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Sameslöjdstiftelsen bildades 1993 av de samiska 
riksorganisationerna – Svenska Samernas Riks-
förbund (SSR) och Same Ätnam. Verksamheten 
bedrivs i stiftelseform med SSR och Same Ätnam 
som stiftare och finansieras av Sametingets kultur-
råd och Nämnden för hemslöjdsfrågor (NFH).

Sameslöjdstiftelsens övergripande mål är att
•	 främja, stödja och utveckla samisk slöjd och 

konsthantverk

•	 värna om det samiska hantverks- och kulturarvet

Sameslöjdstiftelsen har identifierat problemområ-
den som måste åtgärdas för att det ska bli fart på 
utvecklingen inom slöjdnäringen. Det är fler än 
slöjdarna som har intresse av en fungerade slöjd-
näring – den samiska kulturen är besöksnäringens 
stora dragplåster både på lokal, regional och natio-
nell nivå. Turister är intresserade av samisk kultur 
och samiska produkter.
•	 Det behövs en övergripande näringsstruktur som 

samlar in och förser slöjdbranschen med fakta 
till företagarnas beslutsunderlag samt statistik 
som visar status och trender för näringen som 
helhet.

•	 Slöjden måste nå ut till kunderna. Återförsäljare 
och försäljningskanaler måste utvecklas och 
prissättningsproblematiken måste lösas.

•	 Slöjden säljer inte sig själv vilket ställer krav 
på slöjdförsäljaren. Denne måste kunna  
föremålets kontext och användningsområde 
likväl som försäljningsteknik. Den 
kompetenskombinationen är inte så vanligt 
förekommande och måste åtgärdas för att 
slöjdförsäljningen ska öka.

•	 Turister möter många gånger tyvärr plagiat 
istället för högkvalitativ sameslöjd. Kunnande 
i samisk kultur och sameslöjd är inte var mans 

egendom. Arbete måste till för att samisk slöjd 
ska bli synlig och värderad av samhället i stort 
för att genuint samiska slöjdföremål ska hamna i 
första rummet.  

Tidigare projekterfarenheter visar 
färdriktning
Vandringsutställningen – ”En resa genom tiden” 
– var en del av EU-projektet ”Utveckling av företag-
samhet inom sámi duodji 2004–2005” . Sameslöjd-
stiftelsen samordnade 71 samiska slöjdare vars 
alster sågs av ungefär 70 000 besökare runt om i 
landet. Drygt 1000 av utställningens besökare be-
svarade en enkät där det framgick att de vill närma 
sig den samiska kulturen – slöjdföremålens kontext 
– via möten med slöjdaren. Enkäten visade även att 
kunder kunde tänka sig att köpa slöjd i affärer eller 
handla direkt av slöjdaren. 

Enkäter bland slöjdföretagarna visade att de gärna 
samverkade kring gemensamma utställningar. De 
behövde hjälp med marknadsföring och att få ut 
sina produkter på marknaden. För att samarbete 
i nätverk ska fungera krävs en organisation – en 
samordnare – som arbetar målinriktat i direkt sam-
verkan med slöjdföretagarna. Sameslöjdstiftelsen 
är den ”samordnare” som har samisk trovärdighet 
och kulturell kompetens och vars representanter är 
accepterade och respekterade i slöjdarkollektivet. 
Centralisering av insatserna behövs för att få helhets
perspektiv på slöjdnäringens behov. En decentrali-
serad samverkan med slöjdföretagare behövs för att 
förstå förutsättningar som gäller för näringsidkarna 
inom samisk slöjd och konsthantverk.  

Projektet växer fram
Insamlade enkätresultat redovisades för slöjdföre-
tagen i samband med en branschträff i Östersund 
2005. Ett antal slöjdare ville göra en gemensam ut-
ställning som kunde söka kunder ute i butiker. Det 
var så ”Butiksrundan” växte fram som ett nytt pro-
jekt där slöjdare skulle bemanna egna utställningar 
som skulle finnas i butiker som drev kampanj för 
samisk slöjd. Stämde enkätresultaten – skulle det gå 
att ha utställning och försäljning i butiker? Hur blir 
det med butikernas påslag då? Frågor kring avtal 
och påslag tog fart. Vi borde lära butikerna mera 
om slöjd!
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Hur skulle det skapas intresse för slöjden på den 
ort där Butiksrundan för ögonblicket befann sig? 
Så föddes idén om att parallellt locka intresserade 
genom att samla in föremål för att göra en samisk 
variant av ”Antikrundan”. Det behövdes en samisk 
expertpanel och allt skulle spelas in. 

Projektet Duodji Ealáhus – Att leva av sameslöjd 
– är rikstäckande och ett led i att etablera den 
samiska slöjden som en egen självständig näring. 
Sameslöjdstiftelsen är huvudman för projektet som 
pågått från januari 2006 till mars 2007. Projektet 
som bedrivits i inlandet har finansierats med medel 
från Sameslöjdstiftelsen och EU Mål 1 Sápmi 
Norra.

Projektets verksamhetsmål 
•	 Etablera nya försäljningskanaler med 6–8 olika 

butiker i Sverige

•	 Höja kompetensen hos befintliga och nya 
återförsäljare

•	 Medverka till två nya yrkeskategorier inom 
den samiska slöjdnäringen (Duodjimarketing/
försäljare och Duodjivärderare)

•	 Medverka till ökade kunskaper om det samiska 
kulturarvet slöjden

•	 Förbättra lönsamheten av befintliga 
duodjiföretag med 30%

Projektets arbete har bedrivits inom två olika akti-
vitetsblock: 
•	 Promotion vars syfte var att via Butiksrundan 

hitta återförsäljare, höja kompetens om samisk 
slöjd hos återförsäljare och skapa intresse 
för slöjden. Prisseminarium skulle hållas för 
att finna prisnivå och hitta mer effektiva 
samarbetsformer mellan näringsverksamma 
samiska slöjdare och konsthantverkare och 
återförsäljare. En nya kunskapstjänst skulle 
inrättas – duodjimarketing som i texten 
benämns duodjiförsäljare.

•	 Information som bygger på att sprida och 
förmedla kunskap direkt från de samiska 
kulturbärarna via Duodjirundan. En ny 
kunskapstjänst – duodjivärderare – skulle 
förmedla kunskap till allmänhet om slöjden och 
dess värde.

Rapportens disposition
Vad blev då resultatet? Ett års kringresande mellan 
olika butiker och mötesplatser låter sig inte så lätt 
beskrivas i ord och siffror. Vi har träffat massor av 
människor och lärt oss mycket. 

Kapitel 2 – Bakgrund till hur projektet växte fram 
och vilka förutsättningar som gällde när turneran-
det tog fart i början av 2006.

 
Kapitel 3 – Projektbeskrivningen redovisar mål-
uppfyllelsen. Hur gick det i butikerna? Kom det 
folk till Duodjirundan? Gick det att sälja slöjd 
genom att ha utställning i butiker och slöjdare på 
plats? Skrevs avtal mellan butik och slöjdare? Hur 
gick det med prissättningen?

Kapitel 4 – Förväntat resultat – angivna indikato-
rer –  visar vilka förväntningar som lades på projek-
tet och om dessa mätbara mål uppnåddes.

Kapitel 5 – Projektets påverkan på de genomgåen-
de horisontella kriterierna. Ett projekts arbete är ju 
inte separerat från övrig verksamhet. Vitsen är att 
all verksamhet ska lägga en rälsbit till järnvägsspå-
ret mot framtidsmålen. Lämnade projektet någon 
rälsbit till jämställdheten? 

Kapitel 6 – Projektets övriga resultat och erfaren-
heter. Varje liten aktivitet är ju lärande och här 
finns en sammanställning över vad projektet läm-
nar vidare för att utvecklas eller åtgärdas.

Kapitel 7 – Resultatspridning samt skyltning.  Har 
butikskampanjen synts i lokalpressen? Vad har 
projektet gjort för att locka intresserade? Kommer 
Duodjirundan att sändas i tv snart? 

Kapitel 8 – Kopplingen till andra projekt. Allt 
som görs ingår i ett större sammanhang, så även 
detta projekt vars riktning och mål ingår i en större 
utveckling åt det hållet.
 
Kapitel 9 – Övrigt. Vad lärde vi oss? Vad gör vi 
härnäst? En avslutande betraktelse.

Bilaga:
Förteckning över utställare.

Affisch (originalets mått: 50 x 70 cm)

Att leva av sameslöjd

duodjiEaláhus

Företagare 
ställer ut och 
försäljer
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Metod
Arbetet sker via aktiviteter i två block:
•	 Information – sprida och förmedla kunskap om 

duodji

•	 Promotion – skapa uppmärksamhet kring 
duodji, kompetensutveckla återförsäljare och 
finna samverkansformer mellan slöjdare och 
återförsäljare.

