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Lat ess Gaiya
: o sk

Du ir ingen entreprenér. Ingen gubbe med slips, ingen
kvinna i kostym. Du skapar. Du lever for konsten, for det
kulturella. Du uppfyller nidbilden av dig sjilv. Rodvins-
poeten eller tonsittaren som lider fér konsten. Personen
som koper second hand-klider, rostar pa vinsterblocket
och allra helst bor i kollektiv. Konstniren som vill f6rsérja
sig pd att gora spetsig konst, men inte kan silja nagot efter-
som uttrycket da stelnar. Om du mdste tinka pa att tjina
pengar kan du inte vara kreativ. Det dr omdjligt. En ekva-
tion som aldrig kommer att kunna 16sas.

Nir du jobbar inom den kreativa sektorn giller ett un-
dantagstillstind. Det ir ok att du lever péd bidrag, fonder
och stipendier eftersom det dnda ir si fi som skulle forsta
och kopa det du erbjuder. Du lyder inte under de vanliga
kraven for foretag och lénsamhet, eller uttryck som vinna
cller forsvinna.

Fordomar och 16gner. Forutfattade meningar och ideo-
logiska ldsningar. Det ir vad vi har beskrivit ovanfor. Det

finns ingen tydlig grins mellan att vara kreativ och att gora



affirer. Det saknas skarpa grinsdragningar mellan foretag
inom de kulturella och kreativa niringarna och andra fore-
tagare. Du behover inte se ut eller bete dig pa ett sirskilt
sitt for att tillhora ndgon av grupperna. Diremot dr en sak
siker. For att lyckas behover du ta dig forbi fordomarna —
bade dina egna och andras.

Den hir boken vill ge en annan bild av vad foretagande
kan innebira. Dirfor vill vi byta ut entreprenor mot fore-
tagsam. Nir du tar ansvar for ditt eget liv dr du foretag-
sam, oavsett om du dr anstilld eller foretagare. Foretag-
samma minniskor gor nigonting. De stir upp for saker
och gir mot strommen om det behovs. De tror pa idéer
och genomfor dem. Och eftersom du ldser det hir dr du
antagligen en minniska som skapar — och dirfor redan
foretagsam.

Kulturellt och kreativt foretagande

— oavsett bransch — handlar inte om
att du ska silja din sjil eller anpassa
det du skapar. Det handlar om att hit-
ta mojligheterna och koparna for det
du redan skapar. Att forsta
kunderna och skapa ett
virde for dem. Att
undersoka nya affirs-
modeller, marknader

och samarbeten.



Den hir boken kommer inte att forvandla dig till en
fullfjidrad affirsminniska 6ver en natt. Tanken dr att ge
dig nidgonting mer langsiktigt: En verktygslaida med idéer,
inspiration och konkreta tips pa hur du kan lyckas som
foretagare. For det dr mojligt att leva pa din passion — trots
att du dr kreativ.

Du behover inte acceptera att jobba gratis, trots att
kunden ber dig gora det “eftersom uppdraget inda kom-
mer att ge dig sd bra marknadsforing”. Och bara for att du
har roligt nir du jobbar utesluter det inte att du efter varje
uppdrag skickar en faktura.

Det dr dags att tinka om. Den hir boken ir till for dig
som har fyllt din ideella kvot och vill borja tjina pengar.



De kubltunella cch
kreativa ndunganna

Vad tinker du pé nir du ldser rubriken? Antagligen fir du
upp bilder som ir kopplade till museum, konsthantverk,
dans, teater, tidningar, litteratur och musik. Mojligtvis
dven mode och design. Men visste du att reklam, arkitek-
tur, film, radio, datorprogram, spel, leksaker och néjespar-
ker ocksd riknas till den kreativa sektorn?
Ungefir 5 procent av Sveriges sysselsatta befolkning
arbetar inom den kreativa sektorn*. Det innebir att Gver
200 000 personer i Sverige har ett kreativt
och kulturellt jobb. Sjilvklart finns det
kreativa minniskor och kreativitet i alla
branscher, men i boken anvin-
der vi Tillvixtverkets forkla-
ring av begreppet kulturelln
och kreativa narvingar. Det
handlar om foretag som har

kultur och kreativitet som bi-

rande del av sin affirsidé eller

som rdvara. Vi inkluderar dven

* Slutrapport for KKN 11, En snéboll satt i rullning (Region Dalarna et al., Falun 2013) 9



foretag som stodjer, bidrar till och édr beroende av kultu-
ren — som exempelvis distributdrer, underleverantorer, ar-

rangorer, agenter och utbildare.

Kommersiell, utan att sélja din sjal
Vissa ord vicker kraftigare kinslor och dr mer virdeladdade
in andra. Ndgra minniskor slutar lyssna nir ord som af-
farsidé, affirsplan och affirsmodell nimns. 1 arbetet med
den hir boken fick vi frin olika hall hora att ordet koms-
mersiell dr ett rott skynke i konstnirskretsar, medan det ér
en sjilvklarhet for foretagare. Men vad betyder egentligen
orden, idr de egentligen sd virdeladdade och vad hinder
om vi borjar prata om dem?

Vi pastar att du kan bli foretagsam och tjina pengar
utan att behova silja din sjil och anpassa dina uttryck.

Gert Kindgren — som under tjugo ar har hjilpt och
utvecklat allt frin sma kulturforetag till stora medicinbo-
lag — menar att du snarare behover vara forsiktig med att
anpassa dig. Risken édr annars stor att du suddar ut just det
som sirskiljer dig fran andra, vilket leder till att du blir en
i mangden och fir dnnu svdrare att forsorja dig. Samtidigt
behover du for att bli I1onsam skapa produkter och tjanster
som manniskor vill ha.

”Du miste vdga kliva ur din egen roll, ta bort konst-
nidrshatten och istillet sitta pd dig en kommersiell keps”,

siger Gert Kindgren och forklarar att du som kreativ fore-
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tagare har tvd roller. En som skapare och en som affirsper-
son. Nyckeln ligger i att separera dem. Att se objektivt pa
det du har skapat och stilla dig fragan hur du kan omsitta
det i pengar.

Inom projektet stotte vi pd flera exempel dir rollerna
krockade med varandra.

En keramiker salde bara lokalt eftersom det hon skulp-
terade inte skulle kunna fraktas nigonstans eftersom det
riskerade att gd sonder. Hon fokuserade pa problemet och
tinkte inte pa att de stora fraktbolagens affirsidé ir att
transportera vad som helst, till vem som helst, 6ver hela
jorden.

En konstnir ville helst triiffa alla kunder och silja konst-
verken till dem personligen, eftersom han ansdg att webb-
sidor inte gjorde firgerna rittvisa. Det hir var hans tanke,
inte kundernas 6nskemal. For att motivera alla kundmoten
och fi det att gd ihop ekonomiskt skulle han beh6va mang-
dubblera priset pa tavlorna. Kanske hade en kommersiell
keps, istillet for konstnirshatten, fitt honom att ligga ut
forsiljningen pa gallerister. Och 16sningen p4 diffusa webb-
firger skulle kunna vara att skicka smakprover i form av
professionellt tagna foton pa tavlorna till tveksamma ko-
pare.

Istillet for att se problem och begrinsningar, fundera
pa hur du kan vinda dem till utmaningar virda att 16sa.

Om du pd allvar vill forsorja dig pd det du skapar — oav-

n



sett om det dr cadritningar, leksaker, film, radio, design,
tidningar, datorspel, konst eller nigonting annat — behover
du se utanfor dig sjilv. Du behover lira dig att skilja den
skapande delen fran den affirsmissiga.

Véalkommen till ovissheten
Nir du dr pd ging att starta foretag foljer det mesta en mall
och har en tydlig riktning. Du har all tid i virlden pa dig
att fundera igenom vad du vill. Men i samma stund du blir
foretagare stir du ensam pd scenen medan riddn gir upp
och ljuskiglorna faller pa dig.

Du har gitt fran att ha alla svar till
att inte veta ndgonting. Tiden gir
och du behover tjina pengar. Det dr
du som ir showen, arrangoren, for-
siljaren och biljettklipparen. Det dr
ditt jobb att paketera forestillningen,

sdtta ritt pris och hitta publiken. Det dr
nu det giller. Det dr du mot virlden.

“Att vara foretagare ir ingen rak vig, det
ir en process”, siger Ann-Sofie Bergort, som de senaste
tre dren har arbetat med hallbarhet frimst mot modebran-
schen i det egna foretaget Etendu Consulting. Hon siger
att livet som foretagare innebdr att dd och dd kora ner i
diket och sedan behova ta sig upp igen. “Jag har ibland en

kinsla av att inte ha alla svaren, att inte vara forberedd, att
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Alla foretagare verkar kiampa
med ungefar samma saker.
Trots att det vi gor skiljer sig
at delar vi anda en hel del
problemstallningar. Darfor
har det underlattat mycket
att prata med andra for att fa
tankarna att landa.

%9

Fran projektutvarderingen



inte ha allt firdigt. Men man mdste viga kora dnda. Det idr
ok att inte veta allt. Man mdste hitta sitt eget sitt for att i
det att fungera.”

Din vardag kommer att bestd av jobbet du egentligen
vill gbra, men det kommer att innehélla s& mycket mer. Du
behover bokfora och skdta administration, leta kunder, ut-
virdera vad det dr som fungerar och vad du behover dndra,
fundera pa vad du kan ta uti16n och om du nigonsin kom-

mer att fi arbetsveckor med fyrtio timmar.

Som egenforetagare kommer det att bli
normalt att gora saker du aldrig tidigare
har gjort och inte vet nigonting om. Men

istillet for att fi panik av insikten, se

den som en trygghet. Det ir

sd hir for alla foretagare,
dtminstone 1 starten.
Och om ditt liv som
foretagare fortsitter i
samma ofOrutsigbara
stil, ar efter ar, kommer

du 4tminstone att lira

dig att slappna av mitt i

all ovisshet.



