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BAKGRUND

Sames|¢jdstiftelsen Sami Duodji har under dren 2013-2015 arbetat med
affarsomradet offentlig design genom EU-projektet "Affarsmodell fér
samisk design”. For att kunna utveckla omradet och fa en stérre
utbredning har affarsméssigheten och affarsmodeller som for
narvarande finns vidareutvecklats.

Grunden till projektet var insikten att det finns intressanta berérings-
punkter mellan kultur och néring. Idéer till nya produkter och tjanster
fods ofta hos sma aktdrer, men ibland behdvs det mer kraft for att ge-
nomfora dessa. Tidigare fanns det ingen samlad kunskap och affdrsmo-
dell inom omradet samisk design fér offentlig miljé. Var framtagna guide
till en affarsmodell och konkreta exempel ar ett embryo till

framtida arbete.

Bade duojarat och Samesldjdstiftelsen Sami Duodiji har sett en stor
utvecklingspotential och vi hoppas att projektet dels har bidragit till okat
intresse for samisk design i offentliga miljiéer och dels skapat grunden for
en fortsatt tillvaxt.

Denna affarsmodellsquide &r en del av projektets resultat och kan
anvandas fritt av duojarat och andra som dr intresserade av omradet.
Atfarsmodellsguide &r framtagen i Samesldjdstiftelsens Sami Duodji
projekt Affarsmodell for samisk design i samarbete med duojarat och
Brandwork AB.
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BAKGRUND

Sameslojdstiftelsen Sami Duodii har identifierat en dnskan hos inkd-
pare av utsmyckning fér offentlig miljé att képa in mer samisk form.
Samtidigt har det kunnat konstateras att flertalet samiska féretagare
upplever det svart att sdlja sina tjanster och produkter mot offentlig
miljé. | syfte att bemdta detta behov har vi tagit fram denna affars-
modellguide f6r samiska sldjdare.

Med offentlig design menas har design som ar synlig for allmanheten,
i offentlig milj6. Vi har valt att inkludera bade offentlig och privat
verksamhet i begreppet offentlig miljo. Skillnaden dem emellan ar att
den offentliga verksamheten har forpliktelse att tjdna sin publik och
anvandare medan privata aktorer ser design som en affarsméjlighet.

Sist i denna guide presenteras ett antal affarsidéer for samisk form

i offentlig milj6. Var férhoppning ar att dessa kan inspirera dig till att
tanka kring hur du skulle kunna fa ut ditt nuvarande erbjudande, eller
ett helt nytt sadant, i offentlig milj6.
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BAKGRUND

En affarsmodell kan kortfattat beskrivas som en férklaring éver hur en
verksamhet skapar och levererar vdrde till kunden samt hur man generar
intakter fran detta.

Att vara entreprendr och driva eget foretag innebdr ett sékande efter en
affarsmodell som fungerar fér just dig och ditt erbjudande. Detta sékande
bérjar med ett antagande av vad som skulle kunna vara en fungerande
affarsmodell fér ditt féretag.

Det férsta antagandet du gér om din affarsmodell kommer mest troligen
vara helt eller delvis felaktigt. Ditt andra antagande kommer antagligen
ocksa vara fel —men lite béttre. Fér varje gang du ifrdgasétter och
uppdaterar din affdrsmodell kommer den férbattras och sd smaningom
kommer du hitta en vélfungerande affarsmodell for just din verksamhet.

Manga tycker det kdnns komplicerat och odverskadligt att arbeta med sin
affarsmodell. Var forhoppning &r att denna guide ska gora det arbetet
bade roligare och enklare och att den ska hjalpa dig att hitta fram till en
fungerande affarsmodell fér din verksamhet.

Denna guide utgar fran Business Model Canvas — ett verktyg som gdr det
&t for dig att kartldgga och beskriva din affarsmodell, steg for steg, i 9 block.
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Business Model Canvas &r ett verktyg for att ta fram,
forklara, designa och/eller fordndra affarsmodeller.
Canvasen bestar av nio byggstenar/block som till-
sammans ger en bra éverblick éver hur en organisa-
tion fungerar.

