och andra intressenter och ca. 50 har någon gång deltagit i en aktivitet anordnad av E-team. Inledningsvis hölls ett antal introduktionsmöten som resulterade i att mindre grupper med olika inriktning bildades så som; Dricksvattenframställning, Vatten- och avloppsrening, Emissioner och ren luft, Bioenergi och förbränning.

De företag som engagerat sig mest har också fått ut mest i form av nya kunskaper, insikter och kontakter. En del har haft svårt att prioritera E-team och därmed också fått ut mindre av projektet. Ett skäl till detta var säkert olika målsättning mellan projektledning och företag.   
Projektets målsättning var inte att göra affärer utan att erbjuda företagen aktiviteter i form av entreprenörsteam, seminarier och workshops och utveckla en modell för entreprenörsteam. De deltagande företagens målsättning var att få hjälp med att finna bra kontakter som kunde leda till konkreta affärer.  

Min egen roll i projektet har varit Team-ledare. Mitt ansvar var att finna lämpliga företag och sortera upp dessa i konstellationer som kunde samarbeta. Jag har varit länken mellan företag och projektledning och försökt sammanjämka projektledningens syfte och målsättning med projektet och företagens förväntningar och önskemål.

Bakgrund
ENTER forum (Entrepreneurship – Education – Research) vid Södertörns högskola, ansvarar för ENTER Öst projektets ledning. Forumet samlar och samordnar under en styrelse högskolans satsning på entreprenörskapsforskning och utbildning. 
ENTER forums uppgift är bland annat att bidra till kompetensutveckling bland små- och medelstora företag och att stimulera intresset för entreprenörskapsforskning, utbildning och praktisk tillämpning. 

En central roll för ENTER forum är att initiera och främja mötesplattformar för gränsöverskridande samverkan mellan företag(are), företagsfrämjare och forskare. I centrets uppgifter ingår att utveckla modeller för organisatoriska, teknologiska och kulturella infrastrukturer som stödjer innovationsskapande. 
Syfte
E-team syftade till att pröva en modell med entreprenörsteam som plattformar för kunskaps- och erfarenhetsutbyte mellan små- och medelstora företag, representanter för större företag, företagsfrämjare och forskare i Sverige samt aktörer i Polen. Entreprenörsteamen skulle fungera som en arena där olika aktörer möts, kompetensutvecklingsbehov analyseras och gränsöverskridande nätverk skapas. 



Mätbara mål

De mätbara målen enligt projektbeskrivningen var att  

· 90 små- och medelstora företag i Stockholmsregionen skall ha deltagit i projektets aktiviteter i form av entreprenörsteam, seminarium och workshops; och att 

· en modell för entreprenörsteam har utvecklats, som kan överföras till andra sektorer och/eller samarbeten med andra länder i Östersjöregionen. 


Kvalitativa resultat

De förväntade kvalitativa resultaten enligt projektbeskrivningen var att

· kunskapen och förståelsen för affärsmöjligheter på den polska marknaden har ökat bland deltagande företag och organisationer; 

· förmågan hos företagen för att anpassa sig till föränderliga villkor på den polska marknaden har ökat; 

· affärsorienterade och kunskapsintensiva nätverk har etablerats mellan företag(are), företagsfrämjare och forskare i Sverige och Polen;  

· kunskapen hos företagsfrämjare och forskare har ökat om hur man kan bistå små- och medelstora företag vid internationalisering i Östersjöregionen.


Metod – Teamkonceptet

Studier har visat att det finns en stor potential för svenska företag, som inte utnyttjas i Östersjöregionen och att det krävs gränsöverskridande nätverksbyggande för att denna potential skall kunna utnyttjas. 

Framförallt små- och medelstora företag måste i högre utsträckning än idag få tillgång till de kunskapsintensiva nätverk, som växt fram de senaste åren mellan högskolor, storföretag och offentliga aktörer i Östersjöregionen.  Högskolor, storföretag, offentliga aktörer fungerar som noder i olika kluster som skapas.

Projektet skulle pröva att initiera entreprenörsteam samt expertteam, som kan ge små- och medelstora företag tillgång till kunskapsintensiva nätverk i Östersjöregionen. 

Planerat arbetssätt för E-team

· Deltagande företag erbjuds stöd för verksamhets- och kompetensanalyser.

· Kompetensanalys för ”nätverket” och beslut om aktivitetsplan. 

· Verksamheten baseras på de frågeställningar som formuleras av företagen.

· Identifiera hinder för företagens internationalisering. 

· Identifiera företagens behov av kompetensutveckling avseende internationalisering, marknadsföring och idéförsäljning etc.

· Med utgångspunkt från de idéer som växer fram i teamen formuleras frågeställningar till de expertteam, som etableras i projektet.

· Till varje entreprenörteam knyts team med experter från Sverige och Polen med företrädare för näringslivet, offentlig sektor och forskarsamhället, som kan erbjuda ett nätverk av kontakter och kunskap inom de utvalda affärsområdena. 

· Experterna bistår entreprenörsteamen med att översätta skillnader i affärsklimat och kulturkoder samt skillnader mellan Sverige och Polen i tankemönster inom olika affärsområden.

· Expertteamen skapas med utgångspunkt från de behov som företagen formulerar.

· Ett team kan bestå av 4-6 personer.

· Experterna skall ha specifik kunskap om hinder för samverkan med Polen samt hur dessa hinder skall övervinnas. 

· Varje expertteam kommer att ha minst två polska deltagare.

· Experterna skall förse företagen med kunskaper och kontakter med utgångspunkt från de frågeställningar som formuleras i entreprenörsteamen.