2 ot %
skakan eam uvanlden

?Det krivs mer dn en bra produkt for att skapa ett fram-
gangsrikt foretag — det krivs en stark affirsmodell.” S
borjar boken Business Model Generation och vi dterkom-
mer snart till den.

En affirsmodell kan liknas vid en formel eller ett sche-
ma som beskriver hur du tinker driva ditt foretag. Den
beskriver bland annat var intikterna kommer frin, vilka
kostnader du har, vem kunden ir och vilket kundvirde du
skapar.

Spotify vinde upp-och-ner pd allt som skivindustrin
stod for genom att anvinda en annorlunda aftirsmodell.
Istillet for att silja fysiska skivor i en traditionell butik lit
de minniskor lyssna pé sin favoritmusik gratis pd nitet. In-
tikterna kom istillet frin de annonser som spelades upp
mellan ldtarna och via reklamfria abonnemang.

P4 samma sitt forindrade Google hur annonsering pé
nitet fungerar. Genom att lita foretag annonsera pa vis-
sa sokord, och sedan visa annonserna nir nigon gor en

sokning pé det ordet, knot de kopare och siljare nirmare
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varandra dn vad ndgon annan tidigare hade gjort. Bilpoo-
ler gor att du kan hyra en bil nigra timmar istillet for att
kopa en egen. Skype ger oss mojligheten att ringa billigt
till virlden, utan att vi behovde idga en telefon eller ha ett

telefonabonnemang.

Gemensamt sprak och verktyg
Boken Business Model Generation beskriver sig sjilv som en
praktisk, inspirerande handbok for alla som vill forbittra
eller utforma en ny affirsmodell. Och boken lever som den
lar. Den har skrivits av 470 minniskor i 45 linder, r finan-
sierad och utgiven utan stod fran den traditionella forlags-
branschen och har blivit en global bistsiljare.

Boken bygger pd det som kall-
las Business Model Canvas. Can-

vasmodellen ir ett verktyg som pa

ett overskadligt sitt ger dig ramar
och en struktur s att du snabbt kan
utvirdera din affirsmodell och se om
den dr vird att satsa pa. Genom att ligga
till eller ta bort innehdll kan du uppticka
helt nya sitt for att gora ditt foretag
l6nsamt.
Verktyget ger dig ocksa ett ge-
mensamt sprak med foretagare

over hela virlden och via diskus-

16



sionsforumet pa nitet kan du byta tips och erfarenheter.
Vilken affirsmodell ett foretag anvinder ir ingen hemlig-
het. Dirfor kan du titta pd hur andra foretag dr uppbyggda
och inspireras av dem.

Gert Kindgren siger att han har triffat minga min-
niskor som har fatt en rejil aha-upplevelse av att anvinda

verktyget.

En kvinna hérde av sig nagra veckor efter en
utbildning och berattade att hon hade haft en
enorm hjalp av canvasen. Genom att ta bort
ett affirsomrade, och fokusera pa ett annat,
skulle hon kunna tjana tusentals kronor mer
per manad. Det hon tog bort var det som hon
trodde att hela foretaget byggde pa.

Gert Kindgren

Pa néasta uppslag ser du en
schematisk bild éver canvasen.
P& natet finns méngder med
exempel pd hur olika foretags
affarsmodeller ser ut.

7
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Erbjudande

For mer information om Canvasmodellen, se businessmodelgeneration.com



® Erbjudande. Vilket virde ger vi kunden? Vilka kundpro-
blem loser vi? Vilket behov tillfredsstiller vi? Vilka produk-
ter och tjinster erbjuder vi?

Kunder. For vem skapar vi virde? Vilken dr den viktigaste
kundgruppen?

Distributionskanaler. Genom vilka kanaler vill kunderna
bli nddda? Hur nir vi dem nu? Vilken kanal siljer bist?
Vilken kanal dr mest kostnadseffektiv?

Kundrelationer. Vilken typ av relation forvintar sig kun-
derna att vi ska ha med dem? Vilken relation har vi idag? Ar
relationerna kostnadseffektiva?

Intdkter. Hur betalar kunderna idag? Styckpris, abonne-
mang, hyr? Hur skulle de vilja betala?
® Resurser. Vilka resurser krivs for att vi ska kunna driva
foretaget? Personal, lokaler, it-system, osv.
® Aktiviteter. Vilka aktiviteter krivs for att vi ska kunna
driva foretaget?
® Partners. Vilka idr vdra nyckelpartners? Vilka dr huvud-
leverantorerna? Vilka underleverantorer har vi?

@ Kostnader. Var finns vira kostnader? Vilka tillgangar kos-

tar mest? Vilka aktiviteter kostar mest?
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Hitta nya mojligheter

Den stora fordelen med Business Model Canvas ir att den
dr ett visuellt verktyg, dir smd forindringar ger stora eftek-
ter. Det mest intressanta sker nir du anvinder den med en
gnutta galenskap och tar bort det du trodde var oersittligt:
dina distributionskanaler, dina tillgangar, dina produkter
och till och med dig sjilv. Vad hinder da?

Ett museum utan lokal kan gora utstillningar pd nitet.
Ett hotell utan personal kan istillet erbjuda kunderna en
sorts sjalvhushdllning, dir de skordar och lagar sin egen
mat. En konstnir som tar bort sin produkt frin affirsmo-
dellen kan istillet foreldsa och utbilda.

Resultatet av att anvinda Canvasmodellen dr att du for-
hoppningsvis hittar nya sitt att tjina pengar. Du kanske
kan erbjuda tilliggstjinster, fa merforsiljning och skapa
kundrelationer som stricker sig betydligt lingre in en en-
gangsforsiljning.

Kanske kan du silja reklamfinansierad konst och ge ut
bocker gratis eftersom de sponsras av foretag? Foretags-
inkubatorer vill skapa kreativa miljéer dir minniskor kan
triffas och vixa, bade som personer och foretagare. Vad
passar bittre dn att lita dem hyra dina konstverk, dir du var
tredje manad daker dit och byter ut dem.

Du skulle till och med kunna ta bort prislappen pé vissa
delar av det du erbjuder och dndd tjina pengar. Har du till

exempel provat att bjuda in dina kunder — och drémkun-
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der — till en kostnadsfri foreldsning dir du delar med dig
av de fem bista tipsen sd att de kan gora ditt jobb sjilva,
utan att anlita dig? Givetvis tar nigra informationen med
sig for att aldrig mer komma tillbaka. Lika troligt dr det att
du uppfattas som givmild, kunnig och en person de girna
vill anlita framover. Fem tips kan aldrig ersitta dig, den
kunskap du har och det virde du kan leverera.

Gert Kindgren siger att en hjdrnkirurg inte kan operera
sig sjdlv, oavsett hur bra den dr. Det dr samma sak med Bu-

siness Model Canvas.

Nar jag har produktidéer pratar jag alltid med
andra och fragar om deras asikter. Sa var 6p-
pen och modig. Anvand verktyget och ta hjalp
av andra och be dem titta pa din affarsmodell.
Det kommer att ge dig manga vardefulla tan-
kar.

000000 OGOGOS

Gert Kindgren

Eva Mattson, som deltog i projektet och utbildade
inom paketering av erbjudandet, siger att det storsta pro-
blemet med Canvasmodellen idr att den borjar efter steg 1.
Verktyget saknar sjilva anledningen till att du nu vill hitta
en fungerande affirsmodell, och att det dr litt att glomma
bort det. Eva Mattsson arbetade under minga dr som vd,

teknisk chef och utvecklingschef for olika bolag innan hon

22



bytte karriir, tog en fil. kand. i konstvetenskap och nu ar-
betar som skadespelare och guide i det egna foretaget.
”Det forsta steget dr att ta reda pé vad du vill jobba med
i foretagandet, sjdlva idén. Vad idr det du vill gora med ditt
foretag nu nir du inte dr anstilld? For mig har det alltid
varit idén som varit nerven i mitt ledarskap. Det dr den
som ger personalen energi att gora det andra. Sa anvind

girna Canvasmodellen, men kom ihdg idén som startade
det hela.”




Uanfen ska kunden
Gry sig?

De flesta foretag bygger i grunden pi en och samma idé.
Idén ir sa uppenbar att det forst kan vara svirt att forstd
hur viktig den ir. Lonsamma foretag siljer nigonting som
andra personer cller foretag koper.

Nu vill du ocksi bli I6nsam genom att silja nigonting
till oss. Medan du berittar om hur bra produkten ir, dess
egenskaper, vilka som tidigare har anlitat dig och hur duk-
tig du dr pa det du gor, star vi och funderar pa en enda sak.
Vad fir vi ut av att kopa dina produkter eller tjinster? Vad

ir virdet for oss?

Forsta kunden
Enligt Gert Kindgren finns det en genomgéende sak du
behover tinka pd for att bli framgangsrik: Forsta kunden.
Istillet for att ensidigt titta pd det du skapar, lir dig ocksa
forsta vilken nytta och vilket varde det skapar for kunden.
Lyft fram de virdena — utan att kompromissa med din
konstnirliga integritet.

Virden kan bara uppstd pa tvd olika sitt. Antingen l9ser

24



du ett existerande problem eller sa skapar du nya mojlig-
heter.

I den forsta varianten vet kunden om problemet och
forstar nyttan med att l6sa det, eller sd hjilper du den att
se och forstd problemet. I bista fall erbjuder du en 16sning
som fa andra levererar. Du skriddarsyr brudklinningen till
kvinnan som blir allt mer frustrerad och stressad Gver att
inte hitta nigonting som passar henne i de vanliga buti-
kerna.

Du kan dven skapa ett virde for kunden genom att visa
de mojligheter och fordelar som foljer av att anlita dig.

Om du ir singpedagog kan virdet for kun-

den vara att den kommer att ma bittre av att

sjunga for dig, eftersom stu-

f dier har visat att sang har en

positiv inverkan pd vilmdendet.