Verktyget hjdlper att pa ett dverskadligt satt skapa
forstaelse for hur den egna affaren ser ut och hur
alla delar av féretagandet egentligen hénger ihop.
Det inbjuder till att laborera med sina fdrutsattningar
och utforska nya affdrsméjligheter och ldmpar sig
darfér bade fér att visualisera existerande affars-
modeller och fér att diskutera nya affarsméjligheter.

Modellen ar framtagen av Business Model Generation
http://businessmodelgeneration.com/

Kodlnader,
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Wyokelaktitotor

Nyctelresurder,

Virdeerbjudande

Inldfeter,

Kundrelationer

Kanaler

Kunder,



SKAPA DIN EGEN AFFARSMODELL

Nu &r det dags fdr dig att skapa din egen affarsmodell i Business Model Canvas.
54 har gér du tillvaga:

Pa féljande sidor presenteras vart och ett av canvasens nio block
1 samt en forklaring till vad det &r du ska fylla i for respektive
’ sadant. Borja med att pa nésta sida fylla i det forsta blocket
— ditt Vardeerbjudande. Forsok att formulera det s& kort och
koncist som mdjligt.

Nar du formulerat ditt Varderbjudande fyller du i det i rutan pa
2 canvasen som du hittar pa sidan 24 (det &r pa denna sida du
’ fyller i din Business Model Canvas). Arbeta sedan vidare med din
canvas, block for block.

Nar du fyllt i var och ett av blocken &r det dags att titta pa din
3 affarsmodell ur ett holistiskt perspektiv. Se vilka antaganden du
’ gjort och undersék om blocken hénger ihop. Finns det ndgot du
behdver dndra for att din affar ska ga ihop? Blir vinsten storre an
kostnaderna? Har du tillréckligt med personal for att genomféra
dina Nyckelaktiviteter? etc. Uppdatera din canvas om du upplever
att det behdvs for att fa allt att hdnga ihop.

Nar din Business Model Canvas ser bra ut pa papperet &r
det dags att testa dina antaganden mot verkligheten.

Denna guide ger dig tips pa hur du kan testa och forbattra
vart och ett av blocken i din canvas. Vélj vilket block du
vill testa och hur du vill testa det. Ténk kreativt och
anvand din fantasi ndr du sétter upp testet. Kom ihag att
det bdsta séttet att testa en affdrsmodell ofta ar att helt
enkelt borja sdlja och att lyssna pa dina kunder.

Nar du har testat alla blocken i din canvas — g tillbaka
och upprepa punkt 3 och 4 hér ovanfor. Fortsatt

att testa och ifragasétta byggstenarna av din

Business Model Canvas och kom ihag att . -
se dver och uppdatera din canvas Om du vill ha ingpiration il

regelbundet. din Business Model Canvas -
ta en titt pa de exempel som

finns pd sidorna 21-35



1. VARDEERBJUDANDE
Vithet vinde shaparn ditt erljudande fo dinas bunden?

Arbetet med din affdrsmodell tar sin utgangspunkt i det som &r karnan i din verksamhet
- det vérde du skapar for dina kunder.

Resonera kring och besvara nedanstaende fragor ndr du summerar ditt
vérdeerbjudande.

e Vad sdljer du?

»  Varfor képer dina kunder din produkt/tjanst?

*  Vad dr unikt med ditt erbjudande?

»  Vilka av dina kunders problem I6ser du med din produkt/ tjanst?
Och varfor ar det viktigt for dina kunder att dessa problem blir [5sta?

*  Vilka av dina kunders behov tillfredsstéller du med din produkt/tjanst?
Och varfor ar det viktigt for dina kunder att dessa behov blir tillfredsstallda?

»  Varfor ska dina kunder valja ditt erbjudande framfér dina konkurrenters?

TANK PA:

Du kan lasa flera olika problem och
tillfredsstalla flera behov far olika kunder.
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FORTS.
1. VARDEERBJUDANDE

N\

Ar du siker pa att du vet vilket varde dina kunder far ut av ditt erbjudan-
de? Férsok att hitta den verkliga anledningen till att dina kunder kdper det
du erbjuder.

Firslag pa hur du kan testa och "bevisa” ditt Varderbjudande:

* Intervjua 10 kunder
* Intervjua 30 potentiella kunder

»  Foren aktér som ar inkdpare av design for offentlig miljé &r det
viktigt att deras kunder/slutanvandare av produkten dr néjda. Om du
ldgger tid pa att skapa forstéelse for slutanvandaren har du darfér
ett starkare case ndr du séljer till inkdparen.