· Experterna skall designa seminarier och workshops för en större grupp företag än de som ingår i entreprenörsteamen baserat på den kunskap som växer fram inom E-team.

Projektorganisation

Projektets organisation bestod av 
· en projektledare vid Södertörns högskola, Besrat Tesfaye,
· en projektkoordinator vid Södertörns högskola, Radek Majewski, Izabella Rolnik,
· en teamledare för miljöteamen Paul Nyman,
· ett expertteam med svenska (Inger Danilda, Björn Dryselius) och polska experter, 

· en styr- och referensgrupp med representanter för aktörerna i partnerskapet samt expertis inom centrala områden t.ex. affärsutveckling, miljöteknik, 


Teamledarens roll 
· Rollen som teamledare ser jag som att vara en kombination av ordningsman, moderator, sekreterare, spindel, motor, fixare för teamet. 
· En viktig uppgift är att skapa ett bra team som fungerar ihop, vara en katalysator för verksamheten och identifiera teamets behov. 
· Jag skall stödja teamet och inte prioritera enskilda företag före teamet. 
· Min uppgift är också att tillgodose andra intressenters intressen, t.ex. Södertörns Högskola och övriga partners. 
· Jag skall vara den primära kontaktytan mot projektledningen.
· Målet är att få teamet självgående och på sikt avveckla mig själv.

Teamledarens kompetens
Att vara teamledare kräver kunskap och erfarenhet från hur småföretagare tänker och arbetar. Jag är själv småföretagare och har arbetat som konsult i närmare 15 år, där min verksamhet framför allt har varit inriktad mot småföretag.
 

Jag har arbetet med Verkstad Södertörn i fem år, ett projekt med ca 130 verkstads-företag inblandade under projekttiden. Därefter bildades en ekonomisk förening med idag ca 50 företag, där jag är styrelseordförande. 
Under åren 1997 – 99 var jag ansvarig för projekt NÄTSAM. Ett samprojekt mellan Haninge och Nynäshamns kommuner som syftade till att kartlägga hur småföretag arbetade tillsamman i nätverk. Vi intervjuade närmare 600 företag och arrangerade många möten och sammankomster. 


Jag  arbetar aktivt som styrelseledamot i Företagarna i Nynäshamn och har tidigare varit ledamot i regionstyrelsen för Företagarna i Stockholms län. 
Sammantaget har detta gett mig en god inblick i företagens arbetssätt och tänkande och en erfarenhetsgrund som jag haft stor nytta av i rollen som Teamledare.
Genomförande

Kontaktytor
Vi inledde med att definiera ingångar/kontakter/namn till de nätverk/partners/ medfinansiärer som ingick i projektet. T.ex. STUC, Kommunernas näringslivskontor, Högskolornas näringslivssamverkan, ESF Rådet Mål 3, Företagarna, Offentliga register, Branschorganisationer, Internet, m.fl. 


Kartläggning av potentiella företag

Genom kontakter (besök) med dessa ”kontaktytor” kunde en bruttolista med möjliga företag skapas. Ett första urval gjordes tillsammans med projektledningen utifrån de officiella uppgifter som fanns om företagen. Verksamhet, inriktning, storlek, kunskapsintensitet osv. bedömdes. Bruttolistor se Bilaga  1,2,3 och 4

Uppsökande verksamhet

Företagen kontaktades och ett möte bokades med en person i beslutsfattande ställning. Det handlade om att ”sälja en idé” och att tydligt visa företagaren ”what´s in it for me”. Den första kontakten var mycket viktigt eftersom det handlade om att få svar på två grundläggande frågor:

· Uppfyller företaget våra kriterier för medverkan i projektet.

· Finns ett äkta och seriöst intresse från företagets sida att medverka i projektet.   

Efter varje kontakt dokumenterades resultatet som redovisades för projektledningen. Se exempel Bilaga 5 och 6
Den information vi använde vid våra besök och kontakter hade utarbetats inom projektgruppen. Se Bilaga 7 och 8

Skapande/utveckling av Team
Det finns många teorier och modeller om hur man skapar ett team. Jag har valt att delvis arbeta efter en modell som tagits fram av Nutek. Se Bilaga 9 


Ett väl fungerande Team kan beskrivs som att

· Teamet strävar mot samma mål 
· Teamet har gemensamma värderingar 
· Teamet är ömsesidigt beroende och accepterar varandra 
· Teamet strävar efter samarbete och synergieffekter 
· Teamet värdesätter och bygger upp goda relationer 
· Teamet uppvisar en stor öppenhet och samhörighet 

Att bygga ett team

· Lär känna varandra först – skapa teamkänsla. 

· Bestäm hur samarbetet ska fungera i gruppen. 

· Tolka uppdraget – vad ska egentligen göras? 

· Gå igenom och utveckla mål och planer 

· Avgränsningar, – vad ingår/ingår inte? 

· Upprätta planer för, tid, resurser, budget. 

· Diskutera eventuella risker och hur dessa kan undvikas 

· Behöver vi utbildning eller annan kompetenshöjning för att kunna göra jobbet?


Vad skall vi göra?

· Skapa ett team inom området Miljö med inriktning mot Polen

· Beskriva teamets kompetens och erbjudande.

· Skapa en gemensam bild av teamet som kan förstås av omvärlden.

· Formulera uppdraget / frågan, vad skall vi göra, hur når vi bäst målet

Fem frågor till deltagarna i teamet

· Vad vill du göra i Polen?

· Vilka kunskaper och erfarenheter kan du tillföra teamet?

· Har du några kontakter som kan vara av värde för teamet?

· Har teamet rätt samansättning? 