”Duodji Ealáhus – Att leva av sameslöjd” byg-
ger på att projektet engagerar och involverar dels 
förebilder och erfarna kulturbärare men också de 
samiska slöjdföretagarna. Genom att använda den 
kompetens som finns i det samiska samhället och 
i synnerhet i de egna slöjdarleden får projektet ett 
inifrånperspektiv, dvs. samer berättar och värderar 
själva den samiska slöjden. På så sätt förmedlas de 
egna kunskaperna – förstahandsfakta – till intres-
serade och detta skapar trovärdighet kring föremål, 
slöjdare och det samiska hantverket.

 
Projektgruppen har i sitt dagliga arbete valt att följa 
dessa ledstjärnor:

❖ Vi ska inte prata om vad vi kan göra – vi ska visa 
resultat

❖ Vi ska samlas och jobba för realisering av idéer 
– lägga kraft där utvecklingsivern och framtidstron 
finns.

Sameslöjdstiftelsen Sámi Duodji har under 2005 
turnerat med den egenproducerade vandrings-
utställningen Duodji Mátki áiggi čáda – En resa 
genom tiden.  Utställningen visades på 5 orter: 
Jokkmokk (Ájtte, Svenskt fjäll- och samemuseum); 
Umeå (Västerbottens Museum); Nääs (Nääs Slott); 
Göteborg (Världskulturmuseet); Östersund (Jamt-
li); och Uppsala (Upplands Museum). Utställning-
ens uppskattade besöksantal är ca 70 000.

Utställningen har bestått av tre delar, en del med 
gamla föremål, en del med nya föremål och ett 
bildspel. De gamla föremålen har inlånats av två 
privata samlare. De nya föremålen har representerat 
71 samiska slöjdare/konsthantverkare.

Under turnén gjordes en omfattande marknads-
undersökning i form av en enkät bland utställ-
ningsbesökarna. Resultatet från drygt 1000 enkäter 
presentades för de näringsverksamma slöjdarna/
konsthantverkarna i Östersund den 1 oktober 
2005, där idéer till hur det fortsatta arbetet med 
att etablera den samiska slöjden till en självständig 
näring växte fram.

Arbetet är inriktat mot Sameslöjdstiftelsens verk-
samhetsområdena näring och kulturarv och är 
en direkt fortsättning på de erfarenheter som 
Sameslöjdstiftelsen fick genom att genomföra 
EU-projektet ”Utvecklad företagsamhet inom duodji 
2004–2005” där ovan nämnda vandringsutställ-
ning ingick som en aktivitet.

De lärdomar som tagits med in i det här projektet 
är:
•	 Viktigt att vara företagare när det gäller 

samverkan business to business

•	 Samtal med slöjdare har visat att många insett 
nödvändigheten av att vara näringsidkare om 
man ska nå återförsäljare.

•	 Lönsamheten ökar om man samverkar inom 
marknadsföring och försäljning

•	 Vandringsutställningen gav slöjdarna kontakter 
som genererade efterbeställningar

•	 Ekonomiska nyttan av samverkan framgår 
tydligt bland de företagare som medverkat i 
Vandringsutställningen.

•	 Det behövs en ”samordnare” som har 
kompetens => nätverk, ekonomi, kunskap, 
marknadsföringskanaler m.m. Denne 
måste ha samiska trovärdighet och kulturell 
kompetens. Samordnarens representanter,  
Sameslöjdsstiftelsens personal i detta fall, 
måste vara accepterade och respekterade i 
slöjdarkollektivet

Fokus som ger projektets prioriteringar
De svagheter och problem som finns i slöjdnäring-
en idag kan beskrivas med: 
•	 Minskad bärighet per slöjdare/företag

•	 Svaga försäljningskanaler

•	 Avsaknad av grossistorganisation

•	 Återförsäljare som inte kan förmedla det 
kulturella mervärdet runt slöjdföremålet

•	 Allt fler icke-samer producerar så kallad 
sameslöjd i kommersiellt syfte.

Projektet låter arbete med kulturarv sammanföras 
med näringens ambitioner. 

Avgränsning
Projektet avser verksamhetsområdena Näring och 
Kulturarv och ingår som en delmängd i verksam-
heten under 2006. Regeringen har utlyst 2006 till 
ett mångkulturellt år. Projektet avser bidra med 
det samiska kulturarvet slöjden till det mångfacet-
terade kulturutbud som regeringen eftersträvar. 
Viktigt i projektet är att näring och kulturarv sker i 
samverkan. 

Prioriterat i projektet är de innovativa inslagen 
genom marknadsåtgärder och kunskapsförmedling. 
Näringsverksamma samiska slöjdare och konst-
hantverkare är prioriterade målgrupper för projek-
tet.

2 Bakgrund 

DUODJI
sameslöjd i samtiden

Marknadsföringsmaterial 
i form av ”Coffee-table 
Book” och Roll Up. 
Foto Jan Gustavsson, 
koppkorg i rot av Ellen 
Kitok-Andersson.

DUODJI
sameslöjd i samtiden

Vi saluför sameslöjd
och genuint samiskt
konsthantverk

We offer genuine
Sámi Handicraft
and Art for sale

Sameslöjdstiftelsen Sámi Duodji
www.sameslojdstiftelsen.com
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Materialet i butikskonceptet har fått mycket beröm 
och har uppfattats som intressant under tiden 
butiksutställningarna pågått. Alla butiker uppfat-
tar materialet som ”försäljningsbefrämjande” men 
det är bara en butik som köpt hela konceptet efter 
butiksutställningens slut. Konceptet blev ett kom-
plement till butikens egen skyltning. Marknads-
föringsmaterialet för slöjden imponerade på buti-
kerna, såväl annonser som informationsmaterial. 
För Sameslöjdstiftelsens personal var det en positiv 
feedback på tidigare arbetsinsatser. Bland slöjdare 
fanns åsikten att hela upplägget var bra paketerat.

Att slöjdarna fanns i butiken vidimerade äktheten. 
Kombinerar man rätt sortiment med en kunnig 
aktiv slöjdare – då blir det bra. En slöjdare tyckte 
att det var jobbigt att svara på alla frågor. Vissa 
slöjdare tyckte butikslokalerna var små och expo-
neringen av slöjden kunde varit bättre. Butiksägare 
tipsade slöjdare på kurser i försäljningsteknik. Det 
fanns butiker som ansåg att det var liten efterfrågan 
på sameslöjd och att allmänheten är okunnig om 
samisk kultur och slöjd. Positivt för slöjdarna var 
att de hade möjlighet att byta ut varor som ej sålde 
– detta var en nackdel i samband med tidigare 
vandringsutställningen.

Bland butiksägarna fanns kommentarer kring 
prisbilden. Slöjdarna gillade inte storleken på 
påslaget och ansåg det viktigt att komma överens 
med butiken – få till stånd ett avtal.  Återförsäljar-
leden hade synpunkter på prissättningen och att 
slöjdarna måste lära sig prisbilden när man arbetar 
med återförsäljare, kunna se fördelar som man får 
av bra försäljningskanaler. Det behövs en ”prislista”, 
ett marknadspris som kunden vet gäller överallt. 
Slöjdarna önskade själva någon form av utpris, där 
de kan göra avdraget för butiken. 

Prisdiskussionen återkommer längre ner under 
rubriken Måluppfyllelse för aktivitetsblocken. 

I Kapitel 6 – Projektets övriga resultat och erfa-
renheter finns lärdomar kring att etablera försälj-
ningskanaler.  

Kontakter som möjliggör etablering av försälj-
ningskanaler är skapade. Projektet har uppnått 
måluppfyllelse i sitt första verksamhetsmål. 

2. Höja kompetensen bland befintliga och nya 
återförsäljare
Vid projektets början fanns inget etablerat återför-
säljarnät. Genom det tidigare EU-projektet ”Ut-
veckling av företagsamhet inom sámi duodji 2004–
2005” hade dock vissa kontakter med återförsäljare 
initierats. Aktiviteten har genomförts på samtliga 
7 butiker och har bestått av förmedling av väldigt 
mycket grundkunskaper om samer och samisk 
kultur till butikspersonalen. 

Aktiviteten har inriktat sig till att höja kunskapen 
om den samiska slöjden, de samiska slöjdarna och 
den samiska kulturen bland befintliga och nya 
återförsäljare. Genom att personal från Sameslöjdstif-
telsen och samiska slöjdare funnits på plats i butiken 
under respektive kampanjvecka har kunskaper om 
slöjden förmedlats direkt till butikspersonal. De 
samiska slöjdarnas närvaro i butikerna har varit 
av stor betydelse eftersom butikspersonalen fått 
fördjupade kunskaper i det samiska hantverket för-
medlade direkt från utövarna själva. Intressant att 
notera är att det faktiskt fanns slöjdare som tyckte 
att det var jobbigt att besvara alla frågor!

Butikspersonalen har också givits möjlighet att 
träffa samiska slöjdare som fungerat som en förstärk-
ning till butikspersonalen under försäljningsturnén. 
Därmed har butikspersonalen fått en personlig 
kontakt som ingång till den samiska kulturen och 
slöjden. Slöjden uppfattas som äkta när slöjdaren är 
närvarande. Slöjdaren har av butikspersonalen fått 
tips och råd i försäljningsteknik.