Om du smider i jirn kan kund-

virdet for butiker och képcentrum vara

att du hjilper till att dra besokare, eftersom dina jarnskulp-
turer alltid skapar nyfikenhet och tidningsartiklar

Om du dr formgivare kan du forbittra skyltningen vid

fotbollsarenan. Om skyltarna ir tydligare gir det snabbare

for besokarna att parkera bilen och hitta ritt inging, lik-

tare och plats. Kundvirdet blir néjdare kunder som kanske

dterkommer mer regelbundet och spenderar mer pengar

vid varje tillfille.

25



Véardekurvan

En leksakstillverkare konkurrerar lika mycket med barn
som drver leksakerna fran ett syskon, som andra leksakstill-
verkare. Reklambyrder tivlar med andra reklambyrier men
dven med foretagare som tror sig kunna gora ett lika bra
jobb sjilva. Och istillet for att kopa en bok kan du lika
girna lina den pé biblioteket eller av en vin.

Din framging som foretagare beror till stor del pa vil-
ket virde kunden anser att du, dina tjdnster och produkter
tillfor — och hur det virdet tal konkurrens.

Tink pd din favoritmusiker. Troligtvis siljer artisten
béide skivor och gor spelningar. Du har antagligen hort 13-
tarna innan du kommer till spelningen, men kinslan du
fir av att vara en i publiken gor att du girna betalar for
att fa hora dem live. Virdet du fir av konserten dr alltsa
nidgonting annat in det du fir genom att lyssna till litarna
hemma. Skivforsiljningen och konserterna kompletterar
varandra och gor att artisten kan silja samma grundpro-
dukt tvd gdnger. Det finns 4ven manga exempel pé artister
som fir en stor del av intikterna via forsiljningen av exem-
pelvis t-shirtar, mobilskal och affischer. Vissa professionella
musiker ger bort sin musik gratis och siljer istillet special-
versioner av litarna* och utbildningar i musikproduktion.

Nu dr det inte sd enkelt att artisten bara konkurrerar
med andra artister. Du kanske hellre gar pa bio eller ser

en teaterforestillning istillet for att gd pa konserten. Eller

26  * Tom Cosm, http://www.cosm.co.nz/



sparar pengarna till en resa med familjen. Du kan dven vilja
nollalternativet — att inte ligga dina pengar pd nigonting
alls.

Fragestillningen blir snabbt komplex. Overstiger virdet
av det du erbjuder allt annat som den mojliga kunden beho-
ver och vill ha just nu? Om du inte vet vilket virde du tillfor
—cller vilket virde kunden anser att du stir f6r — hur konkur-

rerar du d4 om kundens tid, uppmirksamhet och pengar?

Vardekurva tidningar

Hég

V @ Lokaltidning

Lég Gratistidning
Pris Annonser Webb  Lokalt

Exempel pa vérdekurva fér tva olika typer av tidningar

Nytta utan varde

Lit oss siga att en uppfinnare tar fram en helt ny metod
for att hjilpa svenska virdcentraler och sjukhus. Istillet for
att behoéva vinta en timme pa provsvar tar det med den
nya metoden bara en halvtimme. Alla dr 6verens om nyt-

tan med den nya metoden. Men eftersom labbpersonalen
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aldrig vintar aktivt i en timme pd svaren, utan har andra
arbetsuppgifter under tiden, vad dr virdet med den nya

metoden? Vem ir villig att betala for den?

Varde utan nytta

Givetvis finns det dven exempel pd det omvinda. Garba-
pe of New York City* dr ett projekt av konstniren Justin
Gignac. For att bevisa hur viktig ritt forpackningsdesign ir
ville han silja nagonting som ingen normalt skulle kopa —
nimligen skrip. Justin berittar i boken The Fortune Cookie
Principle** att koparna trodde allt var ett skimt nir han
ville ha 10 dollar t6r en produkt. Nir han hojde priset till
25 dollar blev skripkuberna istillet en hiftig souvenir fran
New York, och med en prislapp pd 50 dollar kinde koparna
plotsligt att de kopte konst.

Magnus Johansson har de tio senaste aren forelast
och utbildat tusentals foretagare i forséljningsteknik.
Han menar att det finns tre frdgor du behoéver kunna
svara pa for att hitta vardet for kunden.

® Varfor ska kunden traffa mig?

® Varfor behover kunden det jag erbjuder?
® Varfor ska kunden képa nu?

28 * http://nycgarbage.com  ** ISBN 1489583947



et handlan

Pal Burman har tidigare varit marknadschef, vd i flera bo-
lag och arbetat med politisk opinionsbildning. Nu dr han
vd for spelforetaget Proactive Gaming med kunder over
hela virlden. Han menar att det aldrig ricker med att bara
bygga en bra produkt eftersom ménga idr duktiga pa den
tekniska biten, sjilva skapandet. For att bli framgangsrik
behover du lyssna till dina kunder och deras behov och
skapa en nira relation med dem.

”De flesta medarbetare och kunder du har dr minnis-
kor”, siger Pal Burman. ”Det ir sillan man siljer nigon-
ting till en dator eller ett papper.”

G4 dirfor lingre dn att forlita dig pé statistik och kund-
undersokningar. Noj dig inte med att lisa i tidningar och
pd webben vad minniskor tycker och tinker. Triffa dem.
Prata med dem. Skaffa dig en kiinsla for vad de vill ha. Det
far du bara om du triffar dem 6ga mot 6ga.

Pal menar att alla ménniskor i grunden har samma 6ns-
kemal och problem. Vi vill bli sedda, ha ndgon som lyssnar

till oss, utvecklas och gora nigonting bra. Frigan ir hur
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nidra kunderna du kan arbeta, hur mycket du kan lyssna av
vad de sidger och inte siger, och ge dem det ingen annan

kan erbjuda — dig.

Men alla ménniskor &r inte dina kunder

Du kommer aldrig att kunna silja till jordens alla minnis-
kor. Det dr en naturlag. Friga vilket framgdngsrikt foretag
som helst.

Oavsett vilken produkt eller tjanst du har sa gillar inte
alla den, och alla behover den inte. Du tycker om en viss
typ av filmer och bocker medan dina vinner tycker om né-
gonting annat. Pd samma sitt skiljer ni er it nir det kom-
mer till saker ni koper, upplevelser ni dr intresserade av och
hobbies.

Och alla fungerar inte som du
DISC-modellen ir ett sitt for att forstd och forklara hur
minniskor fungerar. Det ir ett verktyg som ger en grov
forklaring till hur du sjilv och andra fungerar och tinker —
och inte minst varfor det kan bli fel ibland i kontakten med
andra méinniskor.

Verktyget dr uppdelat i fyra firger enligt bokstiverna
i DISC-modellen (Dominans, Inflytande, Stabilitet och
Konformitet). Rod f6r drivande, kraftfull och malinriktad.
Gul for inspirerande, sjilvsiker och optimistisk. Gron for

social, forsiktig och en god lyssnare. Bld for strukturerad,
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faktas6kande och diplomatisk. Varje kategori har dven ett
antal negativa egenskaper. Roda personer ir dominanta
och otdliga. Gula personer ir pratglada egoister. Grona
personer kan vara passiva och dltande, medan bla personer
ir pedantiska och kyliga.

Magnus Johansson menar att alla minniskor har mer
eller mindre utmirkande styrkor och svagheter i sina per-
sonligheter. Delarna kompletterar varandra och ir bra i oli-
ka situationer. Sett i ett storre perspektiv kompletterar dven
minniskor varandra i grupper, organisationer och foretag.

Ju mer du vet om dig sjilv — och hur olika méinniskor

tinker och beter sig — desto storre dr chansen att du kom-

mer bra 6verens med dem
du triffar. DISC-modellen
forbereder dig pd att du
kan behova agera olika i ett
kundmote baserat pa vem

gillar generellt snabba be-

du triffar. En rod person
A g ;

slut medan en bld person v

behover fakta for att kunna
ta ett vilgrundat beslut.
Med gula personer kanske motet tar lite lingre tid dn for-
vintat eftersom det tog ndgra ovintade vindningar in pd
cett antal sidospar. Och om du har triffat en gron person

kan du behova vinta lite lingre innan du fir svar pa of-
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Det spannande med de fyra
personlighetstyperna ar att
tanka pa vem man sjalv ar,
och hur man reagerar nar
man moéter ndgon av de
andra fargerna. Att alla inte
ar eller tanker som jag.
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ferten eftersom den behdver stimma av den med andra
personer, sd alla dr 6verens och ingen kinner sig 6verkord.

Forklaringsmodeller som DISC ger aldrig alla svar. Di-
remot ger de dig en storre forstaelse for hur olika ménnis-
kor kan vara, vilket 6kar chansen for att du ska né dit du vill

och fi din vilja igenom.

Kundmétet

Ocrfarna siljare tror att kundmoten handlar om att beritta
vad de erbjuder och fa kunden att tacka ja. Duktiga siljare
vet att det motsatta giller. Lit istillet kunden beritta om
sin bakgrund, sina behov och problem. Det du sedan er-
bjuder ska vara 16sningen pd det kunden har berittat — ditt
ga till att 16sa kundens behov.

For att fi mer information frin kunden, lir dig att stilla
Oppna frigor. En 6ppen friga ger kunden mojlighet att
siga vad den sjilv tycker och beritta med sina egna ord.
Oppna frigor borjar ofta med orden vad, varfor, hur, nir,
var, vilka eller vem. Hur gor du nir...? Vad tycker du om...?
Vad vill du uppnd? Vad ir viktigt nir du ska kopa? Vilken
nivd ska vi ligga det hir uppdraget pa? Direfter kan du
folja upp med detaljfragor och avsluta med en summering
for att bekrifta det som har sagts.