· Saknas någon kompetens i teamet?

Hur kommunicerar vi

· Möten

· E-post

· Telefon

· Webbsajt
· Preliminär tidsplanering


Möten med företagen – E-team möten
För att ge en tydlig bild av arbetssättet i teamen har det första introduktionsmötet och det första E-team mötet i det följande beskrivits grundligt med bilagor. Senare E-team möten har haft  i princip samma upplägg och genomförts på motsvarande sätt. Dessa  möten har beskrivits mer övergripande. 

Inledande introduktionsmöte

Ett första inledande introduktionsmöte hölls där de intresserade företagen träffades första gången. De fick presentera sig och ”lukta på varandra”. Vi presenterade projektet, planer, syften, målsättningar. Alla fick samtidigt höra samma sak vilket var viktigt. Frågor och diskussioner följde. Redan här skedde ett första urval. De som haft en annan bild av upplägget eller andra förväntningar backade ur. Övriga fick sin bild bekräftad. Vi började bygga ett team. 

Mina tankar och reflektioner inför introduktionsmötet, Se Bilaga 10
Planering av introduktionsmötet, Bilaga 11
Körordning vid introduktionsmöte, Bilaga 12 
Inbjudan till Introduktionsmöte, Bilaga 13
Inbjudna till Introduktionsmötet, Bilaga 14
Första introduktionsmötet 2003-02-18
Några av de viktigaste punkterna som diskuterades på Introduktionsmötet

Varför skall mitt företag vara med i E-team?
- Intresserad av handel med Polen, export eller import av varor eller tjänster.

Vad får jag ut av min medverkan i E-team?

- Samverkan med motsvarande nätverk i Polen, som hittar efterfrågan i Polen.

- Tillgång till experthjälp i Sverige och Polen.

- Samverkan med andra företag med samma intresse, ej konkurrenter. 

- Kontakter med högskolor och offentliga aktörer som ingår i projektet.

Vad händer konkret under den närmaste tiden?

- Workshops där deltagarna bestämmer innehållet. T.ex. 
- - Kulturella skillnader mellan länderna
- - Vad betyder Polens inträde i EU för oss
- - Lagar och regler i Polen 
- - Lära känna varandra genom att besöka varandras företag.

Hur går vi vidare med ett miljö-team?  
Öppen diskussion om hur vi går vidare. Exempel på frågor som ställdes:
- Vilka passar in på den valda inriktningen, hur definierar vi miljö- och miljöteknik?
- Hur många bör/skall man vara i ett teamet, skapa flera team?
- Hur skall teamet se ut, hur hantera konkurrenter?
- Skapa en kärna att bygga vidare på, tillsammans hitta dom andra, företag, expertis.
- Avtal, Deltagaravgift, nej.
- Hur ser miljömarknaden ut i Polen, finns det pengar till investeringar?
- Hur fungerar affärsprocessen i Polen, frågor, tvivel, farhågor om Polen.
- Vad gör vi i första hand, prioriteringar?

Vid mötet beslutades att

· Teamledaren skriver minnesnoteringar från mötet till alla, även till dom som inte kunde vara med vid mötet.
· Mesta möjliga kommunikation inom teamet skall ske via mail.
· En uppdaterad deltagar- /adresslista distribueras till alla
· Teamledaren kontaktar alla deltagare via telefon för en uppföljning av intryck från introduktionsmötet samt för att diskutera hur vi går vidare. Se Bilaga 15
· Nästa möte bör ske om ca 3 veckor.
· Info och inbjudan skall distribueras om ett seminarium på temat Miljö och Hälsa den 7 april på Södertörns Högskola. Se Bilaga 16
Rapport från Introduktionsmötet, Bilaga 17

Första E-team mötet 2003-03-11

Inför det första E-team mötet definierades ett antal förutsättningar och tankar om det fortsatta arbetet i Teamen enligt nedan:
För företagen
Grunden för varje företag är att sälja sina produkter eller tjänster och tjäna pengar.

· Varje insats eller deltagande i projekt måste bedömas utifrån möjligheten att få igen pengar för nedlagd tid. Alternativet är att någon betalar för den kunskap företagen kan tillföra ett projekt.

· Det är inte intressant att bara reda ut strukturer och hålla seminarier om olika frågeställningar.

För organisationerna

· Det får inte bara blir en stenhård fokusering på att göra snabba affärer.  

· Det måste finnas ”plats” för alla deltagarna i teamet.

Hur gå vidare

· Skapa ett Team med flera aktörer, inte bara en samling enskilda företag och organisationer. 

· Teamet skall bli starkare än de enskilda företagen var för sig vilket ger ökade möjligheter på marknaden.

· Finna en gemensam vision för teamet och diskutera hur vi kommer dit.

· Vi måste fokusera på att finna gemensamma och intressanta kunder för teamet.

· Identifiera en anläggning eller projekt i Polen som kan användas som ett referensprojekt där så många som möjligt i teamet kan delta med sina respektive produkter, tjänster och kompetenser. 

· Skapa ett helhetskoncept och genomföra en affär och sedan bygga vidare. Man kan få många svar under ett sådant projekt. 

Frågor om Polen

· Viktigt att kartlägga finansieringsmöjligheter i Polen mer uttömmande, speciellt med inriktning på EU:s strukturfonder. 

· Kan våra tänkta partners i Polen söka finansiering för sina behov, hur går det till, vilka rutiner finns för att söka finansiering, är det lättare att få pengar till ett helhetskoncept?

· Hur ser tidsaxeln ut, när kan vi göra en bild av vårt team och ”skicka” till Polen?

· Hur fungerar beslutsvägar och strukturer i Polen. 