Spendera tid med slutanvdndarna och se hur de anvéander din
produkt/tjdnst. Ta bilder av dem ndr de anvénder produkt eller tar
del av den tjanst du erbjuder. Forsék identifiera om det finns nagot
mer som dessa personer kan énska av eller skulle hjdlpas av med
din produkt/tjanst.
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Kan samma vdrde som dina kunder upplever idag skapas genom ett

annat typ av erbjudande? Brainstorma kring andra méjliga erbjudan-
den.

Skulle dina kunder foredra ett annat varderbjudande? Kan du skapa
ett vdrde for dina kunder som de skulle tycka dnnu battre om?

Férsok att betrakta ditt erbjudande ur kunderna synvinkel. Vilka r
deras dagliga problem och behov? Och svarar ditt Vardeerbjudande
mot dessa? Skapa en mind-map 6ver kundernas problem och behov.
Adresserar du rdtt sddana med ditt erbjudande?
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2. KUNDER

Nu dr det dags att fokusera p de som du skapar vérde fir, ndmligen dina kunder. @

Vilka &r dina kunder?

TANK PA:

Att du kan ha flera olika kunder, i flera olika segment och mélgrupper.
Till exempel kanske du saljer bade till kommuner och restauranger. DBt
ar inte ovanligt att fdretag med flera olika marknadssegment har olika
varderbjudanden, kanaler och relationer ftr varje marknadssegment.
Hur ser det ut for ditt foretag? ¢
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FORTS.
2. KUNDER

EXEMPEL PA KUNDER FOR
OFFENTLIG DESIGN

\
A

Restauranger

Trafikverket
Banker

Swedavia

Massarrangdrer f

Sametingst
Skolor

Samiska institutioner ?‘

0 Sportarenor

/ Kollektivtrafik/Trafik/Transport

/ Gym och tréningsanlaggningar ‘
g Fastighetsftrvaltare

Ar du siker pé att de kunder du definierat i din affarsmodell &r intres-

serade av ditt/dina erbjudanden? Hur kan du vara sdker?

Exempel pa hur du kan testa och "bevisa" detta:

* Intervjua 10 kunder eller potentiella kunder frdn var och ett av
dina olika kundsegment

Finns det ndgon annan som skulle dra fordel av ditt/dina erbjudanden?
Finns det ndgon annan som skulle vilja betala for det du erbjuder?

Gor en lista 6ver saker du har tagit fér givet ndr du definierat dina
kundsegment och vand sedan pa dessa pastaende. Till exempel
kan du ha specificerat att dina kunder &r svenska hotell. Vand da
pa det och skriv ner pastaendet "Mina kunder &r INTE svenska
hotell”. Eller om du har specificerat att du traffar dina kunder i
personliga méten, ansikte mot ansikte, sa vander du pa det till
"Jag tréffar aldrig mina kunder personligen”. Brainstorma utifran
dina nya pastaenden och kom pa nya potentiella kundgrupper.
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J. KUNDRELATIONER

Oavsett vilka dina kunder ar har du en mer eller mindre etablerad relation till dem.

*  Hur ser din relation/dina relationer ut till dina kunder idag? Ser den olika
ut fér olika kunder? Kanske ser den olika ut fér dina kunder inom offentlig

verksamhet jamfort med de i den privata sektorn?

*  Kanske vill dina kunder ha ndgon typ av personlig assistens? Eller ocksa vill
de, tvdrtom, kunna gora allt via en slags sjalvservice? Onskar de vara en del

i en community med andra kunder? Mojligheterna ar 0ANdligal HAr DesKIIVEr
du vad dina kunder foredrar.




Testa dina Kundrelationer

Hur kan du vara sdker pa att detta ar den typ av relationer som dina
kunder vill ha till dig och ditt féretag? Fér att bli saker méaste du ldra

kdnna dina kunder. Vilka &r nyckelpersonerna i kundens organisation
och vad drivs de av? Vad kan du gora for att de ska bli ndjda? Vilken
roll kan du ha i att underldtta for dem att kunna utféra sina uppdrag?

Exempel pa hur du kan testa dina kundrelationer:

* Intervjua 10 kunder och/eller potentiella kunder.