Innan du triffar kunden, se till att du vet syftet och vart
du vill nd. Magnus Johansson menar att ett mote bara kan
sluta pa fyra mojliga sitt. Affar: kunden har kopt nigon-
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ting av dig. Forslag: kunden dr intresserad och vill att du
limnar en offert. Tydligt nista steg: kunden behover mer
information och dirfor bestimmer ni vad nista steg i sam-
arbetet dr. Och givetvis dven ett nej tack.
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Stnuktun fon kundmactet

® Intro Du forklarar ett majligt upplagg och inram-
ning for motet: att kunden ska presentera sig och
att du sedan berattar om dig. Beratta ocksa att du
innan métet ar slut vill att ni har kommit éverens om
nasta steg. Sag ocksa vilken tid motet ar planerat
att ta.

® Presentation Kunden och du presenterar er for
varandra. Hall dig kort, ga rakt pa sak och lyft det
som kan vara aktuellt for just den har kunden.

® Behovsanalys Vilka behov har kunden? Vilka
problem finns som du kan I6sa?

©® Nasta steg Vad ar nasta steg? Leverans, offert,
att du ger mer information? Behdver ni ses igen sa
boka in nésta méte redan nu.

® Sammanfattning Summera det ni har pratat om.
Bekrafta vad du kommer att gora, vad kunden ska
gobra, vad nasta steg &r och nar det sker.




Det knavs aktivitet

For att kunna silja nigonting behover du gora saker. Det

krivs aktivitet. Om du triffar eller pratar med tillrickligt

médnga minniskor si kommer nidgon att kopa av dig. Dir-

for kommer du dven i framtiden att mota personer som

siljer falska Rolexklockor pa utlindska bad-

strinder och bli uppringd av telefonforsiljare.

Forr eller senare koper nimligen nigon en

falsk klocka eller nappar p4 ett erbjudan-

de fran en telefonforsiljare. Fragan

ir bara hur minga minniskor som

maste passera forsiljaren pd stran-

den innan han siljer en klocka,

och hur ménga samtal telefonfor-

siljaren maste ringa innan det blir
en affir.

Behover du ringa ndgra fa personer for att fa ett ja?

Eller ett trettiotal? Eller flera hundra? All forsiljning dr ett

sifferspel, inte bara till priset. Kom ihdg det och fortsitt

gora saker.
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Uthallighet

Uthallighet dr en bra framgingsfaktor, oavsett vad du gor.
Det menar Kerstin Gunnarsson, uppfinnare och grundare
av foretaget Hooked On Nature, som i dag siljer frilufts-
produkter via 300 butiker i nio linder.

Gor varje dag nagonting litet som leder fore-
taget framat. Droppen som urholkar stenen ar
det som kommer att ge resultat. Jag kastar
upp méangder av bollar i luften. De flesta trillar
ner, men en och annan fangar jag och over tid
genererar de affarer.

Kerstin Gunnarsson

Mycket av det arbete du som foretagare gor kommer
att vara osynligt. Du jobbar i det dolda, utan att fi kom-
mentarer pi det du skapar, mot en lingsiktig beléning som
du ibland bara kan fornimma i horisonten. Héll dirfor fast
vid din drivkraft. Héll siktet pd malet och vart du dr pa vig.
Mailet och dina drivkrafter kommer att hélla dig vid liv och
Oka chansen for att lyckas.

Om du siljer ndgonting hos en kund eller via en ater-
forsiljare kanske du kan kora pd med fler produkter i sam-
ma spdr. Istillet for att leta fler kunder och aterforsiljare
kan du fokusera pa dem du redan har och undersoka hur

du kan silja mer till dem.
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Tid

Kerstin Gunnarsson berittar att hon efter sex ar av eget-
foretagande fortfarande brottas med att fi tiden att ricka
till. ”Rikna med att saker tar tid. Det du tinker gora kom-
mer att ta dubbelt sd ling tid som du tror. Som foretagare
tror man att man dr undantaget fran det hir, men det ir
man inte.”

Du kommer att behova skéta marknadstoringen, kon-
takta bloggare for att fi dem att skriva om dig, ringa le-
verantorer, hitta kunder, néta och piminna om att du
finns, nitverka, skaffa kontakter bland journalister och jaga
publicitet for att komma med i tidningar, teve och radio.
Utover det ska du dven skapa.

Du saknar tid, oavsett vad du gor. S vad sigs om att
vinda ut-och-in pd problemet och skapa en mojlighet av
det? Aven om du vill gora allt firdigt till hundra procent
kanske du kan tona ner kreativiteten en aning och priori-
tera bort vissa bitar, for att fi ihop helheten och snabbare
kunna ta dig framit.

Skapa en lista 6ver allting du tror dig behova gora.
Rangordna dem sedan efter vilken tid de kridver och vilket
resultat du tror att de kommer att ge tillbaka. Blir du mer
l6nsam genom att g igenom din webbsida och jaga stavfel
eller ringa en mojlig kund? Ar det viktigare att du sorterar
papperen pa skrivbordet eller bjuder en mojlig samarbets-

partner pa lunch?
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Paketening

Det dr svart att vara helt ensam om nigonting. Det kom-
mer alltid att finnas andra i din bransch, andra med samma
yrke, andra som siljer liknande produkter och utfér nistan
identiska tjanster. Du dr inte unik. Och det spelar faktiskt
ingen roll. Dina mojligheter att sticka ut frin mingden
finns i paketeringen — hur du sdtter ssmman det du erbju-
der och presenterar det for kunden.

Ritt paketering gor det littare for dig att beskriva det
du erbjuder. Pa samma sitt gor den det enklare for dina
kunder att forstd vad du gor och vilket virde du kan ge
dem. Det blir helt enkelt littare for dem att fatta ett kop-
beslut. Ritt paketering gor att du siljer mer och far nojdare
kunder.

Nagra reklambyrder fokuserar pd att erbjuda service-
avtal istillet for fristdende tjinster. Istillet for att hjilpa
kunden forst nir den ber om hjilp triffas de regelbundet.
Tack vare det kan reklambyrin bittre forstd kunden och
presentera 1osningar baserat pa vad kunden faktiskt beho-

ver, inte det den ber om. Dessutom blir det littare att bide
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arbetsmissigt och ekonomiskt forutsiga framtiden.

Reseforetag sitter samman paket med resa, boende och
mat. Fordelen for kunderna blir att de slipper chansa. De
koper en garanti och slipper kinna sig osikra pa vilka hotell
och restauranger som ir bra och vilka sevirdheter de inte
fir missa.

I vissa fall dr resan fokuserad pé sjilva upplevelsen, ex-
empelvis en teaterforestillning. Resan, eventuella 6vernatt-
ningar och restaurangbesok blir tilliggstjanster i pakete-
ringen kring teaterforestillningen som tillsammans skapar
ett hogre virde for kunden.

Gallerier kan gora tavelinramningar, virdera konst och

dven hyra ut lokalen till fester och konferenser.

Manga typer av paketeringar
Nir vi pratar paketering menar vi egentligen nigonting an-
nat in en presentinslagning eller presentforpackning, men
du kan mycket vil tinka dig ditt erbjudande som en lida.
Syftet med alla paketeringar ir att tjina mer pengar och
samtidigt skapa ett hogre virde for kunden genom att fylla
lidan med fler produkter, tjinster och ibland dven kinslor.
Tanken dr att fa det upplevda virdet att 6verstiga vad kun-
den faktiskt betalar.

Vissa menar att du kan tinka pd paketeringen genom
att rita upp en blomma, med ditt huvuderbjudande i mit-

ten. Varje blad blir sedan en extratjidnst eller ytterligare en
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Det finns olika exempel pa
paketeringar. Istéllet for

att enbart salja produkten
finns det manga butiker pa
natet som aven erbjuder
hemleverans, gratis frakt
och kundtjanst dygnet runt.

4R ©
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anledning att kopa av dig.

Nir det giller butiker pa niitet bestar de extra blombla-
den ofta av saker som hemleverans, gratis frakt, kundtjinst
dygnet runt, prisgarantier och snabb service. Du behover
inte kunna nitbutikens hela sortiment, 4nd4 vinder du dig
dit nista ging du vill kdpa nigonting. For dven om de inte
har exakt det du letar efter sd vet du dtminstone att de dr
snabba, vinliga och erbjuder fri frakt. Och det kanske ir
vdrt mer.

Det finns manga fler exempel pa paketeringar. Bibliotek
runt om i landet utvirderar just nu ett koncept de kallar
merdppet*. Under meroppet saknar biblioteket personal,
men besokarna kan fortfarande lisa och lina bocker som
vanligt. Dagstidningar erbjuder prenumerationsmodeller
som kombinerar digitala tidningar under vardagarna med
papperstidningar under helgerna, nir lisarna har mer tid.

Arkitekter borjar allt mer konkurrera med fotografer
och foretag som producerar animationer och filmer. De
erbjuder kunderna modeller av fastigheterna utskrivna pa
3d-skrivare, tar dven fram fotorealistiska stillbilder och later

kunden via en dator gora rundvandringar i huset innan det

ir byggt.

* http://bit.ly/1yvsGiU 43



Hitta nyttan f6ér dig och kunden
Frigan dr vilken nytta du kan hjilpa din kund med, som i
sin tur gynnar dig.

Vet du vad som hinder hos kunden fore och efter din
leverans?

Varfor har de valt dig och vilka tankar ledde fram till
beslutet?

Om de valde dig framfoér nigon annan, vad var anled-
ningen?

Vad ir deras tankar efter din leverans?

Hade de foredragit att nigon del, frin forsta kontake till
fakturering, hade skett annorlunda? Om ja, hur?

Om kunden redan har kopt ndgonting fran dig, vad mer
kan du erbjuda dem?

Kan du hjilpa kunden genom att erbjuda fler pusselbitar
eller en komplett 16sning, istillet for en enskild bit?

Hur mycket kan du skriddarsy det du erbjuder for en-
skilda kunders behov och pa samma ging skapa storre

kundnytta och tjina mer pengar?
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Uaga vaga

Sjdlvklart kan du misslyckas. Du kan gd i konkurs. Andra
kan skratta at dig. Det du sa envist kimpade for l6nade sig
inte och nu tvingas du erkinna att du hade fel.