· Finns det branschorganisationer i Polen som kan ha värdefull information för teamet. 

· Hur ser behovet ut / vad efterfrågas i Polen?

· Hur lätt/svårt är det att komma in i Polen?

· Vilka intressenter finns i Polen.

Möjliga aktiviteter

· Alla deltagare rannsakar sig själva och funderar på vilka kontakter man har eller känner till som kan vara av intresse för teamet.

· Viktigt att visa upp sig på något sätt i Polen, vi bör göra en bra beskrivning av teamet som kan översättas till Polska och användas för teamets matchmaking.

· Vi behöver lära mer om varandra innan man hittar vilka man passar ihop med.

· Ordna ett möte med t.ex. Handelsattachén på Polska ambassaden samt Handelsattachén på Svenska ambassaden i Polen och kanske någon från Exportrådet.

· På sikt kan deltagande vid en mässa i Polen vara ett alternativ.

· Definiera ett antal intressanta finansieringskällor i Polen.

Allmänna synpunkter

· Bra med koppling till högskolan.

· I kommunala sammanhang är det viktigt att ha kontakt med politikerna.

· För att arbeta i Polen är det viktigt att liera sig med polska partners.

· Svårt att vara liten, ett team ger nya möjligheter att hjälpa och stödja varandra.

· Möjlighet att dela/spara resurser och tid.

· Ta fram dokument, ansökningshandlingar, förfrågningar att arbeta med. 

· Inte lägga för mycket tid på allmänna frågeställningar.

· Inga allmänna seminarier.

· Söka konkreta upplägg.

· Det får inte kosta för mycket pengar.

Körordning Agenda vid E-team möte 2003-03-11

1. Kort presentation / introduktion av nya deltagare
2. Syftet med dagens möte. Att skapa ett team
3. Rapport från uppföljning av intromötet
4. Finansieringsmöjligheter och beslutsstrukturer  i Polen, se Bilaga 18 

-  Redogörelse av dagsläget, Radek M. 
    Fika paus


5. Att bygga ett team




-  Hur skapar vi ett miljöteam av en grupp enskilda företag och organisationer?
-  Hur skall teamet arbeta?
-  Beskriva teamets kompetens och erbjudande. 
-  Skapa en bild av teamet som kan förstås av omvärlden.
-  Formulera uppdraget / frågan?
-  Vad skall vi göra, hur når vi bäst målet, tidsplanering.
6. Vad händer sedan



Resultat av E-team möte 2003-03-11
1. Skapa arbetsgrupper

Under mötet framkom önskemål om att dela upp teamet i några mindre arbetsgrupper med olika inriktning, t.ex.   

Grupp  Vatten och avlopp. 
Grupp  Förbränning och ren luft.
Grupp  Biobränsle.  


Vi bestämde att team ledaren kontaktar alla deltagare på intresselistan för en diskussion om valet av grupper och vilken grupp man vill tillhöra. 
Frågor att ta ställning till:  
· Vad vill jag få ut av projektet

· Vilka kunskaper/erfarenheter kan jag tillföra

· Har jag några kontakter av värde för teamet/gruppen

· Har teamet rätt samansättning/gruppen

· Saknas någon kompetens i teamet/gruppen


2. Ta fram en Beskrivning av teamet 
För att kommunicera med omvärlden behövs en presentation av teamet, dess inriktning/arbetsgrupper, dess kompetens och vad vi kan erbjuda. Varje deltagare i teamet funderar på en kortfattad beskrivning av sin egen organisation och roll. 


Följande uppgifter bör finnas med:

· Företagsnamn och adressuppgifter

· Storlek, historia, ägare.

· Verksamhetsinriktning.

· Produkter.

· Marknad.


Texten skall vara komprimerad och ha ett säljande karaktär. Meningen är att den skall kunna användas både på hemsidan och i eventuella broschyrer.

Minnesnoteringar från E-team möte 030311, Bilaga 19
Arbetssätt och uppdelning i arbetsgrupper, Bilaga 20
Övriga E-team möten
De följande E-team mötena kännetecknades av att successivt bygga upp teamen, att lära känna varandra, finna möjliga samarbetsöppningar och inte minst att få en ökad kunskap om Polen och förhållandena för att göra affärer med polska partners.

Vi hade vid introduktionsmötet beskrivit det planerade upplägget med s.k. spegel-projekt på den polska sidan som skulle vara uppbyggda på i princip samma sätt som våra E-team. En plattform bestående av en kombination av företagare, organisationer, 
institutioner, experter och nyckelpersoner som kunde fungera som ”dörröppnare” för våra svenska team. Detta skapade förväntningar hos företagen och uppfattades som ett mycket intressant arbetssätt för teamet.


E-team möte 2003-04-03
Till mötet hade inbjudits Jurek Krzyzowski med stor kunskap om den polska marknaden och hur man gör affärer i Polen. Jurek beskrev den administrativa strukturen i Polen, hur affärer görs med utländska företag, prioriterade områden, vikten av pålitliga partners, kostnadsläget samt några aktuella projekt inom miljöområdet. Utöver detta diskuterades de olika arbetsgrupperna. 
Se minnes noteringar Bilaga 21 

Synpunkter från deltagarna vid mötet 2003-04-03
· Teamet behöver ett antal testprojekt att analysera för att se hur dom ser ut och för att använda som modell för hur teamet kan samarbeta.
· Deltagarna  måste bestämma sig om dom skall vara med eller inte samt göra klart för sig själva varför man är med och vad man vill.
· Tycker att mötet var bra men lite för allmänt hållet. Mer om konkreta projekt, finansiering osv. För mycket makronivå.
· Har mycket dåliga erfarenheter från ca 20 offerter till olika anläggningar i Polen. När allt offertarbete och diskussioner var klara - fanns det inga pengar. 