»  Skapa och distribuera en enkét till dina existerande och/eller
potentiella kunder.

Forbattra dina Kundrelationer

»  Vilka andra typer av relationer skulle du kunna etablera med dina
kunder? Brainstorma alternativ.

»  Vilken typ av relationer gar mest i linje med kdrnan i ditt varuméarke?
*  Vilken typ av relation &r billigast att etablera?
*  Vilken typ av relation &r roligast, enklast etc?

*  Vilka goda exempel pa kundrelationer kan du hitta hos andra
foretag och i andra branscher?
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A. KANALER
°
°
°
°
°
°
°
°
Genom en &terfdrséljare, din webbsida, Facebook eller i en butik? °
°
°
Tank over vilka kanaler du anvander for: )
e Leverans *
°
" g e ..
Férsdljning .

*  Marknadsfdring

*  Feedback fran dina kunder
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Hur kan du sédkerstélla att detta dr de kanaler som dina kunder féredrar? *  Vilka andra méjliga kanaler finns det som du skulle kunna na dina
For att bli sdker maste du ldra kdnna dina kunder. Vilka &r de? Vad gér kunder genom? Brainstorma fram alternativ.

? i i i iv?
de? Och vilken roll vill e att du ska spela i deras fiv: *  Kan du bérja anvdnda kanaler som dina kunder redan anvander

till t idag?
Exempel pa hur du kan testa dina Kanaler: annaticag

/A\

. . Vilken kanal svarar bdst mot ditt varumarkes kdrna?
* Intervjua 10 kunder eller potentiella kunder

. . . Vilken ar den snabbaste kanalen for att na dina kunder?
*  Tahjdlp av ett gratis webbverktyg (t.ex Survey Monkey) fér att satta

ihop och skicka ut en enkét/marknadsundersékning. Vilken &r den billigaste kanalen for att na dina kunder?

Vilken typ av kanal &r roligast, enklast etc?
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5, INTAKTER

Nu tittar vi ndrmare pa hur du tjanar pengar pa din produkt/gjanst och fran vilka hall
intakterna kommer.

e Hur far du dina intakter?

Hur mycket bidrar varje intakt till den évergripande omséttningen i din
verksamhet?
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N \ Testa dina Intakter
M Hur kan du testa och validera att detta ar sattet som dina kunder
foredrar att betala pa?

Nagra exempel pa hur du kan testa och validera dina intakter:

A

* Intervjua 10 befintliga och/eller potentiella kunder.

e Gor en lista dver alla de steg som dina kunder behéver ga igenom
for att géra ett kop av ditt erbjudande (t.ex offentlig upphandling,
flera delfakturor, en stdrre faktura, langre kontrakt, etc.). Frdga
kunderna hur de kdnner infor dessa aktiviteter och utvdrdera om
du kan gora deras upplevelse battre, smidigare, personligare etc.

e Betalar dina kunder i tid? Reflektera 6ver varfor de betalar eller
inte betalar i tid.

*  Observera de situationer som dina kunder befinner sig i ndr de
betalar for din produkt/tiénst. Ar det en trevlig situation eller verkar
den stressig, obekvém, komplicerad eller dylikt? Reflektera dver
hur kunderna kdnner i situationen och utvdrdera om du kan géra
deras upplevelse battre.

Firbattra dina Intakter

Ar det tydligt for dina kunder vilket varde de far i din produkt/
tjdnst?

Betalar dina kunder for det varde de far?

Kan du anvdnda en annan betalningsmetod? T.ex betalning per
produkt, prenumerationstjanst, betala sa mycket du vill eller dylikt.

Kan du gora ditt erbjudande mer tjénstebaserat? T.ex: sdlja en
transporttjdnst istallet for bilar, mébeltapetsering istéllet for
mébler etc.

Kan du gora ditt erbjudande mer produktbaserat? T.ex: sdlja
bastus istallet fr snickeritimmar etc.