Ett misslyckande kan dven innebira att du har lirt dig
nidgonting. Att du har kommit ut starkare pa den andra
sidan och vet vad du ska undvika. Att du ses som ni-

gon som vigar kimpa for det du tror p4, en in-

spirator och ledstjirna. N
Foretagande handlar om att ta risker och \ 1,
vaga. Att viga dromma. Att tro pd dig sjilv N

och att du kan gora skillnad i virlden.
“Mitt enda hinder ir jag sjdlv”,
siger Ulrika Hederberg, som de
sju senaste dren har arbetat som in-
kopskonsult och med smycken i det
egna foretaget Curima. “Det svaraste
har varit att komma f6rbi mina egna
blockeringar och forestillningar,

att viga mer. Dirfor giller det att
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omge sig med minniskor som tror pa en och peppar.”
Ulrika berittar att hennes storsta utmaning har varit att

halla kvar kinslan av att viga och vara modig.

Jag har hela tiden en kénsla av att jag inte har hit-
tat hundra procent rétt i mitt féretag. Jag inbillar
mig att nér jag val nar dit kommer jag kunna sta
rakryggad och stolt. Men sanningen ar att féreta-
gande for mig ar en stindigt pagaende process. Sa
det ar att bara kora p4, att vaga fortsatta utveckla
foretaget och mig sjalv. Fér vad ar det varsta som
kan handa?

Ulrika Hederberg

Ibland kan sjdlva misslyckandet vara ett krav for att nd
framgang. Pelle Filipsson, som har inblick i parfymindu-
strin, berittar att misslyckandet dr en naturlig del av till-
verkningen. “Felblandningarna ir en sjilvklar del i arbets-
processen. Misslyckanden blir inget att hinga upp sig pa,
trots att det ibland handlar om oerhort dyra ingredienser.
De idr bara en del i arbetet pi vig mot det som blir ritt,

framgéngsrikt och inkomstbringande.”

Oppen och sarbar
For dem som skapar tjidnster pa nitet dr begreppet Release
early, release often ett framgangsmantra. Ju tidigare de visar

upp sin produkt, desto snabbare fir de feedback frin an-
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vindarna kring hur de kan forbittra den. Istillet for att en
stor produkt borjar de ofta i liten skala, med en minimal
version av tjinsten. Sedan utokar de tjinsten nir anvin-
darna efterfragar nya funktioner. Tanken dr att bli [6nsam
snabbare genom att tillsammans med anvindarna skapa en
produkt eller tjanst som just de — inte foretaget — vill ha.

Det innebir ocksa att foretaget maste 6ppna upp sig for
kritik. Att viga slinga ut saker som inte fungerar. Att viga
erkinna att deras ursprungliga vision inte 6verensstimde
med det som anvindarna forvintade sig.

Att vara perfekt ir en blockering du sitter upp for dig
sjalv. Viga gora fel. Viga vara minsklig. For visst édlskar du
dina vidnner dven for deras brister, sirskilt nir de vigar er-
kinna dem.

Viaga vilja bort kunder genom att nischa dig. Ge at-
minstone en grupp av minniskor och foretag en kinsla for
dig, istillet for att rikta dig till hela virlden med ett erbju-
dande som dnda inte passar alla.

Viaga erkidnna dina styrkor och svagheter. Anvind det
du dr bra pd. Viga ta hjilp. Du behover inte kunna allt.
Hitta ndgon att samarbeta med. Se det som en investering,
inte en kostnad och brist hos dig sjilv.

Viga ta betalt. Beritta vad du erbjuder och vad virdet
ir for kunden. Sig vad det kostar och sta for det. Se till att
de skriver under offerten. Du gor kunden en tjinst med

ditt erbjudande, inte tvirtom.
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Min aha-upplevelse var
att jag behover nischa
mig mer. Att viga gora
det istdllet for att splittra
mig sjalv.

%9
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Pasiticnening

Du kanske har hort ordet forut — positionering. Det liter
som ndgonting som skulle kunna ha med orientering att
gora. Pa sitt och vis har det ocksa det. I korthet handlar
positionering om att hitta din plats i dina kunders medve-
tande. Din plats pa kartan.

Vilken restaurang tinker du pa nir vi siiger billig snabb-
mat? Vad tinker du pd nir du hor orden bra miljoval? Fo-
retagen du tinkte pd, marknadsfor de sig genom att siga
att de stér for billig snabbmat och ir ett bra miljoval, eller
ir det din uppfattning om dem?

Alla varumirken och foretag du kinner till har en plats 1
ditt medvetande, oavsett om det ir resultatet av en medve-
ten strategi frin foretagets sida eller inte. Positionen ir din

samlade bild av foretaget, vad det
har lovat och hur det

49



har foljt upp loftena. Positionen innehaller dven alla pro-

dukter, tjinster och anstillda.

Forflytta dig ovanfor hobbynivan

Varfor anlita en fotograf nir du kan ta bilder sjilv med din
smartphone? Varfor kopa unika konstverk att hinga pa vig-
garna 1 sjukhusen nir det gar att kopa billiga affischer och
bara rama in dem? Varfor anlita en professionell skribent
nir du ska skriva ett nyhetsbrev till dina kunder? Varfor ska
du betala bandet som spelar pd din fest nir det finns hund-

ratals andra musiker som girna skulle spela gratis?

Positionering dr svaret pa hur du konkurrerar
med dem som erbjuder sina tjanster och pro-
dukter till Idga kostnader eller helt gratis; hur
du sticker ut och sarskiljer dig fran allt annat
som kunderna vill ha och behéver ldgga sina
pengar pa.

000000O0OCGOOSS

For tjugo ar sedan behovde du hyra eller bygga en dyr
musikstudio for att kunna skapa den musik som du i dag
kan fi fram med hjilp av en birbar dator. I takt med att
tekniken blir billigare och mer tillginglig behover du hitta
andra argument for att konkurrera.

Det kommer alltid att finnas minniskor som sitter hem-
ma och skapar, oavsett om det giller att méla tavlor eller

gora datorspel. De har ingen vilja eller behov av att silja.
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Det enda de vill dr att dela med sig av sin kreativitet. De
gor saker for att de kan, for att det gér.

Istillet for att forindra det som alltid har funnits, vilj
en annan vag.

Professionella fotografer tar hogupplosta bilder som
passar till pressmeddelanden och tidningsartiklar, forstar
hur man ljussitter en bild och fir midnniskor att kinna sig
avslappnade framfor kameran. Det ir inte slumpen som gor
att fotografer lyckas ta bra foton. Det idr deras jobb att varje
dag, for varje kund och uppdrag, ta perfekta foton. Och
de gor det oavsett miljo och ljusforhédllanden. Det ir sa de
positionerar sig i forhallande till amatorfotograter.

Att silja konst till sjukhus handlar inte om samma sak
som att stilla ut tavlor pa ett galleri eller kdpcentrum. Det
forstar en konstnidr. En av anledningarna till att sjukhus
koper in konstverk dr for att litta upp livet for besokare
och patienter. For att fi dem att kiinna hopp och tinka pa
ndgonting annat dn sjukdomar.

En skribent som forsorjer sig péd att skriva har storre
insikt i vad ldsarna behover och hur man fir dem att lisa
hela texten. En professionell skribent kan stava och skriver
texter som dr enkla att ldsa.

En musiker som tar betalt for att spela dr dir for att
gora ctt jobb. Dirfor vet du att personen kommer i tid,
ar nykter och fokuserad pa uppgiften att tillfredsstilla dig

och de andra dhorarna. Annars finns risken att den kortsik-
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tigt blir utan betalning. Den lingsiktiga risken dr ett simre
rykte, vilket leder till firre uppdrag och att musikern inte

lingre kan forsorja sig.

Hitta din plats pa kartan

Se pé ditt foretag som en egen person, ett visen. Hur skulle
du beskriva det? Hur skulle andra beskriva det? Fungerar
beskrivningen dven om ett, tvé eller tio ar? Om nigon an-
nan skulle lisa beskrivningen av foretaget, utan att dess
namn stod dir, skulle ldsaren forstd vilket foretag texten
handlade om och kunna namnge det?

Vilken position, om nigon alls, har du och ditt foretag
i dag? Du far svaret genom att friga dina nuvarande och
mojliga kunder — inte dig sjilv. Om deras svar inte stimmer
med din egen uppfattning, vad gor du da? Ar det littare
att du anpassar foretaget till deras bild, eller att du skri-
ker hogre och fortsitter banka in i deras huvuden vad du
egentligen star for?

Utmana girna dina konkurrenter, men undvik att f6rso-
ka ta deras plats. Lisken 7-up tog sig in pé platsen som den
tredje mest populira lisken i USA med hyjilp av tydlig posi-
tionering. Istillet for att forsoka ta forsta- och andraplatsen
som Coca-Cola och Pepsi hade marknadsforde 7-up sig
som uncoln — den direkta motpolen till de stora aktorerna.
Plotsligt hade de skapat ett varumirke som stod for nigon-

ting alternativt bara genom att beritta vad lisken inze var.
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Kanske skapar du klader som &r direkta mot
satsen till det H&M star for, eller gér radiopro-
gram som vagar spela allt utom topp-20-hit-
latar. Ibland ar det lattare att férklara din po-
sition genom att jamféra dig med nagonting
annat, genom att anspela pa det som redan
pagar i kundernas huvuden.

000000OCGOCGCOOOOSO

For att locka en storre publik kanske konstgallerier kan
bli mer inbjudande genom att prata om att besokare inte
behover ha nigra som helst férkunskaper infor ett besok.
Och om det behovs en introduktion till konstverken sa star
den p4 en lapp intill. Modeforetag kan ifragasitta bilden av
branschen och separera sig frin andra genom att anvinda
omanipulerade reklamfoton, modeller i alla dldrar och stor-
lekar, och mode som alla har rad att kopa. Museer skulle
kunna bryta sig loss frin bilden av dem som dammiga insti-
tutioner genom att gora utstillningar pa ovintade platser.