· Projektet kan kanske finna de rätta ingångarna och kontakterna och få konkreta och tillförlitliga svar.

· Viktigt att finna seriösa kontakter.
· Dela upp i arbetsgrupper som ligger nära varandra.
· Finansierings experter behövs i teamet.
· Viktigt att hitta experter som kan markanden, inte bara lista olika fonder.

· Har behov av ”konsulter” som kan markanden och med förmåga att sälja in ny teknik.

· Skapa konsortier i teamet eller en är huvudman och övriga underleverantörer.

· Möte med polska ”spegeln” önskvärt före sommaren.


Uppdelning i arbetsgrupper.
Efter kontakter och enskilda samtal med alla deltagare delade vi upp dessa i produktgrupper enlig nedan.

Arbetsgrupp Vatten och avlopp.

	Organisation
	Verksamhet

	Bio Thema AB 
	Analyssystem för miljöövervakning

	BWP – vattenrening
	Vattenrening

	Fluid Inventor AB 
	Flödesmätare för gas och vätskor

	Grindex
	Vattenpumpar

	IFO Vattenrening, AB 
	Vattenrening

	IVL 
	konsultföretag 

	Konseb
	Avloppskonsult

	Nordic Water Products AB
	Vatten- och avloppsvattenrening

	Stockholm Vatten
	Vatten- och avloppsrening


Arbetsgrupp  Förbränning och ren luft.
	Organisation
	Verksamhet

	AVL MTC
	Emission Research, kontroll av luftföroreningar

	Ecotraffic ERD³
	Alt. Drivmedel o fordonsavgaser

	KTH
	Chemical Eng. and Technology 

	Haninge kommun
	Kommun

	SLB – Analys
	Miljöövervakning


Arbetsgrupp Bioenergi 
	Organisation
	Verksamhet

	Kalmar Maskin Projekt
	förbränningsutrustning inom bioenergiområdet

	KMW ENERGI i Norrtälje 
	Levererar och bygger stora biobränsleanläggningar 

	KTH
	Förbränning, metallurgi

	Munters
	Avfuktning o korrosionsskydd

	Sydved Energileveranser 
	Köper, förädlar och säljer träbränsleprodukter

	VärmeTeknisk Service AB
	Förbränningsutrustning

	POMCERT
	Ansvarig POMCERT / Underkonsult till ÅF



Arbetsgrupp Vatten och avlopp.
Denna grupp var den mest aktiva och flera E-team möten arrangerades under april och maj 2003, där olika frågor och uppslag diskuterades. Några tankar och synpunkter från deltagarna vid dessa möten. 

· Ett erbjudande om resa till VA-mässan i Bydgoszcz under tiden 21 - 23 maj intresserade fyra av deltagarna. 

· Högsta prioritet måste läggas på att finna kontakter i Polen som kan hjälpa oss  finna relevanta projekt att arbeta med inom VA-teamet. Med projekt menas  upphandlingar, förfrågningar, kontakter, möjliga partners, konstruktörer (”VA-arkitekter”) eller andra aktiviteter (”speglar”) som passar den typ av företag och kompetens som finns samlad i VA-teamet.

· De kontakter vi behöver skall ha kunskap, förmåga och insikt att utifrån beskrivningen av VA teamet fungera som ”dammsugare” och ”filter” för att finna lämpliga projekt. 

· Vi behöver identifiera möjliga kontakter, aktivera dessa och sätta dom i arbete. Det finns redan en första översättning till polska av VA-teamet som kan användas av kontaktpersonerna. 

· Vi behöver fler kontakter. Här måste Högskolan Besrat / Radek använda alla sina kontaktnät för att finna lämpliga kontakter i Polen.

· Det är inte meningsfullt att på allvar diskutera hur organisationen inom VA-teamet skall se ut utan några konkreta projekt. Tidsmässigt måste detta ske före sommaren.

· Arbetet som pågår med att ta fram en ”bra och professionell” presentationen av VA-teamet som skall vara av ”insticksmodell” med ett blad för varje företag eftersom företag kan försvinna och komma till under projektets gång. 
Arbetsgrupp  Förbränning och ren luft ( Luft )
Denna grupp hade svårt att komma igång delvis beroende på för få aktiva deltagare. 
Vi behövde fler företag i gruppen för att det skulle vara meningsfullt att försöka skapa ett team. Ett aktiv arbete inleddes på att söka fler företag. 

Vi bestämde att målgruppen skulle finnas inom området yttre miljö, dvs. undantaget inre miljö, t.ex. köksfläktar, luftfuktare, cigarettröksfilter. Det geografiskt området skulle vara Stockholmsområdet, ca 1 timmes resa från Södertörns högskola, av praktiska skäl för att kunna delta vid möten.  


En grundlig genomgång av fler än 1000 företag visade att det var svårt att finna lämpliga företag i Stockholmområdet. De flesta företag hamnar inom inre miljö, t.ex. köksfläktar, ventilationsfilter, rökrum och liknande. Resultatet blev en bruttolista på ca 35 företag som efter ytterligare utvärdering gav 10 företag som vi beslutade att bjuda in till ett introduktionsmöte 2003-05-27.  
Frågor och synpunkter från mötet

· Eftersträva hög kompetens bland deltagarna.

· Fokusera på några specifika områden.

· Söka synergier mellan deltagarna.

· Integrera grupperna inom miljöteamet, undvik splitring i små grupper.

