KKN GAVLEBORG

ALMI
FORETAGS-
PARTNER
GAVLEDALA AB

Vi samarbetar for att starka de
kulturella och kreativa naringarna



"Det ar ett stort steg att ga fran en
inspirationsforelasning till att omsatta
kunskapen i sitt eget foretag.”

Intervju med Anders Gunnarsson, projektledare fér
Affarsdesign KKN, Almi Féretagspartner GavileDala AB.

1. Det ar snart halvtid i ditt projekt ”Affars-
design KKN”. Vilka &r dina viktigaste erfaren-
heter av att arbeta med foretagare fran de
kulturella och kreativa naringarna?

Almi har ju inte haft fokus pa den hér typen av fore-
tag, soloforetagare eller livsstilsforetagare, tidigare
sa det &dr en ny malgrupp for mig. Men det jag har
sett dr att de verkligen har ett stort behov av nagon
som kommer in och kan ge affarsmissig vigledning.
De har mycket att vinna pa att vidga sitt kontaktnét
mot andra sektorer dn den de sjélv dr verksam inom.
De behover influenser utifrdn, komma in i kontakt-
nit som ser annorlunda ut. Ménga ganger har de
sma resurser for att utveckla sitt foretag och sig
sjdlva som foretagare. De flesta brinner for sin idé
och har starka drommar om vad de vill. Men manga
har ocksé erfarenheter av att néstan gétt i viggen.

Vid uppstart finns det ett stod och intresse fran
samhéllet men sen uppstér ett vakuum. Det finns
ett storre behov @dn vi tror av att hjilpa féretag med
sin utveckling under de forsta tre “hundaren”.

2. Hur skiljer de sig fran andra féretagare
du arbetat med? Gar det att generalisera?
Finns det en typisk KKN-féretagare?

Det &r svart att generalisera for det &r valdigt indivi-
duellt hur de driver sina foretag. Det &r stora
skillnader fran individ till individ, fran foretag till
foretag. Det tar tid att komma igédng och fa en kom-
mersiell verksamhet att fungera. Det dr vanligt att
man underskattar det. Och det verkar som manga
sitter ensamma utan att riktigt ha ndgon oberoende

att fraga och bolla med. Det hér &r riktiga mang-
sysslare eller kombinatorer. Det dr vanligt att man
har flera inkomstkillor forutom foretagets kérnverk-
samhet.

3. Vilka ar de stérsta utmaningarna fér de
foretagare du moter?

Det &r att hitta sin lonsamhet. Och det &r det som &r
mitt fokus egentligen. Att fundera dver och hjilpa
till med det. De flesta tycker att de har den kompe-
tens de behover nir jag fragar efter kirnkompetens.
Bristerna finns nér det géller att silja. Jag brukar fraga
om de har fokus pa sin produkt eller pa sin marknad
och de flesta har fokus pé sin produkt. Som Emma
Stenstrém, docent och ansvarig for kandidatutbild-
ningen vid Handelshogskolan i Stockholm, gést-
professor pa Konstfack, brukar sidga: “det géller att
hitta balansen mellan affdrsmannaskap och konstnir-
skap, det handlar inte om antingen eller”.

Foriandringsbenédgenhet brukar jag ocksa fraga efter.
Det &r en viktig bit. Att man har férmagan att se
och komma in i intressanta ldagen.

4. Vilka ar utmaningarna foér de foretags-
stédjande organisationerna i samhéllet t ex
Almi?

Utmaningen #r att forstd de hir foretagen, att sitta
sig in i deras situation och deras behov. De skiljer
sig ganska mycket fran den “vanliga” malgruppen.
Jag tror ocksa det handlar om att kunna se hur
potentialen ser ut. Att kunna virdera och forsta hur



man kan locka fram den. Drémmen é&r att kunna
hjilpa de hér foretagarna att se och anviinda hela sin
potential for att utveckla verksamheten. Ofta finns
det hinder som man inte sjdlv 4r medveten om.

Vad kan det vara for hinder?

Dels kan det vara att man forminskar sig sjélv, ser
sig sjdlv i en sdmre situation och tycker att andra
har lyckats bittre. Sjdlvkénsla och sjidlvfortroende
helt enkelt. Vildigt manga tror att kollegor och
konkurrenter har det mycket biéttre. Nér de sen sitter
ien grupp sé ser de att det &r manga som &r i samma
situation. Det handlar mycket om att stotta de hir
foretagarna.