Gor en lista Gver alla de steg dina kunder behdver ga igenom for
att genomfra ett kdp av ditt erbjudande. Placera ut aktiviteterna
pa en tidslinje. Finns det ndgot sétt att géra kdpet och betalnin-
gen av din produkt/tjanst enklare, roligare eller trevligare for dina
kunder?
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6. NYCKELAKTIVITETER :
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Medvetet eller omedvetet genomfér du hela tiden aktiviteter som pa ett eller annat °

satt bidrar till att skapa varde fér dina kunder. Det kan vara allt ifran insamling av :
det material du behdver till att gora ritningar, sy, fakturera eller boka bud av dina o

varor ut till terfdrsdljare eller kund. Har dgnar vi lite tid &t att tdnka Gver vilka ¢ °

°

nyckelaktiviteterna &r i din verksamhet och fér vem de dr viktiga.

»  Vilka Nyckelaktiviteter kraver ditt Vardeerbjudande?

»  Vilka Nyckelaktiviteter krdver dina Distributionskanaler?

*  Vilka Nyckelaktiviteter krdver dina Kundrelationer?

»  Vilka Nyckelaktiviteter kraver din Intaktsstrommar?




generera samma Vérdeerbjudande? Kan du byta ut nagra av de
aktiviteter du genomfér idag eller addera nya?

*  Finns det nagra av de aktiviteter som du genomfér idag som du
borde synliggdra ut mot dina kunder for att forstérka vardet i din
produkt/tjdnst?

*  Finns det nagra av de aktiviteter som du genomfor idag som
du borde ddlja fran dina kunder for att forstdrka vardet i din
produkt/tjdnst?

HORC

FORTS.
b. NYCKELAKTIVITETER

»  Vilka andra aktiviteter skulle du kunna genomféra for att

17



1. NYCKELRESURSER
Vitka din dina viktigaste redwrder for all skapa, virde
for dina lunder?

En resurs &r allt ifrén en anstélld kollega till din dator, bil och de kunskaper du besitter. Har
specificerar vi de resurser som &r viktiga for att skapa vérde for dina kunder.
Vilka Nyckelresurser kréver ditt Vardeerbjudande?
»  Vilka Nyckelresurser kraver dina Distributionskanaler?
»  Vilka Nyckelresurser kraver dina Kundrelationer?

»  Vilka Nyckelresurser kraver dina Véardestrémmar?

TANK PA:

Nyckelresurser kan vara sdvél personalresurser, intellektuella
resurser (t.ex patent) som fysiska tillgingar etc.




//\ Frbattra dina Nyckelresurser
e Skulle du kunna skapa samma vdrde med andra resurser?
*  Skulle du kunna anvdnda dig av billigare resurser?

*  Skulle du kunna anvdnda resurser som dr mer miljgvanliga?

*  Finns det nagra av dina nyckelresurser som du borde synliggéra
ut mot dina kunder for att forstarka vérdet i din produkt/tjdnst?

*  Finns det nagra av dina nyckelresurser som du borde délja fran
dina kunder for att forstarka vardet i din produkt/ tjanst?

N
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8. PARTNERS
[ ]
[ J
[ J
[ ]
[ ]
[ ]
[ J
[ J
No man is an island och som entreprendr &r du ofta mer eller mindre beroende av de ftretag °
och personer som du valt att samarbeta med, oavsett om formen ftr samarbetet &r avtalad :
eller av mer privat karaktar. °
[ J
[ ]
*  Vilka Nyckelresurser far du fran dina Partners? ®
( J
[ J

*  Vilka Nyckelaktiviteter utfor dina Partners?

00 0000000000000 O0OCOCOGOGNOGEOGNOGONOGNONOEONONONOOIOIOTOS
20



Borde du ha ndgon annan typ av partnerskap? T.ex ett dotterbolag,
samdgt bolag eller provisionsbaserat.

Borde du ha andra leverantérer an de du har idag?

Kan du reducera dina kostnader genom att se éver dina partners?
Finns det ndgot du kan gora det pa egen hand istéllet for att ta hjalp
av annan aktér?

Finns det nagra av dina partners och/eller leverantérer som du borde
synliggdra ut mot dina kunder for att forstérka vardet i din produkt/
tjdnst?

Finns det ndgra av dina partners och/eller leverantérer som du borde
dolja ut mot dina kunder for att forstdrka vérdet i din produkt/tjanst?

21
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9. KOSTNADER

Din och dina kollegors arbetstid, dina lokaler, materialet som du anvénder for att skapa din
produkt, kostnaden fér transport av dina produkter ut till aterfdrséljare - allt blir kostnader
som stélls mot dina intékter.