· Arbeta fram en strategi för fortsättningen. Skapa en modell för gruppen.

· Ordna matchmaking och workshops. 

· Hur stor budget har projektet?

· Sök konkreta projekt som exempel att arbeta med.

· Hur ser efterfrågan ut i Polen, hur hitta kontakter?

· Hur ordna finansiering, finns det pengar?

· Hur fungerar affärsprocessen i Polen?
· Frågor, tvivel, farhågor om Polen.
· Vad gör vi i första hand, prioriteringar?
Minnesnoteringar se Bilaga 22
Arbetsgrupp Bioenergi
Bioenergigruppen bildades något senare under projektet. En genomgång av några hundra företag visar att väldigt få har sitt säte i Stockholmsområdet. Biobränsle företagen finns i Norrland, Småland och andra utpräglade skogslän. Inte helt förvånande är biobränsle inte i första hand en storstadsverksamhet.

Svebio, Svenska Bioenergiföreningen, se Bilaga 23, med Lars-Erik Larsson som sammanhållande har ca 400 medlemmar i Sverige. De lovade att ställa upp och hjälpa oss finna lämpliga företag i föreningen utifrån ett utvalt Bioenergi projekt i Polen. 
En överenskommelse träffades med Jurek Krzyzowski om att söka fem lämpliga objekt inom området Bioenergi. Tanken var att med dessa objekt inleda ett samarbete med SVEBIO inom området Bioenergi. 

Skapandet av Produktgrupper

För att ytterligare stimulera verksamheten i teamen valde vi att skapa Produktgrupper. Genom att fokusera på ett företag som blev ledare och samverka med andra företag kring ett gemensamt upplägg vill vi få ett större engagemang från företages sida.  



Produktgrupp Dricksvattenrening,  BWP i samarbete med Waterlink. Stockholm Vatten, Fluidinventor och Biothema. Se Bilaga 24 
Syftet med produktgruppen var att fokusera på Dricksvattenframställning och den teknik som BWP använder. Gruppen leds av Michael Ohlsson som åtog sig att vara gruppledare och övriga deltagare fungerade som stöd, support och underleverantörer. Vid behov skulle ytterligare kompetenser och underleverantörer kopplas till gruppen.


Produktgrupp Vatten och Avloppsrening, IFO i samarbete med Waterlink, Grindex och Konseb. Utökad grupp med underleverantör, bl.a. i Polen, som väldes specifikt för inriktning mot vattenrening. Se Bilaga 25
Syftet med produktgruppen var att fokusera på Vatten och avloppsrening och den kompetens som IFO har. Gruppen leds av Kjell Hedlund som åtog sig att vara gruppledare. 


Produktgrupp Emissioner, AVL i samarbete Ecotraffic ERD³, KTH, SLB Analys och Haninge kommun. Inledande samarbete med Andrzej Tonderski, POMCERT  i Gdansk som utarbetat en utmärkt rapport ”Emissions and Air Quality in Pomeranian Region” som skickats till deltagarna i emissionsgruppen. Se Bilaga 26


Problem och svårigheter

Sjunkande intresse från VA-gruppen. 

Efter sju möten där vi i huvudsak arbetat med att formera team, dvs. företagen hade lärt känna varandra samt förberedelser för hur den polska marknaden såg ut fanns knappast längre utrymme för mer förberedelser i form av allmänna utfästelser som att: 
- det finns en stor marknad i Polen.
- det finns ett intresse bland polska företag att göra affärer med svenska företag.
- det finns många intressanta projekt på gång.
- det finns finansiering till dessa.  


Hela tiden hade målet varit riktat mot det vi kallar ”spegelprojekt” i Polen. Dessa spegelprojekt kan beskrivas konkret med två nyckelord; Kontaktpersoner och konkreta affärsmöjligheter. Företagen ville gå vidare med konkreta kontakter och ges möjlighet att arbeta med konkreta förstudier, projekt och planer. Centrala frågor var:


Hur hittar vi fler kontaktpersoner?

Hur hittar vi konkreta affärsmöjligheter?
Hur hittar vi en modell att sammanföra företagen med våra kontaktpersoner i Polen 
Hur kan presentationsmaterialet för VA-gruppen användas av våra polska kontaktpersoner? 

En intervju med deltagare i VA gruppen visade på svårigheterna med att bygga team och få företagen ”med på tåget” samt en del orsaker till detta.  Se Bilaga 27

· Det fanns en gammal grundläggande misstro mot Polen och polacker baserad på egna erfarenheter och hörsägen vilket lede till att man lågprioriterade E-team.

· Tveksamhet till upplägget. Teoretiskt lät det bra, men det var svårare att genomföra i praktiken.  

· Flera har hakat på och tog chansen, det kostade så lite, man satsade inte helhjärtat, det låg för långt bort, man fokuserade på affärer i närtid. 
· Svårt med resurser, man måste prioritera, speciellt gällde det de mindre företagen. 

· Man ville ha konkreta affärsförslag utifrån den presentation och information som skapats om deltagarna.

· Man vill inte träffa generalister och allmänna konsulter. Fokus måste ligga närmare den egna verksamheten.

· Man vill att projektet skulle göra ett bättre grundarbete i sökandet efter lämpliga kontaktpersoner, där flera beskrevs skriftligt och kunde analyseras av gruppen.
· Gruppen måste få delta i utvärderingen av tänkta kontakter innan dessa bjöds hit för ett personligt besök.

E-teams etablering i Polen
En förteckning över E-teams potentiella resurser i Polen hade tagits fram av projektledningen, se Bilaga 28

Vid E-team möten diskuterades de personer och organisationer som fanns på listan över kontakter i Polen och hur det fortsatta arbetet skulle bedrivas. I sammanfattning framkom följande synpunkter från deltagarna. 