En positionering kan dven fungera som den gjorde for
formgivaren som skapade ett populirt monster. Istillet for
att forsoka gora fler monster satsade hon pa att fa ut det
som redan var populirt pa dnnu fler produkter: brickor, ta-
peter, disktrasor, smycken och viskor. Monstret blev hen-
nes position och plats pa kartan och det som gjorde att
kunderna kinde igen henne.

Fundera pé vad andra foretag och varumirken star for

enligt dig. Gd igenom produkter och tjinster du anvinder
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dagligen, sidant du anvinder under vissa drstider eller pa
vissa platser. Vad forknippar du de hir sakerna med och vad
skiljer dem at? Ar det priset, kvaliteten, uttrycket, snabb-
heten, personalen, lokalerna, deras charmfaktor eller nigot
helt annat?

Och nir du vil har hittat din position, orkar du std kvar
vid den? Risken dr stor att du provar nigonting nytt om
du sjilv trottnar pa vad du star for. Foljden av det blir att
du nu har forvirrat dina kunder. De tyckte din tidigare po-
sition var lysande, dven om de aldrig skulle anvinda det
ordet. Det var ju anledningen till att de kopte fran dig. De
har inte trottnat pd dig, ditt foretag eller vad det star for ef-
tersom de inte lever med foretaget pd samma sitt som du.

Din bild av dig Kundens bild av dig

...och i mitten dér de héar korsas ligger sanningen.
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Uem an du?

Om du har fem sekunder pa dig att beritta vad du jobbar
med, vad siger du? Borja med det. Sla an det forsta stycket
sd hart att du bloder. Om du skotte dig har din kund kan-
ske gdtt med pé att lyssna pa dig i ytterligare fem seckunder.

Antagligen tycker du att frigan dr dragen till sin spets
och att det ir omojligt att berdtta om allting pd négra se-
kunder. Du har ritt. Den ir dragen till sin spets och det ir
omojligt att beritta om allt.

Dina kunder och blivande kunder fungerar precis som
du. De ir upptagna med sina egna liv och familjer. Det dr
skrikande barn, irriterande chefer som vill att de ska jobba
over och hundar som behover rastas. Det dr telefoner som
ringer och snart dags att handla mat. Eller sa vill de bara
vara ute i solen och idta glass, eller sitta hemma och kolla
pa teve.

Minniskor i allminhet har varken ork, tid eller lust att
ta till sig ny information. De vet att det egentligen bara
finns ett syfte med att du berittar om dig sjilv och ditt

foretag. Du vill att de ska omvirdera det de redan kinner
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till och dr bekvima med. Att de ska byta ut leverantéren de
anvinder i dag, omprioritera sin budget och ligga sig till
med nya vanor.

I vissa fall har personen du pratar med, eller som beso-
ker din webbsida, bett om just den hir informationen. De
vill veta mer om dig. D4 har du ett storre spelrum. Men
i alla andra fall dyker du upp frin ingenstans, skuttar och
tjoar och vill att andra ska prioritera dig 6ver allt annat i
deras liv.

Se ddrfor till att det du har att siga ir tydligt och rele-

vant for den du pratar med eller skriver till.

Hall dig kort
Skippa kallpratet. Ga rakt pa sak. Och nir du har sagt allt
du har att siga — var tyst.

Lat mig alska dig
For att synas och sticka ut behéver du gora en enda sak.
Ge dina kunder en vralstark anledning att dlska dig — inte
hundra anledningar till varfér du dr en ganska ok person
som driver ett halvdant féretag som producerar saker de
kommer att rycka pd axlarna at.

Det dr omojligt att skriva texter och gora presentatio-
ner som passar alla. Men ju mer du anpassar dig och tar
bort det spetsiga och spinnande, desto mer gratrist och

platt blir resultatet. Du kommer att smilta in i mingden
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istidllet for att vara unik.

Om du ilskar att mala tavlor med ugglor, anvind det.
Nischa dig. Gor dig till personen som malar tavlor med
ugglor pi. Minniskor du moter kommer garanterat att
komma ihdg dig nir du forklarar vem du ir och vad du
gor. Sjilvklart malar du dven andra motiv — pa
samma sitt som McDonald’s siljer betyd-

ligt mer dn hamburgare

— men ugglorna ir din o o

nisch, en del av din pa-

ketering och min an- w '
ledning att dlska dig. ()

Viga ta plats nir du
presenterar dig sjilv och
ditt foretag. Viga ta plats nir du skriver
texterna pa din webbsida. Viga ta plats
och viga att vara irlig och konkret.

Utgd frin den som lyssnar. Beritta
det som mottagaren kan vara intresserad av,
inte det du sjdlv vill beritta.

Anvind enkla ord som alla forstar och for-
klara vad det dr som gor dig till dig.

Beritta om virdet. Istillet for att beritta
om dina produkter och tjinster, fokusera pa

att forklara virdet de ger.



Slakta dina alsklingar
Uttrycket som later sa brutalt pd svenska dr ndgot mildare
pa engelska. Du har sikert hort det. Kill your darlings.

I nyhetsbrevet vill du kanske lyfta alla anledningar till
varfor nigon ska kopa dina konsulttjinster. Verkligen rubb
och stubb — inklusive att du fakturerar pa miljomirkt pap-
per och varje dr ger en julgdva till Roda korset. Nir du
skickar ivdg en offert eller stipendicansokan ligger du dven
med ett par extra sidor som forklarar din livshistoria, istillet
for att fokusera pa varfor nigon ska godkinna offerten eller
bevilja stipendiet.

Du har under dren finslipat vissa fraser som

J

du gillar att anvinda. Frigan ir om

de passar in i det du vill beritta.

For att fixa dlsklingarna behover
du lyssna till magkinslan och be an-
dra om feedback. Andra personer har
inte samma kinslomissiga koppling till

dig, ditt foretag och hur du uttrycker dig och kan
littare avgora vad som ir viktigt for helheten, och vad som
behover tas bort.

Friga dig sjilv vad innehdllet i din text eller presenta-
tion egentligen handlar om och vad malet med den ir. Det
dr ditt facit. Jamfor sedan texten eller presentationen med
facit. Allt som inte leder mot milet, och for berittelsen

framadt, kan vara en ilskling som behover do.
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Elevator pitch

En eclevator pitch — eller hisspresentation — dr en mycket
kort presentation av dig sjdlv. Den forklarar vem du dr, vad
du gor och vilken nytta du skapar. I bista fall fir den dho-
rarna att ge ifrdn sig ett fortjust oooooook och vilja hora hela
berittelsen. Och allt dr Gver pa en halvminut.

En hisspresentation dr din chans att snabbt fi andra
intresserade. Den idr dig och ditt foretag nerkokade till
sin minsta bestindsdel. Den ir ditt innersta visen, om du
sd vill, och dr lika anvindbar som muntlig presentation i
kundméten och pa missor, som en skriven text pd webben.
Hisspresentationen for den hir boken skulle kunna lita sa
hir: ”Ménga tror att ord som kulturelln och kreativa fore-
tagare och kommersiell stir for nigonting som ir varandras
motsatser. Den hir boken vill vinda pé perspektiven. Den
ir konkret, ger praktiska rid och visar att du kan leva pa din

passion — trots att du ir kreativ.”

® Nar du skapar en hisspresentation, var kortfattad.
Den ska vacka nyfikenhet likt ingressen i en tidnings-
artikel, inte ge hela bilden.

® Undvik skryt. Ingen vill képa av en skravlare.

® Hitta ett tydligt budskap som férmedlar din nytta.
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Det som har gett mig
mest ar att fa feedback
pa vad jag signalerade i

min presentation, i sjalva
verket annu mer an vad
jag faktiskt sa.

%9
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na vand

Sig ordet natverkande till ett antal minniskor och du fir
vitt skilda forklaringar till vad det betyder. Oavsett bety-
delse sd nitverkar alla minniskor och har gjort det i tusen-
tals ar.

Ditt nitverk bestir av alla personer du nigonsin har
triffat. Det dr personer du triffar dagligen eller ibland,
minniskor du brukade umgas med och faktiskt dven dem
du bara har triffat en gang. Du triffar dem under kontors-
tid och nir du har semester, pa kundmoten och missor, pa
dagis, i matkon och sjilvklart pd renodlade nitverkstriftar.

I ditt nitverk finns allt frin gamla klasskamrater och
kollegor till slikt och vinner. Det dr personerna i inneban-
dylaget, bordsgrannen pa brollopsfesten och din tandli-
kare. Hir finns dven dina kunder, underleverantérer och
konkurrenter.

Ulla-Karin Hellsten pi Ostergotlands Ullspinneri har
sedan 90-talet exporterat garnprodukter till Japan. Hon si-
ger att samarbete och nitverkande 4r nycklarna for att lyck-

as, inte minst for att kunna silja produkter i andra linder.
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”Som foretagare behover du minniskor omkring dig.
Du behover triffa dem for att fi stod och diskutera nya
idéer. Ska du jobba internationellt giller det att triffa min-
niskorna fysiskt och lisa in dig pa deras seder i forhand.
En sin enkel sak som visitkort fungerar helt annorlunda i
Japan. Dir far det girna st pa visitkortet att du ér chef, sd
personen du ger det till forstar att du bestimmer och kan
gora affirer hir och nu.”

Hon berittar att hon har gjort manga misstag under

dren, men att det dr genom dem man lir sig.

Alla foretagare ar sa inne i sitt och tror att de
har ratt. Darfér ar det bra att 6ppna upp sig
och prata med andra. Det ar i de samtalen
som jag far nya idéer och blir hjalpt framat.
Sa det géller att varda sina kontakter och nat-
verk eftersom man aldrig vet vad som vantar
h@rnast.