»  Vilka Nyckelresurser genererar stdrst Kostnader
for ditt foretag?

»  Vilka Nyckelaktiviteter genererar stérst Kostnader
for ditt foéretag?

22




+  Aralla dina kostnader verkligen nddvandiga for att din kund
ska uppleva vérdet i ditt erbjudande? Forsok att spara vérdet
respektive intékten for alla dina olika kostnader.

*  Finns det ndgon som skulle kunna vara villig att betala dina
kostnader at dig?

e Hur skulle dina kostnader paverkas om ditt féretag véxte och
blev storre (fler anstallda, mer intdkter etc.)?

HORC

Forbattra dina kostnader

23
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MIN BUSINESS MODEL CANVAS
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EXEMPEL PA AFFARSIDEER
FOR SAMISK DESIGN | OFFENTLIG MILJO

affarsidéer for samisk design i offentlig milj6. Affarsmodellerna &r




EXEMPEL T

Avgang
Departure

Flygplatshénk med motiv frén samiska skoband

PRODUKT: Flygplatsbank
KUND: Flygplatser/Swedavia
PRODUKTAGARE: Birgitta Ricklund

AFFARSIDE:
Monster fran samiska skoband snidas in i trdbankar som placeras pa flygplatser. For att

Oka intakterna kan produkten utvecklas till ett koncept dar bankarna kompletteras med
stolar, fatoljer eller dylikt vilka kan séljas &ven till privatpersoner for privat bruk.

STYRKOR HOS AFFARSMODELLEN:

Formgivaren far en fin kontaktyta mot turister och affdrsresendrer som kommer med flyg.
Det kan generera fler kunder och darmed 6kade intakter.

Affaren kan skalas upp till fler flygplatser.

UTMANINGAR:
Férsaljningen maste eventuellt ske genom offentlig upphandling.
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FORTS.

EXEMPEL |
Parilnerd

Sami Duodiji fér saljstod

Leverantorer av material

Kodlnader

Loner

Material

‘ Designa och tillverka bankarna

Upprétta bra kontakter med
kunden

| —

Formgivningskompetens

Séljkompetens

Material

Wirdeerbyudande

Bankar for offentlig milj

Bankarnas design &r inspirerad
av de samiska skoband som
ar typiska fér just den plats
ddr banken star

(Utdver bankar i offentlig miljé
erbjuds produkter for hemma-
bruk till konsumenter

Flygplatshank med motiv frén samiska skoband - Business Model Canvas

Personlig kontakt med

inkGpare

Sdljstod fran Sami Duodji

Telefon och personliga méten
Séljstod fran Sami Duodii

Bénkar i offentlig milj6 blir
en marknadsféringskanal till
konsumenterna

Hemsida och sociala medier
till konsumenterna

"

Inldfeler

Flygplatserna betalar per bank med stigande rabatter ju fler de kdper

Konsumenter betalar per produkt

Kunaer,

Swedavias flygplatser

Tagstationer

(Konsumenter)
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PRODUKT: Rondellutsmyckning
KUND: Kommuner/Trafikverket
PRODUKTAGARE: Max Lundstrém

AFFARSIDE:

Lokala konstnérer designar utsmyckning av rondeller som sedan séljs in av Sami
Duodiji till kommuner eller Trafikverket. Om den visar sig framgangsrik kan idén
implementeras i manga kommuner.

For att 6ka intdkterna for utfort arbete och samtidigt marknadsféra produkten
gors en dokumentdrfilm om varje konstnar och rondell som visar processen fran
start till fardig produkt.

For att ytterligare 6ka intdkterna for utfdrt arbete tas en smyckeskollektion tas
fram monster och/eller former fran rondellutsmyckning ateranvands.

For att ytterligare 6ka synbarheten av projektet tas "Route Sapmi” fram - en karta
eller mobilapplikation for personer att folja for att "samla rondeller” och geo-punkter.

STYRKOR HOS AFFARSMODELLEN:
*  Genom att skapa ett aterkommande event (release av "arets rondell/ron-
deller”) far man stabila intékter over tid.

*  Kan skalas upp till fler kommuner.
*  Ger mycket uppmdrksamhet och publicitet.

*  Léngre avtal dar utsmyckningen byts ut ger kontinuerliga intaktsstrommar.