Genom Sameslöjdstiftelsens kunskap om hela 
slöjdarkollektivet har också unika specialkontakter 
kunnat etableras direkt mellan butik och slöjdare. 
Förutom muntlig kunskapsförmedling ingick även 
ett butikskoncept som innehöll information och 
informativt marknadsföringsmaterial.

Det finns ett behov av specialistkunskaper – en kår 
av ”duodjiförsäljare” – som talar för den samiska 
slöjden ute i försäljningskanalerna. Detta har varit 
ett litet steg mot att öka kunskapen hos återförsäl-
jare. Det behövs dock betydligt mer. Kompetensen 
har höjts och projektet har uppnått måluppfyllelse 
för sitt andra verksamhetsmål.

 

Syftet med projektet
Huvudsyftet är att integrera den samiska slöjden 
som en självklar samisk del av de mångfacetterade 
kulturuttryck som finns i Sverige i dag. Att med-
verka till fler kulturella möten med de samiska 
slöjdarna och konsthantverkarna. 

Projektets syftar också till att hitta samverkansfor-
mer mellan näringsverksamma slöjdare, konsthant-
verkare och återförsäljare samt andra arenor där det 
finns plats för kulturella möten.

Projektets övergripande mål
Att långsiktigt etablera duodji (sameslöjd, samiskt 
hantverk och samiskt konsthantverk) som en själv-
ständig näring med fler aktiva sameslöjdare och fler 
lönsamma företag genom 
–	 professionella, väl utbildade företagare med 

kvalitativa produkter, utvecklade nätverk och en 
aktiv marknadsbearbetning

–	 kunskapsförmedling om den samiska slöjden 

–	 att ge besökare och kunder ett kulturellt 
mervärde i kontakten med det samiska 
kulturarvet. 

–	 uppbyggnad ett nya försäljningskanaler, 
utvecklade nätverk, aktiv marknadsbearbetning 
och kunskapsförmedling.

Projektets målgrupp
Samiska slöjd- och hantverksföretagare, återförsäl-
jare och allmänhet.

Samiska slöjd- och hantverksföretagare är priori-
terade. 

Måluppfyllelse projektets verksamhetsmål 
1.	 Att etablera nya försäljningskanaler med 6–8 

olika butiker i Sverige

2.	 Att höja kompetensen hos befintliga och nya 
återförsäljare

3.	 Att medverka till två nya yrkeskategorier inom 
den samiska slöjdnäringen (Duodjimarketing 
och Duodjivärderare)

4.	 Medverka till ökade kunskaper om det samiska 
kulturarvet slöjden

5.	 Förbättra lönsamheten hos befintliga 
duodjiföretag med 30%

1. Att etablera nya försäljningskanaler med 6–8 
olika butiker i Sverige
Vid projektstart fanns initierade kontakter med 
återförsäljare genom det tidigare genomförda pro-
jektet ”Utveckling av företagsamhet inom sámi duodji 
2004–2005” men det fanns inte någon struktu-
rerad organisation eller några utarbetade samar-
betsformer. Nu knöts återförsäljare samman med 
slöjdarna genom en gemensam butiksutställning. 
Utställningen ställde krav på butikslokalen och 
samverkan skulle ske under kampanjveckor. 

Valet av orter var en direkt följd av vandrings-
utställningen – En resa genom tiden – i projektet 
ovan. När vandringsutställningen kom till dessa 
orter bjöds butiksinnehavare in, så kontakter var 
knutna sedan tidigare. I samma projekt utvecklades 
även ett butikskoncept med roll up och coffetable. 
Annons- och informationsmaterial har Sameslöjd-
stiftelsen tillhandahållit.

 
I projektbeskrivningen var planen att även Hapa
randa skulle ingå. Förfrågan gjordes men det var 
ingen butik där som ville/kunde ta emot. Vid pro-
jektets slut finns 7 återförsäljarkontakter inrättade 
på följande orter:
–	 Jokkmokk  (Ájtte, Svenskt fjäll- och 

samemuseum, butiken)

–	 Umeå (Hemslöjden)

–	 Östersund (Jamtlis butik)

–	 Åre (Åre Hemslöjd)

–	 Göteborg (Bohusslöjd) 

–	 Stockholm (Svensk Hemslöjd och Svensk Slöjd)

Projektbeskrivning3 
	 DUODJIEaláhus
 – 	att leva av sameslöjd
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omfattade 8 veckor. Företagarna kunde välja grad 
av medverkan och fick resor och uppehälle betalt. 
I en föranmälan fick de välja mellan att bygga upp 
utställningen, de fick också anmäla sitt intresse att 
följa med på butiksturné runt om i landet. 

Fem företagare valde att arbeta med design- och 
uppbyggnadsfasen av butiksutställningen vilket 
skedde i Jokkmokk.  Det var tydligt uttalat att 
detta var en slöjdarutställning och att Sameslöjd-
stiftelsen/projektet bara skulle ses som ett verktyg. 

I turnéstarten i Jokkmokk under vintermarkna-
den i februari 2006, var alla 23 företagare engage-
rade. Var och en hade sitt försäljningspass. Under 
första butiksutställningen sålde alla företagare 
någonting. 12 företagare ställde sig till förfogande 
under hela turnétiden. De företagare som var på 
plats i butikerna sålde bra av sina egna produkter. 
Föremål vars slöjdare ej fanns på plats i butiken 
sålde mindre. Slutsatsen blev att man säljer sina 
egna produkter bäst själv. Försäljningen uppgick till 
216 000 SEK.

En intervju genomfördes med företagarna efter 
avslutad butiksturné. I den framgick att företagarna 
fick kontakt med nya kunder i butikerna. Totala 
antalet nya kontakter räknades till 84 stycken och 
50 % av dessa hade gjort en nybeställning. Tolv 
företag har tagit emot efterbeställningar till värden 
som varierar mellan 700 SEK och 20 000 SEK. 
Antalet beställda föremål varierar mellan 1 och 100 
st. Enligt slöjdarna uppgick efterbeställningarna till 
ett skattat värde på 95 000 SEK. 

Två företagare hade under butikskampanjen teck-
nat kommissionsavtal med butiken. Tolv företag 
har etablerat kontakt med butikerna under eller 
efter projekttidens slut.

Det förekom att slöjdare sålde vid sidan om 
utställningen vilket därför ej ingår i detta projekts 
redovisning. Föremål byttes ut och försäljningsvär-
det kan därför vara högre. Slöjdare på plats hade 
också möjlighet att sälja andra föremål än de som 
fanns representerade i butiksutställningen.

Har lönsamheten ökat hos dessa företag? Svaret 
är att det ej går att bedöma. Det som kan sägas är 
att slöjdnäringen ökat omsättningen med minst 
216 000 SEK under butikskampanjen. Det är posi-
tivt, MEN uppgifter saknas för att kunna bedöma 
om projektets femte verksamhetsmål nått målupp-
fyllelse. Den frågan förblir obesvarad.

Måluppfyllelse för aktivitetsblock
Projektarbetet utförs via aktiviteter sorterade under 
två block:
1.	 Information då projektet till stor del bygger på 

att sprida och förmedla kunskap direkt från de 
samiska kulturbärarna till övriga målgrupper. 
Information ska bygga på delaktighet och 
samverkan och det i sin tur ska bidra till ökade 
kunskaper om det samiska kulturarvet slöjden.

2.	 Promotion vars syfte är att hitta mer effektiva 
samarbetsformer mellan näringsverksamma 
samiska slöjdare och konsthantverkare och 
produkternas återförsäljare. Avsikten var att 
finna och stärka återförsäljare och bistå med råd,  
kompetens och kunskap.

Information – måluppfyllelse

Duodjirundan
För att skapa ytterligare intresse runt den samiska 
slöjden anordnades en s.k. Duodjirunda. Ägare 
av samisk slöjd, bruksföremål, kunde efter att ha 
uppmärksammat annonsering i dagspress och 
andra lämpliga forum, ansöka om att få medverka 
med föremål i Duodjirundan. Vid medverkan fick 
ägaren en historia om föremålet, vad det använts 
till, om möjligt vem som tillverkat föremålet och 
en eventuell värdering av föremålet. Duodjirun-
dan planerades att inspelas och sändas av Sveriges 
Television. Duodjirundan startades i Jokkmokk 
februari 2006 i anslutning till Butiksrundan, för att 
sedan turnera till följande orter: Umeå, Göteborg 
och Stockholm.

Mål

–	 medverka till kunskapsförmedling om det 
samiska kulturarvet slöjden

–	 synliggöra det samiska kulturarvet slöjden

–	 införa värdering som ett nytt område i den 
samiska duodjiverksamheten.

Målgrupp
Ägare av samisk slöjd och bruksföremål, intresserad 
allmänhet, slöjdare och expertpanel.