Ulla-Karin Hellsten

Skaffa affarskompisar

Nitverkande handlar om att skaffa vinner i affirsvirlden
och att hjilpa varandra. I ditt nitverk finns minniskorna
du redan kinner och litar pa. Vissa mer, andra mindre. Du
har triffat eller &tminstone haft kontakt med dem. Du vet

vad de géir for, vad de kan, hur de fungerar. Det hir ir
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minniskorna du tinker pd nir du vill ha rid eller en samar-
betspartner. Férhoppningsvis tinker de i sin tur pa dig nir
de behover forstirkning.

Sjilvklart nitverkar du for att gora ett bra intryck och
for att silja. Bara genom att vistas mer bland andra och
odla ditt kontaktnit s sprider du information om dig. Lika
mycket triffar du andra minniskor for att ha roligt, bli in-
spirerad och hitta ny kunskap.

Enkla natverkstips
Simon Hansson och Helene Eng-

strom har under manga ar fram-

gangsrikt drivit allt fran mindre ® ®
kostnadsfria nitverk till profes-
sionella nitverk med hoga med-
lemsavgifter. De menar att allt nit-
verkande bygger pd nigra enkla
grundstenar.

Lyssna mer dn du pratar. For-
utom att du verkar trevlig visar
du dven att du dr intresserad av

den som pratar. Om du dessutom

lyssnar pa riktigt fir du ocksi reda
pé vad den hir personen behéver och
ir ute efter. Du kommer dven att hitta

mojligheter dir du minst anar det.
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Hitta méinniskorna som dr olika dig. Ju bredare kon-
taktndt du har — och ju storre mangfald det innehaller ex-
empelvis gillande dlder, erfarenhet, kon och hirkomst —
desto bittre.

Jobba med dem du tycker om. Dina privata vinner dr an-
tagligen dina vinner for att ni gillar varandra, inte for att
du forsoker dra nytta av dem pa alla sitt du kan. Tink pa
samma sitt nir du nitverkar och skaffar affirsvinner. Ligg
fokus pd minniskorna du gillar, inte bara pd dem du hop-
pas ska ge dig nya affirer. Med den instillningen kommer
du att vara sann mot dig sjilv och din omgivning, vilket
i sin tur ger resultat pd alla plan — affirsmissiga och vin-

skapliga.

Hjalp till
Finns dir for dina kontakter. Tipsa om mojliga kunder,
jobb och evenemang. Finns det nidgot du kan hjilpa dem
med? Ta inte bara kontakt nir du vill ndgot. Skapa langsik-
tiga relationer innan du behover dem — da finns de dir nir
du sjilv vill ha stottning.

Hjilp minniskorna i ditt nitverk utan att tinka pd vad
du kommer att fi i utbyte.

Bjud pd dina kontakter. Det ger mervirde till dina rela-
tioner med andra och gor dig mer vird som deras vin. Du

kommer att fa tillbaka det forr eller senare.
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Kreativ tur

Ewa Svensson idger och driver foretaget Crearum, som ar-
betar med att stimulera kreativitet och innovativa processer
hos foretag och organisationer. Hon berittar om begrep-
pet kreativ tur: att vara vaksam och medveten om det som
hinder omkring dig och dra nytta av det.

Iintervjuerna till den hir boken berittar hon och andra
foretagare hur de lyssnar pd magkinslan och liter den styra
deras foretagande. Att de sjilva inte alltid kan sidga varfor
de viljer en vig framfor en annan, eller forklara sina val for
andra. De berittar att magkinslan handlar om lust och att
faktiskt vara intresserad — inte bara av de egna produkterna
och tjinsterna — utan av minniskorna som kommer att an-
vinda dem. For om du ir nyfiken och p4 riktigt bryr dig
om minniskorna, menar de, si kommer du att vilja ritt vig

och bli mer lénsam.

Jag lyssnar valdigt mycket p4 magkanslan.
Den d@r mycket mer @n en kédnsla. Den bygger
pa fakta och erfarenhet och fungerar pa satt
och vis som en radar. Den hjélper dig att filtre-
ra och sortera. Pl6tsligt ser du en mdéjlighet,
chansar och tar den. Men om du inte har varit
vaksam och 6ppen kanske du missar mag-
kanslan, 6gonblicket och mdjligheten.

Ewa Svensson
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Kreativ tur handlar om allt annat dn tur. Genom att
nitverka och triffa andra minniskor tar du plats. Du skaffar
dig foretride i deras medvetande och blir ndgon de oftare
tinker pad. Och nir du ir oppen for idéer och losningar,
och idr en duktig lyssnare, 6kar chansen for att nigon vill
samarbeta med dig. Lyssna till vad andra behéver, oavsett
vilka de dr. Du vet aldrig vem som kommer att fi betydelse

i ditt liv och vilka vigar som leder foretaget framat.

Flera &r starkast
Hudvirdsforetaget Biotherm samarbetade med Renault
for att ta fram en luftkonditionering med éterfuktande ef-
fekt. Betalkortforetaget American Express samarbetar med
nittjansten Foursquare for att med hjilp av mobiltelefo-
ner och gps-positionering kunna erbjuda rabatter i realtid.
NASA anvinder legobitar for att lira barn om rymden och
sitt arbete.

Du behover inte omsitta miljarder eller arbeta i rymden
for att samarbeta med nigon. Samarbeten kan vara min-

dre och mer lokala. En keramiker

* kan gora vaser som en florist fyller
med blommor. Ett gym kan

* samarbeta med dietister
for att ge kunderna en

lingsiktigt  hilso-
’ sam livsstil.
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Forutom att kunna erbjuda kunder en mer komplett
16sning kan du i ett samarbete fi tillgdng till det andra fo-
retagets kunder. Istillet for att ligga tid och pengar pé att
leta nya kunder kan du dd dgna dig at att skapa mervirde
for redan existerande kunder.

Ingela Gullstrand, som de senaste femton édren har ar-
betat pd NyforetagarCentrum och driver flera egna fore-
tag, berittar om ett ovintat samarbete.

”Jag jobbade med aftirsutveckling som konsult i Stock-
holm. Visst var det en stor marknad, men jag hade inda
konkurrenter. En dag hamnade jag bredvid den storsta av
dem pa en konferens. Trots att vi jobbade med i stort sett
samma sak insdg vi efter den dagen att vi kunde ha storre
nytta av att samarbeta med varandra. Det blev starten pa
ett flerarigt samarbete som fortsitter dn i dag. S var inte
ridd for dina konkurrenter. Jag dr ett exempel pa att det

gir att hitta de mest ovintade samarbetspartners.”

o Kartldagg och bygg ditt natverk.
@ Hjalp dina kontakter.

® Var 6ppen och nyfiken.
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Stnuktun ach disciplin

Det finns en uppfattning att foretagare inom den kreativa
sektorn och andra foretagare dr som mest olika pa en viss
punkt: Strukturer, eller avsaknaden av dem. Ingela Gull-
strand menar att det ir tydlig skillnad pé kreativa foretagare
och andra foretagare.

”En av mina uppgifter dr att avrida minniskor fran att
bli foretagare”, siger Ingela Gullstrand. ”Att friga dem om
de har tagit sig vatten 6ver huvudet. Fér om du ska kunna
leva pé ditt foretagande maste du hitta marknaden. Du be-
hover skaffa dig en plan och ramar att arbeta efter. Och nir
det kommer till foretagare i den kreativa sektorn blir det
litt strukturlost.”

Hon menar att dven kreativa foretagare kan bli [6nsam-
ma, om de kidnner till och parerar for sina begrinsningar.
”Med ritt struktur och verktyg kan det bli ett utmairkt sitt
att tjina sina pengar och leva sitt yrkesverksamma liv. Man
blir ett med sitt foretag.”

Eva Mattsson haller med om att den storsta skillnaden

kan vara strukturfrigor. Hon siger att det dr bide en for-
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del och en nackdel att vara kreativ. ”De flesta av oss tycker
det dr ldtt att associera fritt i kreativiteten. Man vrider och
vinder pa allt och saknar tunnelseende, vilket gor att det
blir bra. Det negativa dr att man har svart att halla sig till
en vig.”

Hon siger att det ddrfor dr extra viktigt att ha analyse-
rat sin affirsidé ordentligt och veta vad det 4r man vill och

ska gora.

: For att f& kunder behover du hélla fast vid en
e riktning och fortsatta at det hallet, i vissa fall
[ ]
[ )

under flera ar fér att de ska forsta vad du gor.

Eva Mattsson

Forsta vagnen i taget
Du kanske tycker det dr roligare att fundera pé vilken firg
logotypen ska ha dn att gora marknadsundersokningar.
Skonare att fantisera om dina dromkunder n att leta fram
siffror och statistik. Om du vill leva pa det du skapar be-
hover du vinda pd ordningen och borja med den forsta
vagnen i tiget. Ingela Gullstrand siger att det dr viktigt att
forst ta reda pa hur verkligheten ser ut, innan du sitter fart
pa foretaget och kimpar for att din drom ska bli verklighet.
Finns det utrymme for det du vill silja eller har mark-
naden i stort sett forsvunnit de senaste dren? Anvind forsk-

ning, fakta och undersokningar for att ta reda pa hur verk-
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ligheten faktiskt ser ut istillet for att gissa.

Fundera pi dina priser. Ar det realistiskt att nigon vill
betala det du vill ha? Gor en snabb marknadsundersokning
och fraga 10-20 personer vad de skulle betala. Gor en bud-
get. Hur mycket behover du silja for att kunna leva pa dina
produkter?

Ingela Gullstrand sidger att det dr oerhort viktigt att
prata med minniskor och folja med i hur trenderna gar.
”Att lyssna pa radio, ldsa tidningar, titta pa teve och hinga
med i diskussionerna péd nitet dr ingenting annat in en
kontinuerlig marknadsundersékning. Hur ser marknaden
ut, var finns kunderna och ir dina konkurrenter lokala eller
globala? Med verktyg som Google trends och omvirlds-
bevakningstjinsten Mention hiller du bittre koll pa vad
som sigs om dig, vad dina konkurrenter gor och vad som

hinder i virlden.”