UTMANINGAR:
*  Forsdljningen maste eventuellt ske genom offentlig upphandling.

Viktigt att lyckas med marknadsféringen genom t.ex. dokumentdrfimen.



FORTS.

EXEMPEL 2
Fardnernd

Slgjdare och konstndrer

Nychelaktiviteter

Uppratta bra kontakter med
kunden

Uppratthalla bra kontakter
med sldjdare och konstndrer

Projekt- och produktionsleda
formgivningsarbetet

| —

Nyckelresurser

Formgivningskompetens

Sélj- och marknadsférings-
kompetens

Material

Kodlnaaer

Loner och material

Arvoden till sléjdare och konstndrer

Samisk rondellutsmyckning - Business Model Canvas

Kunarelationer

Direktkontakt med kommuner

Vindoorbiudand

Samisk utsmyckning av ron-

deller. Designen &r gjord av Lobba for att samisk design

en eller flera lokala formgivare ska finnas med i deras budget

och byts ut arligen
(Dokumentarfilm)

(Miniatyrer av rondellerna)

Kanaler

Stort galaliknande offentlig-
gorande om vilka som blir
arets rondellutsmyckare i de
olika kommunerna

Dokumentarfilm om rondellen
och konstnaren som utformat
den

L

Inldfkter

Kunaer,

Kommuner
(TV-bolag)

(Turister)

Kunden betalar en arlig summa och kontrakt skirvs pa fler ar

Miniatyrmodeller av ronderllerna séljs som souvenirer

Dokumentérfilmen séljs till TV-bolag
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EXEMPEL 3

Utsmyckning av busshallplatser

PRODUKT: Utsmyckning for busshallplatser/busskurer
KUND: Kommuner/Trafikverket
PRODUKTAGARE: Laila Idivuoma och Ann-Margit Svonni

AFFARSIDE:
Ortsspecifika samiska ménster graveras pa plexiglasskivor som monteras pa busskurer
vid busshallsplatser. Skivorna dr utbytbara och byts ut ars- eller manadsvis.

Betalning kan ske antingen via en prenumerationstjanst som erbjuds kommunen/
Trafikverket eller genom uthyrning.

For att 6ka intdkterna kan produkten utvecklas till ett koncept dar fram fler produktioner,
platsbaserade eller kollektivtrafikbaserade, tas fram. Platsbaserade sadana produktioner
skulle till exempel kunna vara érhdangen, smycken, ortstypiska ménster och produkter.
Kollektivtrafikbaserade produkter skulle till exempel kunna vara en mobilapplikation med
granssnitt dar ménstren anvands, monster och form av bankar, grafisk design av tidtabel-
ler, manads-/arskort, fodral till kort etc.
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STYRKOR HOS AFFARSMODELLEN:
*  Samma formgivningskoncept anvénds till fler produkter vilket innebdr mer intékter
for samma formgivning.

e Alla kommuner har kollektivtrafik. Nar man har en referenskund underlattas nasta
forsaljning.

»  Langre avtal ddr utsmyckningen byts ut ger kontinuerliga intéktsstrdmmar

UTMANINGAR:
Férsaliningen maste eventuellt ske genom offentlig upphandling.



FORTS.
EXEMPEL 3

Utsmyckning av busshallplatser - Business Model Canvas

Partnerd

Sami Duodiji fér saljstod

Leverantorer av material

Tillverkare s& som tryckerier
och snickerier

Kodlnaaer

Loner
Material

Underleverantérer

Designa utsmyckningen

Uppratta bra kontakter med
kunden

Lobba fér att det ska finnas
plats fér samisk design i
kommunernas budget

Upprétta kontakter med
underleverantérer

-
A/yc@mu/m

Formgivningskompetens

Séljkompetens

Material

Kunarelationer

Personlig kontakt med

Kunaer,

Kommuner och trafikverket

Vindoorbiudand

Samiskt utsmyckningskoncept
for kollektivtrafik inhallande:

inkBpare pa kommunerna.