3. Medverka till två nya yrkeskategorier inom 
den samiska slöjdnäringen (Duodjiförsäljare och 
Duodjivärderare)
Samisk slöjd säljer inte sig själv – det behövs nå-
gon som talar för varan. Försäljaren måste kunna 
samisk slöjd och kultur. Duodji är en viktig del 
av den samiska kulturen och det är via kunskap 
som slöjdnäringen kan utvecklas och försvara sig 
mot plagierade produkter. Duodjiförsäljare behöver 
utvecklas utifrån de behov som fanns ute i buti-
kerna. Försäljaren skulle fungera som en expert och 
förstärka den egna butiken inom kategorin samiskt 
hantverk. En återförsäljare av samisk slöjd behöver 
den kompetensen.

Behovet av den andra nya yrkeskategorin – duodji-
värderare – började framträda som ett resultat av 
vandringsutställningen – ”En resa genom tiden” 
– där två samlares föremål ingick tillsammans med 
försäljningsdelen. Många utställningsbesökare 
hörde av sig angående samiska föremål som de hade 
i sin ägo. De ville veta om det var sameslöjd, vems 
signaturen var etc. Och naturligtvis föremålets 
värde. Hur identifierar man ett föremåls bakgrund, 
äkthet och ursprung? Det är en expertfråga! 

Under projekttiden har förfrågningar riktade 
direkt till Sameslöjdstiftelsen angående värdering 
och identifiering av samiska föremål ökat med ca 
100%. För att skapa intresse kring den samiska 
slöjden anordnades Duodjirundan i Jokkmokk, 
Umeå, Göteborg och Stockholm. Via annonser i 
lokalpressen uppmanades ägare till samisk slöjd och 
samiska bruksföremål att höra av sig till Sameslöjd-
stiftelsen och berätta om sina föremål. Intressanta 
föremål valdes ut och presenterades inför publik. 
En expertpanel bestående av Helge Sunna, Per-Ola 
Utsi, Elsa Aira och Solveig Labba identifierade, 
informerade och värderade slöjdföremålen. För-
frågningarna ökade i samband med annonsering. 
Allmänheten har fått kännedom om vem de ska 
vända sig till när det gäller frågor kring samisk 
slöjd. Sameslöjdstiftelsen finns i form av kompetent 
duodjiförsäljare och duodjivärderare.

Projektet visste redan innan start att försäljarle-
den behövde duodjikompetens. Utställningsbesö-
kare hade via enkätsvaren önskat lära sig mer om 
slöjden. Telefonsamtal kom från personer som ville 
ha ärvda föremål värderade. Via Duodjirundan 
och kampanjerna i butikerna tydliggjordes behovet 
ännu mera. Projektet har medverkat till att ringa 
in behovet av dessa nya yrkeskategorier; Yrken vars 

grundkompetens kommer till den samiska befolk-
ningen via modersmjölken. Sameslöjdstiftelsens 
nästa uppgift borde då bli att organisera upp de sa-
miska aktörer som har efterfrågad yrkeskompetens. 
Projektet har uppnått måluppfyllelse i sitt tredje 
verksamhetsmål.

4. Medverka till ökade kunskaper om det 
samiska kulturarvet slöjden
Informationsdelen av projektets aktiviteter byggde 
till stor del på att sprida och förmedla kunskap 
direkt från samiska kulturbärare. Även detta i 
enlighet med de enkätresultat som framkommit 
i tidigare projekt. Arbetet drevs på flera fronter 
samtidigt. 

Duodjirundan där en samisk expertpanel berät-
tade om föremåls användningsområden, material, 
ortskaraktär, ornamentik och värdering. Detta 
skedde på flera orter – Jokkmokk, Umeå, Göteborg 
och Stockholm – under året. Varje Duodjirunda 
hade sitt tema och på varje plats filmades till-
ställningen och avsikten var att materialet skulle 
sändas i Sveriges Television under 2006 eller 2007. 
Duodjirundan har ännu inte visats i tv – just det 
målet är ej uppnått.

I butikerna fanns Sameslöjdstiftelsens personal 
tillsammans med medverkande slöjdare. Även där 
var det samiska kulturbärare som fungerade som 
kunskapsspridare. Såväl butikspersonal som kunder 
kunde ställa frågor och fick sina svar. 

I butikerna återanvändes dessutom speciellt 
informationsmaterial och butikskoncept framtaget 
under tidigare projektet ”Utveckling av företagsam-
het inom sámi duodji 2004–2005.”  

Projektets fjärde verksamhetsmål ses som uppfyllt.

5. Förbättra lönsamheten i befintliga 
duodjiföretag med 30%.
Här har projektet formulerat ett mätbart mål men 
frågan är hur detta skall bedömas. Då slöjdnä-
ringen saknar offentlig statistik så blir detta mål en 
diskussion kring var referenspunkten skall sättas 
och hur en lägesförändring i så fall skall bedömas.

Projektet avgränsades till att endast omfatta slöjd-
företagare – det var business to business som gällde 
mellan slöjdare och återförsäljande butik. Tjugotre 
slöjdföretagare – av vilka 18 var kvinnor – ingick 
i butikskampanjen vars effektiva försäljningstid 
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Måluppfyllelse
Annonsering efter personer och föremål fungerade. 
Det fanns ett intresse för Duodjirundan. Totalt 
lämnades 139 samiska föremål in till Duodjirun-
dan: Jokkmokk 36; Umeå 36; Göteborg 30 och 
Stockholm 37.  

Expertgruppen bestod av Helge Sunna, Per-Ola 
Utsi, Elsa Aira och Solveig Labba. Deras djupa 
kunskap om samisk slöjd och bruksföremål är 
vida känd. De har kunnande om hela geografiska 
området och kan förmedla kunskap om föremål, 
användningsområden, material, materialbearbet-
ning, ortskaraktär och ornamentik. De valde ut 
inlämnade föremål, gjorde research och berättade 
om föremålen ”live” inför Duodjirundans publik – 
samtalen leddes av programledare Maj Lis Skaltje. 
Respektive ort fick ett eget tema vilket bestämdes 
utifrån föremålen som lämnats in just där.

Premiär för Duodjirundan var i Jokkmokk på 
Ájtte,  Svenskt fjäll och samemuseum i anslutning 
till Jokkmokks vintermarknad. Det var ett stort 
intresse och publiken skattades till 200 personer. 
Därefter genomfördes evenemanget på övriga orter. 
Det finns inga exakta mätningar av storleken på 
studiepubliken. Skattad publik; Umeå 100 perso-
ner, Göteborg 70 och Stockholm 150.

Publiken var intresserad av att få veta föremålets 
ålder, värde och funktion även om de själva inte 
ägde något eget föremål. Expertpanelen uppfattades 
som kunnig och förtroendeingivande. De förmed-
lade historia och tradition. Värderingen är viktig, 
höjer slöjdföremålens status.

De inspelade materialet är ihopklippt till en cd om 
40 minuter. Duodjirundan har ännu inte fått plats 
i programtablån för Sveriges Television.  Använd-
ningen av konceptet Duodjirundan för att förmedla 
kunskap direkt från samiska kulturbärarna är i 
sig genial. Visst förmedlas kunskap om slöjden, 
visst synliggörs det samiska kulturarvet och visst 
gick det att på ett naturligt sätt införa värdering 
av samisk slöjd – utförd och framförd av samiska 
kulturbärare. Ett inifrånperspektiv som känns själv-
klart och trovärdigt. Den riktiga spridningseffekten 
uppstår då Duodjirundan sänds i tv. 

Målet för informationsblocket är uppfyllt och blir 
det ytterligare då Duodjirundan sänds i tv.

Duodjirundan, stora bilden från premiären i Jokkmokk Fr. v. programledaren Maj-Lis Skaltje, Solveig Labba, 
Elsa Aira, Helge Sunna och Per-Ola Utsi. Foto Sámi Duodji. 
Nedan: annons och affisch inför butiksturné och Duodjirunda i Umeå.

Duodji-rundan Gamla saker berättar sin historia

Duodji-mátki Har du gamla samiska föremål? Eller nåt annat samiskt föremål

av intresse? Låt en grupp kännare av sameslöjd få ta del av ditt

föremåls historia. Skriv till oss och berätta om ditt föremål.

Skicka bild på föremålet, namn, adress och telefonnummer.

Kanske ditt föremål blir utvalt att vara med i Duodji-RUNDAN.

Senast den 10 februari vill vi ha ditt brev. Adress:

Sameslöjdstiftelsen Porjusvägen 4. 962 23 JOKKMOKK.

Läs mer på: www.sameslojdstiftelsen.com

Duodji-RUNDAN Söndagen den 5 mars kl 15.00.

Folkets Hus i Umeå.

Kom, se och lyssna. Fyra sameslöjdare och kännare

finns på plats för att berätta om hur föremålen har

använts, när och av vem de är tillverkade ...

Vi jobbar hårt för att Duodji-RUNDAN ska spelas in

för TV.
Foto: Jan Gustavsson, Ájtte

Mål 1 Sápmi norraÖverst: några av föremålen vid Duodjirundan i 
Umeå; därunder samtalar Per-Ola Utsi med en 
intresserad ägare av ett björnspjut. Per Aira och Helge 
Sunna lyssnar i bakgrunden; Nederst en publikbild 
från Göteborg. Foto Sámi Duodji.