· Det är viktigt att vi arbetar vidare med de aktuella kontakterna och försöker analysera deras intresse i någon form av avsiktsförklaring. Vad vill dom göra och hur skall det gå till?

· Flera deltagare hade redan etablerade kontakter i Polen som kunde hjälpa teamet, t.ex. Grindex och Konseb.

· Vi behöver ”sökmotorer” som hjälper teamet finna de rätta kontakterna/ experterna/ konsulterna som kan ”sälja” teamets kompetens och kunskap. T.ex. Stanislaw Kryszewski och Leon Jurecki. 

· Vi borde fokusera på några få regioner och inte bearbeta hela Polen. Dessa regioner bör sammanfalla med de regioner där vi etablerat kontakter med Universitet och Högskolor, t.ex. Katowice och Bydgoszcz.

· Vi borde kontakta de s.k. ”sökmotorerna” och få hjälp att finna intressanta testobjekt att analysera. Med testobjekt menades aktuella upphandlingar som kunde analyseras av teamet för att se hur teamet skulle arbeta i fortsättningen. 
- Skulle teamet göra gemensamma affärer eller arbeta vara för sig? 
- Hur skulle en gemensam organisation se ut?. 
- Hur skulle ansvar, resurser, insatser, pålägg och vinster fördelas? 
Det fanns en rad frågor som måste lösas inom teamet för att kunna göra gemensamma affärer. 

· Vi vill få tillgång till de aktuella kommunernas ”5-årsplaner” och lära oss hur en upphandling går till. När ser man kommunernas behov? Hur få fram relevant information i tid? Hur vet vi att de aktuella projekten är finansierade? 
Våra kontakter måste ha förmåga att göra dessa urval och förse teamet med information. 

· Det ansågs vara en marknadsmässig fördel för teamet att framhålla det nära samarbetet med Högskolan i Sverige och Polen. 

· Vi borde anordna studiebesök vid något VA-verk på Södertörn, kanske i samband med utbildningsdagarna av representanter från Katowice under vecka 37 ( 8 – 12 september) 
· Förslag till strategi
Bjuda hit: representanter (Kryszewski, Jurecki) 
Bilda allianser med valda projektbyråer/partners bjuda hit dem 
Eventuellt bjuda hit intresserade slutkunder via våra kommunala kontakter

Övriga möten och seminarier
2003-04-12
Besök från Handelshögskolan i Katowice 12-15 april 2003
Ett besök från Handelshögskolan i Katowice genomfördes med målsättning att utbyta erfarenheter kring programmet Enter-East och etablera ett speglingsprojekt i Polen. 
Se Bilaga 29
2003-04-28
Seminarium Affärsmöjligheter i Polen inom Miljö- och Hälsovård den 28 april 
Södertörns högskola arrangerade i samarbete med KTH, Exportrådet, Eco Partners och Eco forum Baltica ett seminarium. Se Bilaga 30
Seminariet lockade få deltagare, 14 st, och därav endast 2 företag. Tyvärr var seminariet inte ”efterfrågat” av företagen i miljöteamen och inriktningen uppfattades som alltför allmän och makroinriktad. 

2003-05-21
VA-mässan i Bydgoszcz under tiden 21 - 23 maj 2003. 
Radek deltog vid VA-mässan som E-teams representant. Konseb ställde ut i egen regi och åtog sig att vara kontaktpunkt och representant för VA-teamet på mässan för eventuella intressenter. Nordic Water, produktgrupp Zickert ställde ut genom sin representant MD Enterprise. Montern bemannades med personal från Nordic Waters kontor i Göteborg. Inga andra deltagare från VA teamet deltog. 

2003-09-10
Besök från Polen den 10 september

Den 10 september arrangerades ett möte med potentiella polska kontaktpersoner. 


Zaklad Sozotechniki, Bydgoszcz, Stanislaw Kryszewski, kontaktskapare i Polen.
Intresserad av att fungera som kontaktskapare i Polen. Hans företag hade tidigare presenterats och han var öppen för en diskussion om villkoren för sitt engagemang. 

Högskolan i Katowice, Marcin Baron, Artur Ochojski och Tomasz Zielinski
Hade varit gäster på Södertörns högskola under två veckor där de genomgått ett program om hur vi i Sverige arbetar med partnerskap, nätverk och samverkan mellan företag. Inriktningen hade varit att de skulle kunna bli Team-ledare för nätverk i Polen (spegelprojekt) som på sikt kunde börja samverka med team i Sverige.

Rapport från Högskolans tid på Södertörns Högskola hanterades av Radek. 
Företagsbesök

Stanislaw Kryszewski (SK) och Radek Majewski genomförde under några dagar besök hos företagen IFO Vattenrening, BWP, Ecomb AB, VTS och Sydved för att få en uppfattning om SK kunde passa som ”vår man” i Polen.

Vid intervjuer med företagen efter besöket framkom följande synpunkter och tankar.

· SK kan vara intressant men först måste det bevisas. Hur går detta till? 

· När är SK godkänd och av vem? Vad händer om flera företag har olika mening om SK. 

· Fler kontakter att ”syna” är önskvärt. Finns det fler att bjuda in?. Hur hitta gemensamma kontaktpersoner som fungerar för fler än ett företag? Hur långt sträcker sig projektets resurser. 

· Hur hantera en etablerad kontakt? Vem förmedlar möjliga uppdrag, hur skall alla få chansen? Vad händer om kontakten blir överbelastad, vem skall han serva i första hand?