Satt mal, skapa en plan
Oavsett vad det giller — nitverkande, kundmotet eller for-
sdljningen — dr det bra att sdtta upp mal. Det 6kar chansen
att uppgifterna blir av och att du nar dit. Malin Bostrom
arbetar med att utveckla individer, grupper och ledare och
har skrivit boken Nd dina mal*.

Hon menar att bra mal ir tydliga, tindande och tids-
satta. Det vill siga att du vet exakt ndr du har uppnatt malet
och att det ska kinnas lustfyllt att jobba mot det. Du beho-
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ver ocksi en deadline nir du ska ha natt ditt mal. Ar malet
stort kan det vara littare att bryta ner det i delmal.

Malin Bostrom delar upp mal i

tva typer: effektmdl och beteen-
demil.

Eftektmadl dr direkt miit-
bara. Du vill hitta 15 nya
kunder det kommande
dret, silja 50 produkter
nista kvartal och o©ka
intikterna med 25 pro-
cent. Effektmal idr tydliga.
Diremot skapar de litt frus-
tration om du missar dem, trots
att du har gjort massor av aktiviteter.

Beteendemal handlar om att utfora aktiviteter. Det kan
handla om att gi pid minst ett nitverksmote i veckan, att
ringa minst tio mojliga kunder i veckan eller att varannan
vecka bjuda en mojlig samarbetspartner pa lunch. Nir du
har utfort aktiviteterna har du nitt ditt mal. Aven om du
inte kan styra effekten av dina aktiviteter si har du tagit
tydliga steg framdt med ditt foretag, for att kanske nd ett

effektmdl.

Sitt mél som du kan styra 6ver, s dr det littare

att behalla gnistan.
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Bréduppdrag
Om du slar upp ordet brodfoda i Svenska Akademiens
Ordlista ser du att det dr ett substanstiv. Du ser dven att
det anvinds i meningar som slita for brodfodan. Uttrycket
handlar om att gora det du inte vill, for att i slutinden
fa gora och tjina pengar pa det du dlskar. Dirfor passar
ocksd ordet siita in vildigt bra, for det dr just vad brodfo-
dan handlar om.

”Nir jag startade mitt foretag hade jag varken pengar
eller kunde designa. Jag hade en idé. P4 sitt och vis var
det allt”, siger Ann-Sofie Bergort. Hon berittar att de tva

forsta dren var en utmaning ekonomiskt.

Det blev en del sémnlésa néatter av oro. Ska
jag fortsdtta eller ga tillbaka till tryggheten,
dar jag vet att jag far en 16n den tjugofemte
varje manad?

Ann-Sofie Bergort

For att kunna forsorja sig och familjen tog hon konsult-
uppdrag inom detaljhandeln, jobbade med affirsutveck-
ling, som civilekonom och dekorator.

Helene Engstrom, en av arrangorerna i projektet, be-
rittar om en konstnir som har gjort nagra konstverk hon
dger. ”Han hade tva sitt att mala. En variant ddr han mé-

lade enkla tavlor for att forsorja sig och en annan dir mal-
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ningarna gick i samma stil men var betydligt mer utveck-
lade och avancerade. Han forsorjde sig med hjilp av de
snabbmalade tavlorna och vigrade si linge han levde att
silja den andra typen av tavlor, om inte kunden kindes ex-
akt ritt. Jag vet faktiskt inte ens om han var helt medveten
om de hir tvd spiren.”

Andra foretagare berittar att de fortfarande dr deltids-
anstillda for att ha en del av inkomsten sikrad. Att tjina
pengar ir en stor utmaning for alla nyforetagare och det
finns inget entydigt svar. Fragan blir snarare vad du ir villig
att gora under tiden, till dess att du, foretaget och ditt va-
rumirke ir sd etablerade att du kan leva pa det du tror pa.

Atervind till din vision och drivkraft igen. Det ir dir — i
din affirsidé och det du kimpar f6r — du kommer att hitta

energin till broduppdragen, pd vig mot den stora idén.

® Om du inte &r strukturerad - ta hjalp.
® Satt upp mal och f6lj upp dem regelbundet.

® Broduppdrag kan leda till roligare uppdrag
- och ge dig mat bordet under tiden.
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Regeringen lyfter kulturella och kreativa niringar pid minga
sitt. Nirings- och kulturdepartementen samarbetar sedan
flera ar kring frigor som ror kultur, kulturarv, kulturella och
kreativa ndringar och kopplingen kultur-turism. Regering-
ens innovationsstrategi lyfter fram kulturella och kreativa
nidringar som medskapare och mojliggorare i innovations-
processer. ”Attraktionskraft Sverige” dr ocksd en satsning
for tillvixt och utveckling som har kulturella och kreativa
niringar pd agendan.

En handlingsplan for kulturella och kreativa niringar har
genomforts under perioden 2010-2012. Insatser som rad-
givning, inkubatorer, regionala nitverk, entreprendrskap i
konstnirliga utbildningar m.m. har genomforts och ér nu i
flera avseenden integrerade i de niringsfrimjande verksam-
heterna. Regeringen inrittade ocksi ett Rid for kulturella
och kreativa niringar under 2010 som har limnat sina re-
kommendationer den 31 december 2012. Slutsatserna frin
handlingsplanen och ridets rekommendationer ligger till

grund for fortsatt utveckling. Tillvixtverket och flera kul-
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turmyndigheter har fortsatt uppdrag att frimja utvecklingen
av kulturella och kreativa niringar.

Arbetet med kulturella och kreativa niringar dr ocksa
centralt i det kommande EU programmet Kreativa Europa
(Creative Europe), som har ett sirskilt utpekat fokus mot
de kulturella och kreativa niringarna. Inom ramen for EU
arbetet har myndigheterna Tillvixtverket och Statens kul-
turrdd tillsammans arbetat med de kulturella och kreativa
ndringarna fran svenskt hall.

Svenska Institutet, Business Sweden och Visit Sweden
AB lyfter och kommunicerar foretag och foretagare inom
kulturella och kreativa niringar utomlands. Aven inom ra-
men for Nimnden for Sverigebilden Utomlands (NSU) ir
mycket av arbetet inriktat mot kulturella och kreativa ni-
ringar.

Det nya nordiska samarbetsprogrammet for innovations-
och niringspolitiken 2014 — 2017 bestér av fyra temaomra-
den som alla utgér frin ett antal identifierade utmaningar.
Ett av de fyra temaomradena dr Kultur och kreativitet for
tillyixt.

Det pdgar ocksa ett aktivt arbete 1 minga regioner och
samtliga regioner har nu utvecklat strategier eller handlings-
planer for hur man vill utveckla samverkan niring-kultur.

Inga Thoresson-Hallgren, departementsrad

Néringsdepartementet
a Stockholm, 19 juni 2014
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EU ach kneatuitet

Under de senaste drtiondena har virlden rort sig i allt snab-
bare takt. Den snabba teknikutvecklingen och den okade
globaliseringen har inneburit en radikal vindning frin tradi-
tionell tillverkning mot tjinster och innovation. Fabriksgol-
ven ersitts med kreativa gemenskaper vars ravara dr forma-
gan att tinka ut, skapa och innovera. Om Europa vill behalla
sin konkurrenskraft maste man skapa de ritta forutsittning-
arna for kreativitet och innovation som far blomstra i en ny

foretagskultur.
Vir sammanfottning av inledningen till EU:s *Gronbok —

Att ta tillvara potentinlen i den kulturelln och den kreativa
sektorn” (Bryssel 2010) *

76  *http://eur-lex.europa.eu/legal-content/SV/TXT/?uri=CELEX:52010DC0183



Business Model Canvas
www.businessmodelgeneration.com

Statistiska centralbyran (SCB)
www.scb.se

Handelns utredningsinstitut (HUI)
www.hui.se

Google Trender
www.google.se /trends

Omvaérldsbevakningstjansten Mention
www.mention.net

Skapa en hisspresentation
www.hisstal.se

Hjalp och stod upp till tre ar efter starten
www.nyforetagarcentrum.se

Information fran Skatteverket, Tillvaxtverket och Bolagsverket
www.verksamt.se

Radgivning, Ian och riskkapital
www.almi.se
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Fonfattanens tack

Det storsta av tack till de har manniskorna. De har
stallt upp med sin tid och delat med sig av sin erfaren-
het och kunskap. Utan dem hade det inte blivit en bok.

Ann-Sofie Bergort, Etendu Consulting, brickbyb.se

Malin Bostrom, E.L.I.T. Consulting, malinbostrom.se

Pal Burman, Proactive Gaming, proactivegaming.com

Helene Engstrom, Eget Forlag, egetforlag.se
Pelle Filipsson, Kulturkvarteret Hallarna, hallarna.org

Ingela Gullstrand, NyfoéretagarCentrum Norrkdping,
nyforetagarcentrum.se/norrkoping

Kerstin Gunnarsson, Hooked on Nature, hookedonnature.se

Simon Hansson, Konkret coaching, konkretc.se



Ulrika Hederberg, Curima, curimasmycken.se

Ulla-Karin Hellsten, Ostergbtlands Ullspinneri,
ullspinneriet.com

Magnus Johansson, Slipsten Séljutveckling, slipsten.com

Gert Kindgren, Kindgren & Partner, kindgren.se

Eva Mattsson, Bring to life, bringtolife.se
Ewa Svensson, Crearum, crearum.se

Cecilia Hunnershage Sandgren, Regionférbundet Ostsam,
ostsam.se
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HALLARNA

Mainga tror att orden kulturféretagare

och kommersiell stir for nigonting som

dr varandras motsatser. Den hir boken vill
vinda pa perspektiven, dven om den inte
torvandlar dig till fullfjidrad affirsmanniska
over en natt. Tanken dr att ge dig nigonting
mer langsiktigt: En verktygslada med idéer,
inspiration och konkreta tips till hur du kan
lyckas som foretagare. For det dr mojligt att
leva pa din passion — trots att du dr kreativ.

Den har boken ér till for dig som har fyllt din
ideella kvot och vill bérja tjana pengar.
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