Att leva av sameslöjd
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självklart att kunden förstår när det är hög kvalité 
på produkterna, ej heller allt arbete som ligger 
bakom varje alster. 

Försäljning totalt 29 500 SEK under tio dagar, 
varav fem dagar med slöjdarrepresentation. 

Jamtli Butik, ÖSTERSUND – Veckan före påsk 
flyttades utställningen till Östersund. Butiken finns 
på Jämtlands läns museum. Lokalen hade valts 
med tanke att Sameslöjdstiftelsen hade sin stora 
vandringsutställning på museet och hade således 
etablerat en viss kontakt med museibutiken. 

Som vid de övriga orterna fanns slöjdarrepresen-
tation. Jamtlibutiken har sedan tidigare slöjdar-
kontakter, främst med slöjdare i närområdet, så 
butikspersonalen var förtrogna med samisk slöjd 
och hantverk. Kanske tidpunkten inte var rätt vald 
för det var inte så stor kundgenomströmning, vilket 
påverkade försäljningen. Försäljning totalt 1 600 
SEK under tolv dagar, varav tre dagar med slöjdar-
representation.

Bohusslöjd, GÖTEBORG – Höstupptakten skedde 
i Göteborg på hemslöjdsbutiken Bohusslöjd. Under 
2005 hade vandringsutställningen ”En resa genom 
tiden” besökt Nääs slott och Världskulturmuseet i 
Göteborg. Vi hade noterat en stor nyfikenhet och 
intresse för samisk slöjd och konsthantverk. Besö-
karna efterfrågade då också möten med samiska 
slöjdare och därför var det viktigt att slöjdarna var 
representerade under turnén. Även här märktes 
personalens okunskap om det samiska hantverket, 
vilket gjorde det extra värdefullt att ha två slöjdare 
i butiken. Frågorna rörde sig inte bara om slöjd, 
utan om hela den samiska kulturen och många 
kom med föremål som de ville ha identifierade och 
ibland värderade.

Butiken hade ett bra läge med ett stort skyltfönster 
där slöjden exponerades. Fönstret vette ut mot en 
stor gata och syntes mycket tydligt på kvällen när 
det var belyst. Butikspersonalens kommentarer 
efter utställningen var att ingen hade gått oberörd 
förbi skyltfönstret med samiska föremål, att för-
säljningen gått bra och att de kunde tänka sig en 
liknande satsning i framtiden.

Försäljning totalt 26 500 SEK under fjorton da-
gar, varav fem dagar med slöjdarrepresentation. 

tillfälle att lära sig mer om den samiska slöjden och 
kulturen. Det är ju inte bara frågor kring hantver-
ket som ställs, utan lika mycket om den samiska 
kulturen. Omdömet från butiken var genomgående 
hög kvalitet på den slöjd som exponerades i buti-
ken, att slöjdarna måste känna till prisbilden som 
blir när man har återförsäljare, samt att se förde-
larna med att ha bra försäljningskanaler. 

Kunderna gjorde prisjämförelse och reagerade på 
att priserna var lägre i Jokkmokk.

Försäljningen i Umeå gick ganska bra. Efter utställ-
ningen har butiken kontaktat ett flertal slöjdare för 
fortsatta affärskontakter. Varje enskild slöjdare gör 
egna avtal med butiken. Försäljning totalt 13 700 
SEK under tio dagar, varav sex dagar med slöjdar-
representation.

Åre Hemslöjd, ÅRE – var nästa anhalt som var 
under vecka 13. Tiden var vald i samarbete med 
butiken med tanke på att det var högsäsong för 
skidturismen i Åre. Butiken brukar alltid saluföra 
sameslöjd, men nu fanns extra många föremål att se 
på i butiken. Även här medverkade två slöjdare som 
försäljare och informatörer.

I området finns samlare av samisk slöjd och konst-
hantverk, men även privatpersoner som har många 
samiska föremål i sin ägo vilket också ökar intres-
set för det samiska. Enligt butiken så är det främst 
samlare som köper slöjd. Efterfrågan är för liten. 
Det är inte bara samlare som köpstarka, det finns 
även andra, det gäller bara att nå dem. Slöjdarna 
måste tänka på att man inte ska tro att kunderna 
hittar dig, det är du som måste hitta kunderna. 
Förslag till marknadsföringsaktiviteter var att an-
vända kända namn inom slöjden som draghjälp till 
de unga. Det gäller att lyfta fram slöjden och göra 
den attraktiv genom bra marknadsföring. Det be-
hövs fler försäljningsställen ute i landet och kunska-
perna hos dem som säljer produkterna måste öka.  

Kombinationen av rätt sortiment och kunniga 
engagerade slöjdare på plats, gjorde att försälj-
ningen gick mycket bra. Butikspersonalen hade en 
informationskväll där slöjdarna höll föreläsning. 
De kunde ställa frågor om samisk slöjd och kultur. 
Det är inte alltid priset som är problem vid försälj-
ningen. Viktigt är att kunden förstår produkten 
och samisk slöjdtradition. Svenskar vet mer om 
Amerikas indianer än om samerna. Det är inte 

–	 Att etablera en ny tjänst inom samisk 
duojiverksamhet – duodjiförsäljare/marketing

–	 Att bidra till ökad lönsamhet i befintliga företag.

Målgrupp
Slöjd- och hantverksföretagare, återförsäljare, bu-
tikspersonal, kunder och allmänhet. 

De medverkande butikerna bestämde i samråd 
med Sameslöjdstiftelsen under hur lång tid butiks-
utställningen skulle vara samt vid vilken tidpunkt.

Ájtte – Svenskt Fjäll- och Samemuseum, 
JOKKMOKK
Starten av Butiksturnén var i Jokkmokk i anslut-
ning till Jokkmokks vintermarknad 2006. Idén var 
att deltagarna själva skulle designa och sätta upp 
utställningen. Jokkmokk var den enda orten med 
egen försäljningsutställning och glasmontrar. Det 
är tidsmässigt en hektisk period för den enskilde 
slöjdaren med tanke på att Jokkmokks marknad 
var så nära inpå. Endast 6 slöjdare deltog i upp-
sättningen. Sameslöjdstiftelsens personal fick vara 
behjälplig med uppsättningsarbetet.

Öppnandet förrättades av en av slöjdföretagarna 
och museichefen. 

Under marknadsdagarna ansvarade de deltagande 
slöjdarna själva för försäljningen. Sameslöjdstif-
telsens personal fyllde upp när vakanser uppstod. 
Varje slöjdare ansvarade för utbyte och påfyllning 
av slöjdalster. Försäljningen på Ájtte, Svenskt fjäll 
och samemuseum skedde utan kommissionspåslag. 
Sameslöjdstiftelsen anordnade Duodjirundan i 
Jokkmokk under kampanjperioden. Försäljningen 
totalt 67 000 SEK under 5 dagar – alla deltagande 
slöjdare sålde något.

Hemslöjden, UMEÅ – var den första butiken där 
slöjdalstren exponerades i butik med konkurrens 
från andra hemslöjdsprodukter. Butiken var liten, 
men personalen har stor kunskap om samisk slöjd 
eftersom de sedan tidigare säljer samiskt hantverk 
och slöjd. Butikskampanjen skedde under samiska 
veckan i Umeå då det är många samiska aktiviteter. 
Duodjirundan anordnades även i Umeå.
Slöjdare medverkade i butiken måndag–lördag. 
Tre slöjdare i omgångar informerade kunderna och 
hjälpte till med försäljningen. Slöjdarnas medver-
kan var mycket uppskattad av kunderna och av 
butikspersonalen. För butikspersonalen blev det ett 

Promotion - måluppfyllelse
Bestod av två aktiviteter. Butiksturnén omfattade 7 
butiker. Den andra aktiviteten var ett prissemina-
rium.

Butiksturné och prisseminarium
Butiksturnén startade med ett prissättningssemi-
narium som anordnades i Jokkmokk. Syftet var att 
redan innan starten finna en fungerande prisnivå. 
Frågeställningen var: Hur ska man prissätta sina 
produkter i anslutning till arbetet med att finna nya 
försäljningskanaler?

Mål prisseminarium

– 	 Att finna en prisnivå som är funktionell i 
samverkan med butikerna

Målgrupp prisseminarium
Sameslöjdare och butiker.

Erfarenheten visar att prissättning är ett problem. 
Svårigheter uppstår när slöjden ska prissättas till ut-
ställningen som ska till butikerna, då måste hänsyn 
tas till butikernas påslag vid kommissions försälj-
ning. Det verkar som att intresset, eller behovet, 
inte var så stort eftersom endast en tredjedel av de 
till Butiksturnén anmälda slöjdarna deltog i semi-
nariet. Det visade sig senare att prissättningen med-
förde vissa komplikationer. Prisnivåerna varierade 
mycket. Ingen hänsyn togs heller till att butikerna 
hade olika påslag, prissättningen skilde sig mellan 
om man sålde i en butik eller om man sålde i sin 
verkstad/hemmet. 