· Vilka krav kan e-team ställa på redovisning av etablerade projekt bland företagen.

· Hur vill e-team långsiktigt följa upp etablerade kontakter? När tar företagen över vidare kontakter? 

· Viken typ av avtal kan göras mellan den polska kontakten och företagen. Vilken roll har e-team i dessa avtal.


Se rapport från Polenbesöket, Bilaga 31  
Ett antal frågor sammanställdes som resultat av besöket och översändes till SK

· Vilka ägare finns bakom företaget?

· Har de potential och erfarenhet att "sälja" idéen?

· Hur många andra leverantörer representerar han?

· Har de kunskap om vilka projekt som har finansieringen klar? 

· Kan de hjälpa till att finna finansiering? 

· Hur tänker de sig att få betalt?

· Accepterar de en provisions relation?

· Gäller lagen om offentliga anbudsförfaranden som tidigare medfört att ENDAST företag med polskt kapital eller registrerade i Polen får lämna anbud. 

· En CV av SK:s företag önskas

Efter en tid återkom SK med ett svar som närmast var ett motförslag till hur samarbetet kunde gå till. Svaret se Bilaga 32
 
Detta var första försöket att inleda ett samarbete med en polsk kontaktperson, där företagen var inblandade och fick komma med synpunkter och frågor. Något reellt  samarbete har tyvärr ännu inte kommit igång. 


2003-11-18
POLEKO – mässan  Poznan 18-21 november 

En av huvuduppgifterna för projektet var att skapa möten mellan polska och svenska aktörer. Poleko-mässan valdes eftersom det är Polens största mässa, med 700 utställare. E-team hade egen monter med deltagande av tre företag; Konseb, BWP och 

Nordic Water. Se rapport Bilaga 33




2003-12-06
Tychy kommun är vänort till Huddinge kommun. Tychy organiserar varje år Sveriges dagar. Under årets session hade man också arrangerat ett ekonomisk forum med. inriktning på miljöteknik. Radek Majewski åkte till Tychy med en representant från Huddinge kommun. Syftet med resan var att marknadsföra E-team konceptet i Polen och skapa nya kontakter i Katowiceregionen, samt stärka den Polska plattformen E-team Silesia. Se Bilaga 34
2004-03-05
Joint Meeting of E-team Groups -  Katowice, 5-6 March 2004. Se Bilaga 35
Resultat

Allmänt

Det finns en stor spännvidd  bland deltagarna där ett mindre antal engagerat sig djupt i E-team och därigenom också fått ut mest i form av nya kunskaper, insikter och kontakter. En majoritet har dock haft svårt att prioritera E-team och därmed också fått ut mindre av projektet. Ett skäl till detta var säkert olika målsättning mellan projektledning och företag.   
Olika målsättning 

Projektets målsättning var inte att göra affärer utan att erbjuda företagen aktiviteter i form av entreprenörsteam, seminarier och workshops och utveckla en modell för entreprenörsteam. De deltagande företagens målsättning var att få hjälp med att finna bra kontakter som kunde leda till konkreta affärer.  

Synpunkter från företagen

Flera deltagare tycker att det som erbjudits varit alltför allmänt och på ett teoretiskt plan. Man hade förväntat sig mera konkreta kontakter med ”marknaden = kunder” och att få arbeta med konkreta objekt. 

Olika synsätt
Det fanns ett ”mentalt” avstånd i tänkesättet mellan ”företagen” och de ”offentliga aktörerna”. Det speglar de olika rollerna och vad man fokuserar på i sin verksamhet. 

De offentliga aktörerna vill öka förståelsen och talar i termer av att: 
- skapa mötesplatser….. 
- stimulera affärsutbytet….. 
- stärka banden ….
- öka erfarenhetsutbytet…..


Företagen vill göra affärer och talar i konkreta termer:
- hur ser marknaden ut….
- finns det finansiering….
- hur fungerar affärsprocessen….
- vilka regler gäller….

Tajming

Från början ville vi skapa s.k. ”spegelprojekt” i Polen med aktörer som kunde samarbeta med de svenska teamen. Tyvärr dröjde det alltför lång tid innan dessa kontakter började etableras, vilket ledde till att många av de svenska deltagarna tröttnade.

Slutord
De företag som varit mest aktiva och deltagit i flest möten och sammankomster har fått en ökad kunskap om möjligheter och svårigheter som finns i affärsrelationer med Polen. De kontakter som etablerats mellan företagen kommer sannolikt i några fall att leda till fortsatt samarbete. Kontakterna mellan företagen och övriga inblandade aktörer, icke minst på den polska sidan, är etablerade och kan användas i framtiden. 

Inledningsvis betonades vikten av att ha bra polska kontakter för att lyckas göra affärer i Polen. Vi misslyckades  med att hitta bra ”dörröppnare” och mellanhänder i Polen och det har funnits problem med att få fram relevant och konkret information om affärsupplägg av intresse för de svenska företagen. 

E-team har inte utvecklats som det var tänkt, dvs. att skapa plattformar där kontakter etablerades mellan svenska och polska företag med stöd från institutioner som främjar dessa kontakter. 
Jag är tveksam till att de nu etablerad teamen kommer att bestå inom ramen för E-team. Trots det tror jag att alla inblandade parter har fått nya erfarenheter och kunskaper. Insikten har säkert ökat om svårigheten att bygga plattformar och skapa nätverk mellan människor. Kanske är det en fråga om tid, det tar lång tid att etablera de nödvändiga kontakterna och få igång ett fungerande samarbete. 
2004-04-30
Paul Nyman

Teamledare -  Miljöteam
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