Vi har ju en strategi pa Almi nu som séger att vi ska
jobba for alla foretag i alla branscher. Mer resurser
for dem som har storre potential mindre pa de med
mindre. Men jag skulle vilja pasta att det finns en
oupptickt potential hos ménga av dessa foretag. Sen
kanske de inte ska gora allting sjilva utan hitta nit-
verk och partners som de kan utvecklas tillsammans
med. De hir foretagen och ménniskorna behovs i
sambhillet. De tillfor en mangfald, andra sitt att se pa
saker. Sen finns det saklart i andra dnden personer
som inte borde vara foretagare egentligen, som inte
har forutsittningarna utan borde géra nagot annat.
Det finns ju hela skalan.

5. Om man ar foretagare inom de kulturella
och kreativa ndringarna i Gavleborg, varfor
ska man ta chansen att traffa dig? Vad
erbjuder projektet Affarsdesign KKN?

Ett par nya 6gon pa din verksamhet. Vi borjar med
att analysera nuldget tillsammans sen tittar vi pa
malbild. Hur ser drommen ut? Och hur kan jag hjilpa
dig att na din drom. Det ir inte ovanligt att man har
ganska délig koll pd var man star med sitt foretag i
relation till omvirld, marknad, kunder och konkur-
renter. Och det &r ganska vanligt att man har dalig

koll pa sin ekonomi vilket framf6rallt &r hammande
och bromsar deras utveckling. En del forstar egentli-
gen inte hur ekonomi fungerar i ett foretag och da
far man borja dér. Det handlar om att 1dra sig silja
och ta betalt, att hitta ett bra sétt for det som passar
en sjédlv: ”Kan du sélja far du gora”.

6. Vilken respons har du mé6tt?

Jag far bra kontakt med dem jag moter. Vi gor en
analys tillsammans, det blir en gemensam process
och vi skapar en relation. Sen bygger vi in atgérder
sa de kan utnyttja sin potential pa bista sitt. Min
roll blir en mix av radgivare, coach och mentor.

7. Vad kommer du arbeta med framover?

Eftersom det hir projektet ”Affarsdesign KKN” dr
en experimentverkstad sd anpassar vi verksamheten
efter de behov som kommer upp. Vi har sett att det
finns ett stort behov av den hir forsta analysen. Det
finns ett stort behov av silj och nu ska vi testa om det
finns behov av presentationsteknik, vi har ett kon-
cept pa gang som vi kallar ”Konsten att presentera
sin idé”, en utbildning i tva steg som innehaller bl a
kroppssprak, forhallningssitt och attityd, rost och
andning, disposition etc.

Vi har anlitat en konstnir, Linda Nordfors, som héller
i den mycket uppskattade séljutbildningen ”The Art
of Selling your Heart”. Nu ska vi anlita en sangare
for den hér kursen i presentationsteknik. Det dr viktigt
att vaska fram de bista konsulterna som gar att fa,
som forstar sammanhanget och mélgruppen. Sa har
jag alltid jobbat.

Jag vill triffa s& manga olika typer av foretagare det
hér sista halvaret sa att den sammanfattande analysen
blir sd komplex och konstruktiv som mojligt.
Forhoppingsvis ska den metod och kunskap vi testar
i Affarsdesign KKN implementeras i Almis ordinarie
verksambhet efter projektets slut.



Affarsdesign KKN - en chans att utveckla

din affarsidé och verksamhet

Just nu erbjuder Almi Féretagspartner Gavle-
Dala AB dig som féretagare inom de kulturella
och kreativa néringarna féljande:

* Behovsanalys - ca 2-3 timmar, kartlagger
allt fran drivkraft, kompetens, omvarld, kunder,
I6nsamhet, marknadsféring, forséljning och
arbetsdiciplin. Totalt gar vi igenom arton olika
delomraden i ditt foretagande.

¢ Uppfoljning - efter ca en vecka. Vid detta
mo&te handlar det om vision och drivkrafter
och om hur foéretaget ska sélja och kunna tjana
pengar samt f& en bra kostnadskontroll.

¢ Nasta steg — Férdjupning t ex kurser, work-
shops, deltagande i mentorsprogram mm.
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