Det är tydligt att det finns ett behov av ett fung-
erande prissättningssystem. Det är nödvändigt men 
det verkar som om den frågan prioriterades lågt 
bland butiksrundans slöjdare då endast en tredje-
del kom till seminariediskussionen.  Målet för just 
denna aktivitet uppfylldes således inte och att lösa 
av prissättningsproblematiken ligger högt upp på 
dagordningen.

Mål Butiksrundan

–	 Att sprida kunskap och skapa uppmärksamhet 
kring duodji

–	 Att bidra till kompetenshöjning bland 
återförsäljare och allmänhet

–	 Att bygga nya försäljnings- och kunskapskanaler 
för den samiska slöjden
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Priserna var ett diskussionsämne under butiksrun-
dan både hos butiker och slöjdare. Så länge frågan 
tillåts bero och skjutas på framtiden, desto mer ris 
binds åt slöjdnäringens rygg. Lösningen ligger i att 
alla slöjdare tar ett kollektivt ansvar för sin egen 
prissättnings konsekvenser. Ingen äger förvisso 
problemet, men lösningen är hela slöjdnäringens 
ansvar!

Aktiviteten prisseminarium nådde inte fram till 
måluppfyllelse. Butiksrundan däremot genomför-
des och måste ses som måluppfylld.

Arbetstillfällen nya/skapade
Nya arbetstillfällen har skapats som direkt följd av 
projektets verksamhet och utan projektets akti-
viteter hade dessa ej funnits.  Arbetstillfällen har 
skapats inom olika branscher/nischer. Slöjdnäring-
en har, via expertgruppens arbete inom Duodjirun-
dan, tillförts en helårsarbetskraft – 4 slöjdare som 
under projekttiden arbetade 25% var. Program-
ledaren under Duodjirundan har tillfört samiskt 
näringsliv ytterligare 25%. (125%)

En projektassistent har arbetat 100% med prak-
tiska ting kopplade till Butiksrundan och Duodji-
rundan och en 25% projektadministratör har hållit 
ordning på det organisatoriska och ekonomiska. 
(125%)

Arbetstillfällen har även skapats inom film och 
reklambranschen – 50%. 

Förväntat resultat – nya arbetstillfällen som 
direkt följd av projektet
TOTALT 3 årsarbetskrafter, därav 1 man och 2 
kvinnor

	
Resultat vid projektslut 

TOTALT 3 årsarbetskrafter, därav 1 man och 2 
kvinnor

Nya företag bildade som resultat av 
projektets insatser
Projektets mål var att projektet skulle ge nya 
företag. Dels nya slöjdföretag och dels företag för 
värdering och information kring samiska föremål. 
Tanken var att projektresultatet skulle inspirera 
slöjdare att bli företagare och att duodjivärderare 
och duodjiförsäljare skulle bli nya yrkeskategorier.  

Värderingsföretag är något alldeles nytt inom 
det samiska företagandet. Idag vänder sig försäk-
ringsbolag och privatpersoner som vill ha samiska 

föremål värderade, till personer utanför det sa-
miska samhället. Värderingsuppdrag bygger på de 
grundkomponenter som slöjdföretagaren vilar sin 
verksamhet på: kulturell och hantverkskompetens 
kopplad till det samiska kulturarvet och den tra-
ditionella slöjden. En naturlig utveckling av vär-
deringstjänsten är att höjaslöjdares kompetens att 
informera om slöjd, prissättning och kulturarv. 

De två nya företag som bildats under året är slöjd-
företag. Inget nytt företag har bildats som kan defi-
nieras inom de två nya yrkeskategorierna duojivär-
derare respektive duodjiförsäljare. MEN intressant 
är att de 4 företagare som ingick i Duodjirundans 
expertpanelen har utvidgat sin verksamhet till att 
även omfatta duodjivärdering. 

När det gäller duodjiförsäljare så uppnåddes inget 
mätbart resultat under detta projekt men arbetet 
fortsätter vidare genom förstudien Handens kraft 
– se vidare Kapitel 7.  

Förväntat resultat – nya företag bildade som 
resultat av projektets insatser
TOTALT 5 nya företag, därav 2 ägda av män och 
3 ägda av kvinnor

Resultat vid projektslut
TOTALT 2 nya företag, därav 1 ägt av en man och 
1 ägt av en kvinna	
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Förväntat resultat – 	
angivna indikatorer  

Svensk Hemslöjd, Sveavägen 44, STOCKHOLM 
I slutet av november var det dags för Stockholm. 
Två butiker skulle besökas med en veckas mellan-
rum. Tiden var vald med tanke på julhandel och 
utländska besökare i Stockholm. Första butiken, 
Svensk Hemslöjd, har stor kännedom som det sa-
miska hantverket eftersom de genom åren haft ut-
ställningar med enskilda samiska slöjdare. Butiken 
har god renommé bland de som söker samisk slöjd. 
De slöjdare som fanns i butiken under veckan och 
som var personalen behjälpliga, var nöjda eftersom 
de hade fått etablera många nya kontakter. Försälj-
ning totalt 6 700 SEK under tio dagar, varav sex 
dagar med slöjdarrepresentation 

Svensk Slöjd AB, Nybrogatan 23, STOCKHOLM 
Sista anhalten för butiksturnén var en butik som 
inte har varit verksam i så många år och inte har 
hunnit etablera så många kontakter med samiska 
slöjdare. Visserligen finns det ett fåtal slöjdare som 
har haft sina alster i butiken, men butiken är nog 
inte så känd bland slöjdarna. Sortimentet i butiken 
skiljer sig lite från de andra butikerna, vilket märk-
tes på försäljningen. Det såldes mycket nydesignade 
silversmycken och glasprodukter. Försäljning 8 400 
SEK under sex dagar, slöjdarrepresentation hela 
perioden. 

Under projektets sommaruppehåll valde 13 slöjdare 
att lämna sina produkter för kommissionsförsälj-
ning i Sameslödjstiftelsens butik i Jokkmokk.  

Försäljningen totalt (för dessa 13 personer) var 
63 000 SEK.

Antalet besökare under perioden 1 juli–5 augusti 
uppgick till 1369 st.

Lyckades promotionuppdraget? Det fanns positiva 
erfarenheter: Slöjden i butikerna höll mycket hög 
kvalitet. Den levererades i god tid till affärerna. 
Informationsmaterialet som slöjdarna hade med sig 
– visitkort/foldrar – var bra. Samverkan underlät-
tades av att det var business to business mellan butik 
och slöjdare.

Men det fanns även problem. Svårt att få slöj-
darna att ställa upp som säljare i butikerna. Det 
visade sig emellertid att de slöjdare som deltog i 
butikerna fick många kundkontakter och sålde bra 
på plats. Slöjdarna tog inte kontakt med butikerna 
efter varje enskild försäljningsvecka för att sälja in 
sig själva. Det var ju faktiskt slöjdarnas egen utställ-
ning, inte Sameslöjdstiftelsens. Tillfället kan säkert 
ha utnyttjats bättre. 

Foto: Sámi Duodji
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Miljöförändrande insatser
Projektets aktiviteter utgår ifrån det samiska mil-
jöperspektivet. Genom den samiska slöjden och 
konsthantverket förmedlas en filosofi och miljösyn 
som bygger på långsiktighet och hållbarhet.

 
Jämställdhetsinsatser
Av de 23 slöjdföretagare som ingick i Butiksrun-
dan, var 18 kvinnor – 78 %. Projektet har aktivt 
arbetat med kvinnliga slöjdare eftersom kvinnorna 
har varit underrepresenterade som slöjdare till före-
mål i butiker och hos samlare. 

Duodjirundans expertpanel bestod av 2 kvinnor 
och 2 män. Programledaren var kvinna. 

Internationalisering
Under projektets gång har frågor även från Finland 
kommit. När initiativet till kontakten kommer 
från Finland har den kontaktande personen språk-
kunskaper som räcker till. Under projektet har 
försök gjorts för att inleda diskussion med intres-
santa parter i Finland men försöken har fallit på 
total språkförbistring. Projektets medarbetare har 
inte kunnat förklara sitt ärende vare sig på svenska, 
engelska eller samiska och därför ej kommit längre 
än till ett förvirrat samtal med uppringd organisa-
tions telefonväxel. Detta är ett praktiskt dilemma 
som måste lösas.

IT-projekt 
Informationsspridning och datainsamling är en röd 
tråd som löper genom projektet. Samordning har 
därför skett med ett IT-utvecklande projekt som 
pågår samtidigt – Branschfakta. Information kring 
aktiviteter i det här projektet har därför förmedlats 
via www.samslojdstiftelsen.com. Aktiviteter har 
annonserats ut i kalendern på hemsidan. Dessutom 
har slöjdföretagarna getts möjlighet att delta med 
företagsannonser på samma hemsida. 