« Utsmyckning av busskurer, Sami Duodji stottar och

Vntrum och binkar formedlar kontakten

* Grafisk design till tidtabeller,
busskort, fodragl till kort
och mobilapp

Kanaler

Telefon och personliga méten.
Offentlig upphandling vid
storre kép

Samma samiska monster
anvands for alla produkter

Séljstod fran Sami Duodiji

Utsmyckning i offentlig milj6
blir en marknadsféringskanal
till konsumenterna

Hemsida och sociala medier

till konsumenterj [

—

Inldfkter

Priset férhandlas med kunden. Utsmyckningen av busskurerna ar grunderbjudandet
och kunden betalar for varje produktserie (t.ex. tidtabeller och busskort) som de énskar
kdpa. Det dr 6nskvart att skriva ett avtal pa flera &r dar utsmyckningskonceptet byts
arligen, da det skulle ge stérre och kontinuerliga intakter.
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PRODUKT: Verktyg for pragling/tryck av ménster fér inredning
KUND: Offentliga institutioner och privatpersoner
PRODUKTAGARE: Lena Sandberg Johansson och Karolina Seva

AFFRRSIDE:
Verktyg fér att snida/pragla designade monster i tra.

Verktyget anvands som mall for applicering av ménster pa inredningsdetaljer
i saval offentliga som privata miljder. Det brukas i férsta hand fér ménsterut-
smyckning i trd dar det anvénds for att pragla/snida in, de av produktdgarna
designade mdnster pa exempelvis lister runt en dorr, pa hérnen pa ett bord
eller pa en husknut som man vill dekorera. Verktyget kan dock dven anvén-
das fér tryck pa textil s& som till exempel mattor, kuddar, gardiner och dylikt.
Anpassningar av verktyget gérs beroende pa materialet i slutprodukten.

Ménsterdesignen dr inspirerad av de traditionella samiska ménstren, som
bland annat kan vara omradesspecifika.

Arbetet utfors av produktégarna sjdlva eller via inhyrda hantverkare.
Betalning sker antingen genom en engangskostnad for det specifika jobbet

eller via en prenumerationstjanst som ger kunden t.ex ett nytt monster per ar
eller dylikt.

STYRKOR HOS AFFARSMODELLEN:
*  Samma formgivningskoncept anvénds till fler produkter vilket innebar

mer intakter fér samma formgivning.

*  Genom att ta fram flera exemplar av verktyget och ta in hantverkare for
att utféra jobbet kan ett stort antal bestalningar tas emot och genom-
foras trots att foretaget har fa fastanstallda.

*  Produkten ar synlig fér manga vilket innebar att en kontaktyta finns mot
allmanheten, besokare, turister med flera.

UTMANINGAR:
Viss forsaljningen maste eventuellt ske genom offentlig upphandling.

Risk f6r hdg uppstartkostnad da tillverkning av verktyg samt varianter pa
verktyg for applicering pa olika material kan bli kostsamt.



Verktyg for monsterutsmyckning - Business Model Canvas

FORTS.

EXEMPEL 4
Parilnerd

Sami Duodiji fér saljstod

Offentliga institutioner. T ex.
hotell, flygplatser, restauranger,
butiker, kommuner m.m

Nychelaktiviteter

Designa ménster

Vindoorbiudand

Prisvanlig utsmyckning/ Personlig kontakt med
inredningsdetaljer, inspirerade kunder, arkitekter och
av samiska monster och form, leverantorer

Leverantorer av material Tillverkning av verktyg

Tillverkning av varianter pa
verktyg for applicering pa
olika material

Tillverkare av verktyget for offentliga och privata miljder

Privatpersoner
Hantverkare

Kanaler

citrondesign.se

CITRON Design for'samarbete Kontakt med kunder, tillverkare,
och formedling av uppdrag leverantérer

k — Personliga méten
/V Telefonkontakt
0[ Hemsida
Formgivningskompetens Mail

Sédlj &marknadsféringskompetens
Material

Kunskap i tillverkning av

Levererade produkter i offent-
liga och privata miljder blir en
marknadsfdringskanal ut mot

konsument

verktyg

L

Kodlnader

Loner till personal och eventu-  Materialkostnader Lokal
ella underleverantérer

Inldfkter

Kunderna betalar en engangskostnad per tryck/monster vid leverans med

Tillverkningskostnader for Marknadsféring s o
. . mdjlighet till mangdrabatt
Marknadsforingskostnader verktyg och anpassningar av
verktyg Majlighet att sélja en prenumeration pa monster dar ménster byts ut arsvis
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