Sameslöjdstiftelsen personal studerar med stor 
nyfikenhet hur hemsidans besökare agerar. Vilka 
sökord som förekommer och om aktiviteten ökat 
på hemsidan i samband med exempelvis Duodji-
rundan. Sameslöjdstiftelsens hemsida är både en 
informationskanal men också en plats där informa-
tion kan samlas in. Det är också via hemsidan som 
frågor om duodjivärdering når Sameslöjdstiftelsen. 
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Projektets påverkan 
på de genomgående 
horisontella kriterierna 

Vandringsutställningen ”En resa genom 
tiden” ger ”Butiksrundan”
Vandringsutställningens besöksenkät resulterade i 
närmare 1000 svar. 

Ur besöksenkäten framkom att kunder kunde 
tänka sig att köpa slöjd på affärer och att de ville 
ha direkt kontakt med slöjdaren. I samband med 
branschträffen i Östersund bildades nätverket av 
slöjdare som skulle delta med en gemensam utställ-
ning som nu skulle söka kunder ute i affärerna. 
Det var så ”Butiksrundan” växte fram som ett nytt 
projekt där slöjdarna skulle bemanna utställningen 
som skulle finnas i en affär som samtidigt kör en 
kampanj för slöjden. Tankar och idéer som blev 
detta projekt. 

”Butiksrundan” ger lokal samverkan 
Projekt skall samordnas. Projektresultat och erfa-
renheter som är ”rätt” och rätt i tiden leder vidare 
in i nästa utvecklingsfas. Butiksrundan lärde slöjd-
näringen att kunniga slöjdare och kunniga åter-
försäljare kan prata för slöjden som vara. Då säljs 
slöjden på ett annat vis. När så lokal samverkan i 
Jokkmokk inom förstudien till projektet Handens 
kraft började diskutera försäljning av slöjd via butik 
och utställning, då togs nästa tankesteg vid. Kan 
lokala aktörer samverka kring lokaler – sälja till-
sammans, dela lokaler och personalresurser? Hur 
det går – det får vi veta längre fram. 

Enkätresultat ger sug efter mer fakta 
Första Branschträff för näringsidkare hölls i oktober 
2005 i Östersund. Då fick företagarna ta del resul-
tatet av de första 600 enkäterna från vandringsut-
ställningen. Sommaren 2006 var det branschträff 
igen. Då fick de ta del av de första försäljningssiff-
rorna från Butiksrundan. Butiksenkäterna riktade 

till kunderna är överförda till projekt Branschfakta 
och kommer att analyseras och redovisas i samband 
med nästa branschträff för näringsidkare under år 
2007. Det är viktigt att så snart det bara är möjligt 
delge insamlade fakta till företagarna. Samtidigt 
som de får beslutsunderlag har Sameslöjdstiftel-
sen möjlighet att ta upp frågor till diskussion och 
plocka in idéer och samverkansförslag. Flertalet 
slöjdföretagare är intresserade av att besvara enkäter 
och intervjuer, då de vet att de får tillbaka analys
svaren.

Nya yrken och uppgifter för samordnaren 
Sameslöjdstiftelsen
Duodjiförsäljare och duodjivärderare var yrkeska-
tegorier som projektet skulle hjälpa till att skapa. 
Via Duodjirundan fick värderingstjänsten en skjuts 
framåt. Ett av Sameslöjdstiftelsens verksamhetsmål 
för 2006 var att slöjden skulle nå en större publik. 
Det målet är uppfyllt och konsekvensen därav är 
ökat tryck på personalen. Butiksrundan visar på 
behovet av kunniga säljare. Det ringer hos Same-
slöjdstiftelsen – vem ska svara och hur ska behoven 
bemannas och finansieras? Nästa uppgift att lösa!

Etablera försäljningskanaler men diskutera 
påslag och pris!
Varje butik har sitt eget påslag på produkterna, det-
ta gör att det blir en stor förvirring bland samiska 
slöjdare. Produkterna får olika utpris beroende av 
hur högt påslag butiken valt. Detta skapar tvek-
samhet hos kunder. Varför kostar ”samma” föremål 
så olika? Varför är det billigare i Jokkmokk än här i 
butiken? Bättre att köpa direkt av slöjdaren!

Det behövs en rejäl diskussion och en gemensam 
strategi tillsammans med de etablerade återförsäl-
jarna. När så olika prisnivåer förekommer känner 
sig kunden lurad. Slöjdarna håller olika priser, ett 
pris till butik, ett annat när försäljning sker från 
egen ateljé/verkstad. Olika priser undergräver tro-
värdigheten.

Att finnas på plats i butiken ger möjlighet för slöj-
daren att skapa nya kundkontakter som medför nya 
beställningar. Personlig kontakt med butiksägare 
möjliggör avtalsskrivning.

Försäljningskanaler behöver en ”samordnare” 
som har kompetens i form av nätverk, ekonomi, 
kunskap, marknadsföringskanaler etc. Samord-
naren måste ha samisk trovärdighet och kulturell 
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Projektets 
övriga resultat 
och erfarenheter

Náhppi av Erik Fankki. Foto Jan Gustavsson
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kompetens och kunna förmedla affärer mellan 
återförsäljare och slöjdare. I detta projekt har Same
slöjdstiftelsen varit samordnaren av Butiksturnén, 
medan det är slöjdaren själv som kommunicerat 
med återförsäljaren. 

Mera kunskap i butikerna – samiska 
säljare lösningen?
Generellt och utifrån ett samiskt perspektiv kan 
uttalas att hos de icke-samiska återförsäljarna råder 
stor kunskapsbrist avseende samisk kultur och i 
synnerhet samisk föremålshistoria. 

Det behövs ett forum för återförsäljare där de kan 
ställa frågor och inhämta kunskap om den samiska 
slöjden. 

Yrkeskategorin duodjiförsäljare kräver kompetens-
utveckling och en samordnande organisation som 
Sameslöjdstiftelsen skulle kunna utveckla ett kun-
skapspaket för återförsäljare, kanske också i form av 
resor och möten med de samiska slöjdarna. Kanske 
utbildning av speciella samiska duodjiförsäljare vore 
länken mellan slöjdare och återförsäljande butik?

Business to business är det som gäller
Det är nödvändigt att vara näringsidkare om man 
vill samverka med återförsäljare.

Lönsamheten ökar om man samverkar både 
avseende marknadsföring och själva försäljningsmo-
mentet. Det behövs en samordnare med ekonomis-
ka och juridiska muskler samt samisk kompetens 
hos Sameslöjdstiftelsen.

Slöjdföretagen måste öka sin förståelse för var kun-
den finns. Att vara slöjdare kräver specifik kompe-
tens. Att sälja lika så. För att lyckas som företagare 
behövs bred kompetens. Som företagare behöver 
man inte kunna allt själv, men man måste ha till-
gång till alla framgångsingredienser för att lyckas. 
Aktivt verka för effektiv samverkan med parter som 
är på väg åt samma håll.

Duodjirundan – positiva ringar på vattnet
Arrangemang som lockar publik skapar intresse 
som sprids och resulterar i mätbara effekter. Ex-
pertpanelen har fått värderingsuppdrag. Sameslöjd-
stiftelsens kansli har fått identifieringsfrågor och 
värderingsuppdrag. Det gäller att vara förberedd då 
Duodjirundan visas på tv! 

Sameslöjdstiftelsen fortsätter på inslagen 
väg!
Den samiska slöjdnäringen behöver en samordnare. 
Slöjdföretagen behöver och vill samverka för ökad 
lönsamhet. Arbetet med att öka intresset för slöjden 
ställer krav på såväl långsiktighet som hög hand-
lingsberedskap inom slöjdnäringen. Prissättnings-
frågan måste lösas innan trycket stiger i försälj-
ningskanalerna. Enskilda näringsidkare måste ta 
sitt kollektiva ansvar för trovärdigheten för samisk 
slöjd. Sameslöjdstiftelsen kan utveckla försälj-
ningen, men det är slöjdaren som till syvende och 
sist sätter priset och måste stå för sitt beslut. Slöjd-
näringen som helhet får däremot ta konsekvensen 
av kortsiktigt ekonomiskt tänkande avseende priser. 
Ingen äger problemet, men lösningen är allas an-
svar! Skall slöjden växa till en blomstrande samisk 
näring måste alla aktörer hela tiden bli bättre på 
allt. Framgång är ett ständigt pågående förbätt-
ringsarbete som bygger på eget initiativ.

Tryckt material 
Företagsförteckning över deltagande slöjdare. 
Reklammaterial i form av roll-up, affischer, coffe-
table, vernissagekort . Informationsbladet Duojifo-
rum som utskick till slöjdare.

Lokal, riks och fackpress
Inför varje Duodjirunda har annonsering gjorts.  
Artiklar i Norrländska Socialdemokraten har skri-
vits om olika projektaktiviteter. Reportage i Öster-
sunds-Posten från Hemlöjden i Åre i samband med 
butiksutställningen. 

Seminarieform
Exempelvis i samband med Branschträff för nä-
ringsidkare, Gällivare 2006, då branschfakta från 
projektet delgivits företagarna.

Utbildningar
Prisseminarium och Branschträff för näringsidkare, 
Gällivare 2006, är två exempel på utbildningstill-
fällen då resultat från detta projekt delgivits. 

Utställningar
Under butikskampanjerna runt om i landet tillsam-
mans med butiksutställningen. 

Radio, TV, Internet
Varje Duodjirunda har annonserats på hemsidan 
www.sameslöjdstiftelsen.com
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Resultatspridning 
samt skyltning

Branschfakta
Sameslöjdstiftelsens projekt vars syfte är att sys-
tematisera insamlingen av branschfakta för att 
möjliggöra analyser och riktade insatser för den 
samiska slöjdnäringen, insatser som skapar förut-
sättningar för en utveckling av näringen. Projektet 
pågår t.o.m. juni 2007. I samband med Butiksrun-
dan gjordes en kundenkät vars resultat förts vidare 
in till detta projekt.

Handens kraft 
En samverkan mellan Sameslöjdstiftelsen, Jokk-
mokks kommun, Samernas utbildningscentrum, 
Kunskapens Hus i Jokkmokk, Strukturum i 
Jokkmokk AB och Ájtte, Svenskt fjäll och same-
museum, Länsstyrelsen i Norrbotten. En förstudie 
pågår och är en del i Sameslöjdstiftelsens långsik-
tiga utvecklingsplan. Förstudien handlar om hur 
lokal samverkan kan ske för att skapa lärlingsut-
bildningar, kompetensutveckling och fortbildning 
för hantverksföretagare, utveckla koncept för 
gemensamma utställnings- och försäljningslokaler 
samt skapa förutsättningar för utvecklingen av en 
gemensam bransch för samiskt slöjd, samiskt hant-
verk och samiskt konsthantverk. 

Arena Sápmi 
Samiskt deltagande vid alpina VM i Åre 2007. En 
förfrågan kom till Sameslöjdstiftelsen angående 
samisk slöjd som pris. En tävling var utlyst och stif-
telsen fanns representerad i juryn som valde ut den 
slöjdare som fick i uppdrag att tillverka mästerska-
pets samiska hederspris till respektive tävlingsklass. 
Sameslöjdstiftelsen har också till Arena Sápmi lånat 
ut montrar och föremål från egen samling för att 
projektet skulle kunna anordna en exklusiv duodji-
utställning under eventet.
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Kopplingar till 
andra projekt

Fjällsilver. Foto Jon Mihkkal Inga
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Galleriverksamhet i Jokkmokk och Kiruna  
En förstudie till verksamhets- och handlingsplan 
som omfattar Sameslöjdstiftelsens galleri i Jokk-
mokk samt galleri i anslutning till Sametingets 
parlamentsbyggnad i Kiruna är gjord. Planen om-
fattar verksamhetens roll, samorganisationen med 
Sametingets utställningsverksamhet i parlaments-
byggnaden i Kiruna, policyfrågor och hur man 
kvalitetssäkrar verksamheten.   

Aktiviteter vars mervärde kan utvecklas 
till läromedel i duodji
Under Sameslöjdstiftelsens tidigare projekt ”Ut-
veckling av företagsamhet inom sámi duodji 2004–
2005” inspirerade vandringsutställningen – En resa 
genom tiden – till tankar kring att dokumentera 
utställningens föremål. Det fanns ju så många på 
plats på en och samma gång. Ett större dokumenta-
tionsprojekt diskuterades, avsett att utifrån kun-
skapen som fanns samlad i vandringsutställningen 
som helhet, skapa ett läromedel om samisk slöjd.  
Utställningen finns dokumenterad på dvd – Duodji 
det synliga språket – ett bildspel om sameslöjd. 

Det har flutit mycket vatten under broarna sedan 
dess, men åter igen lockar aktiviteter till eftertanke. 
Duodjirundans inspelningar av expertpanelens re-
dovisningar av kunskaper kring respektive föremål 
är ett fantastiskt underlag till utveckling av läro-
medel. Dokumentationen är gjord och finns på cd. 
Sameslöjdstiftelsen ska ta fram ett läromedelsmate-
rial utifrån gjorda inspelningar.

Dags att permanenta 
duodjivärderingstjänsten! 
Under ovan nämnda projekt kom förslaget att det 
på Sameslöjdstiftelsens hemsida – www.sameslojd-
stiftelsen.com – skulle ingå en betaltjänst för just 
värdering och identifiering av föremål. Det fortsatta 
arbetet med hemsidan – Projekt BRANSCHFAKTA 
–  pågår fortfarande och redovisas sommaren 2007.

Arbetet med vandringsutställningen ledde tankarna 
vidare mot utvecklingen av Duodjirundan. Ett sätt 
att marknadsföra slöjden som skapade nyfikenhet 
som är mätbar nu. Frågor om värderingar har ökat 
och Duodjirundans expertpanel har fått värde-
rings- och identifieringsuppdrag. Timingen är rätt 
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för en värderingstjänst! Och helst av allt ska den 
vara i funktion innan Duodjirundan placerats in i 
programtablån i Sveriges Television.

Prisbilder, påslag och avtalsfrågor akuta 
nu!
När arbetet med att skapa intresse för samisk slöjd 
börjar ge resultat, får inte slöjdföretagarna ha sopat 
frågor om prisbilder under mattan. Samisk slöjd 
ska hålla kvalitet och vara trovärdig. Kunder ska 
inte behöva vara rädda för att bli lurade när det gäl-
ler priser. Via intervjuer med slöjdare/konsthantver-
kare framkommer att en del av dem har funderat 
och förstått vikten av att ha samma priser oavsett 
försäljningsställe. Andra har förstått vad pris-
skillnaden inneburit men ändå valt att struntat i 
konsekvenserna. Spörsmål kring prissättning är ett 
kollektivt ansvar för slöjdarna. Ingen äger proble-
met, men lösningen är allas ansvar.

Juridisk avtalstjänst för slöjdarföretagare 
Slöjdarna behöver bättre kunskaper i avtalsformu-
leringar. Det har förekommit problem för slöj-
dare med att skriva enskilda avtal med butikerna. 
Sameslöjdstiftelsen har fått agera rådgivare. Icke 
näringsverksamma slöjdare har förstått nödvändig-
heten att vara företagare när det gäller att komma 
i kontakt med återförsäljare – business to business är 
det som gäller.

Saltdosor av Per-Ola Utsi och handmålning på glas av Lena Sandberg-Johansson. Foto Jon Mihkkal Inga



Utställare

Blind Monica	 Box 71	 980 14 Övre Soppero	 0981-300 72, 070-395 97 68

Ericsson  Maud	 Benpilsvägen 6	 831 61 Östersund	 063-107 60 5, 070-665 82 54

Fjällström Ann-Sofi	 Björkbacken 3092	 920 64 Tärnaby	 0954 230 25, 070-606 01 21

Fjällström Reinie	 Frösövägen 59 A	 832 44 Frösön	 063 126 321, 070-329 59 14

Huuva Erica	 Idivuoma 2392	 980 16 Karesuando	 0981-230 35, 070-201 39 45

Labba Solveig	 Box 173	 980 14 Övre Soppero	 0981-300 31

Lundström Max	 Volgsele 6	 912 92 Vilhelmina	 0940-48 40 26, 070-326 39 80

Länta Svea	 Älvsborgsvägen 44	 962 33 Jokkmokk	 0971-551 13, 0730-53 58 72

Marainen Thomas	 Nedre Soppero	 980 10  Vittangi	 0981-320 12, 070-668 72 52

Marainen-Eira Kristin	 Nedre Soppero	 980 10  Vittangi	 073-068 92 82

Nutti Irene	 Box 808	 982 60 Porjus	 0973-103 71, 070-302 67 65

Persson Anna Marja	 Sportvägen 5 2tr	 832 44 Frösön	 070-221 99 78

Persson Lena	 Näsvägen 5 b	 832 43 Frösön	 070-650 01 18

Persson Margareta & Kjell	 Rönnbäck	 920 64 Tärnaby	 0954-250 70, 010-244 34 90

Påve Anna-Margith	 Tårrajaur 1065	 962 99 Jokkmokk	 0971-370 37, 070-529 96 69

Påve Elin	 Box 75	 980 14 Övre Soppero	 0981-300 97, 070-249 43 19

Risfjell Sven-Åke	 Storgatan 8	 912 33 Vilhelmina	 0940-152 05, 070-667 97 05

Sandberg-Johansson Lena	 Raidvägen 21	 962 33 Jokkmokk	 0971-555 34, 073-038 85 84

Skum-Lindström Ann	 Hantverkaregatan 21	 654 60 Karlstad	 054-21 13 92, 070-345 47 88

Svakko Anna-Stina	 Fjällgatan 13	 982 60 Porjus	 0973-100 15, 070-605 96 46

Svonni Sara	 Skyttevägen 7	 920 64 Tärnaby	 0954-100 39, 070-622 20 14

Svonni Susanne	 Östra Lainejaur 5	 930 70 Malå	 0953-500 79, 073-054 72 70

Utsi Jon	 Box 28	 982 60 Porjus	 0973-415 05, 070-343 29 51

Utsi Per-Ola	 V. Strand 310	 982 60 Porjus	 0973-102 20, 073-096 83 22
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