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Valkommen!

9.50 Uppkopplingstid

10.00 Ert varde

10.15 Vaga ta betalt

10.40 Hur tar du betalt?

11.00 Kort paus

11.05 Affarsmodeller

11.15 Prissattning

11.30 Tratten och tioprocentsmodellen
12.00 Slut
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Lyft er ekonomi

Premisser

En langre kurs uppdelad i korta bitar.
Ger framst en gnista och inspiration.
Praktiskt fokus, nara arbetsgolvet

1. Crash course: Varje slide kan man lasa som manga poang pa universitet. Massor av
teorier och metoder for att skapa och trimma prissattning.

2. ldag anvander vi foretagarvokabular och foretagarverktyg.
Det ger respekt och battre kommunikation.

3. Allt jag pastar har ar |attare sagt an gjort.
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Fa levererar

Unikhet

Manga levererar

Er ekonomi

Den ekonomiska vardetrappan

Stimulera

gemenskap
Guida till
transformation

|scensatta
upplevelser

Utféra tjanster
och service

Tillverka produkt

Utvinna ravara

Lagt Varde for malgruppen Hogt

Utveckling av Pine&Gilmores modell fran 1999 och

Kairos Future/Parks and Resorts 2011. > ARBETETS MUSEUM




Er ekonomi

Ert varde for malgrupperna

Upplevelsens varde 6kar med tilltagande service,
konceptualisering och involvering av kunden.

Professionaliseringskravet har 6kat pa utforaren fran
malgruppen. Darmed storre koncerner,
stordriftsférdelar och leverans av upplevelser inom
servicesektorn.

Hogt pris innebar hogre krav fran kunderna.

Hbgre varde innebar ocksa mindre tolerans for misstag
och strul.
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Er ekawomi

Vaga ta betalt

Kan ni ta 25 kr for kaffet? Ja — och ni kan ta 295 kr for kaffet.

Pris signalerar kvalitet
Vilken kaffesort tror du smakar bast:
Den for 69 kr/500g eller den for 129 kr/500g?

Vissa saljer mer om deras priser ar snappet hogre och da
upplevs som mer exklusiva.

Paketeringen behover spegla priset.

Billighetsfallan

Att vara for billig far er att framsta som samre.
Ekonomin kommer att vara anstrangd.
Prishdjningar blir smartsamma.
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Er ekonomi

Alla ar inte lika fattiga

Vi utgar fran att andra har samma planbok som vi sjalva.

Somliga har mycket pengar, och vill gora av med dem pa
unika upplevelser.

Det som ar vardag for dig, kan vara exklusivt for andra.

Skapa ett utbud aven till dem.
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Er ekonomi

Betalningsviljans psykologi

Hur fungerar du nar du bestammer dig for att betala for
nagot?

Hur fungerar andra?

Hur upplever du héga och laga priser pa andras
erbjudanden?
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Kanslofillor

1.Skuldkanslor
2.Radsla
3. Tvekan




Er ekonomi

Kanslofalla 1/3: Skuldkanslor

Tycker du synd om de som inte vill betala for det du erbjuder?
Ar din identitet knuten till hur du tar betalt?

Gor sa har:

1 Sjalvfortroende ar grunden till att kunna sta for ditt pris

2 Titta pa dina forebilders erbjudanden. Ar du samre &n de?
Varfor kan de ta betalt for sina erbjudanden?

3 Latinte ditt forflutna definiera vad du gor idag
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Er ekonomi

Kanslofalla 2/3: Radsla

Kanner du dig avvisad nar du forsoker ta betalt?
Ar du radd for att andra ska tycka illa om dig?
Forlorar du nagot om du tar betalt for ditt erbjudande?

GOr sa har:

Bryt ner saljprocessen i olika faser. Systematisera processen
med tidslinje, kontaktlista, malgruppsdefinition och
affarsmodellskanvas.

Radslan foérsvinner genom systematisering, som innebar
professionalisering.
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Er ekonomi

Kanslofalla 3/3: Tvekan

Tror du pa det du erbjuder?

Ar det laskigt att satta en prislapp pa ditt uttryck?

Fastnar du i olika argument for och emot prishojningar?

Ar din arbetsgrupp oense om prisnivaerna?

Ar du orolig for vad befintliga kunder ska tycka om nya priser?

Gor sa har:
Ge dig sjalv tillatelse att ta betalt for det varde du levererar.

Satt tydliga granser och var tydlig i kommunikationen.
Narrativ om utveckling och nya erbjudanden.

Du kanske.forlorar nagon kund men vinsten du gor med dina nya
kunder uppvagerden potentiella forlusten.
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Er ekonomi

Tillat verksamheten att blomstra

* Du har inte ansvar for besokarnas ekonomiska situation
 Det arinte synd om era besokare
 Du arinte elak nar du satter ett pris

+ Du har ansvar for verksamheten

+ Det finns kunder for dig

+ Sanker du dina priser ater det upp din marginal, inte kundens
+ Du gor fantastiska saker
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Er ekonomi

Tillat verksamheten att blomstra

Utvardera skuldkanslorna, radslan och tvekan. De visar vad
som hindrar er fran att lyckas med verksamheten. Arbeta
sedan bort dessa kanslor.

Bestam hur manga kunder du vill ha och deadline fér nar du
vill ha dem. (Verktyg och modeller finns).

Din prissattning avgor kvaliteten pa dina kunder, nivan pa
din sjalvkansla och vilken inkomst du skapar.
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Er ekoeri

Fragorna i den jobbiga riktningen

Psykologi Modeller Ansvar
Utv'a'role{A verktyg Marginaler

Ar ni tillrackligt bra for att ta tillrackligt bra betalt?

Behdver ni utveckla era erbjudanden?

}

Behover ni rikta er till nya malgrupper?

— )

Jobbigt och dyrt?
Jajamen!
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Er ekonomi

Hur tar du betalt?
Hur vill folk betala dig?

Direktforsaljning
Katalogforsaljning
Annonsforsaljning
Konceptforsaljning

Kontanter

Swish
Betalkortsterminal
Webbaserad betaltjanst
Faktura

»
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Er ekonomi

Affarsmodeller

e Detaljhandel
 Abonnemang

*  Freemium

e Korssubventionering
* Print on demand
Kommissionsforsaljning
* Reklamplatsintakter
e Uthyrning

* Serviceavgift

* Licensiering

e Shareware

* Donationer

e Bidrag

Detta ar enbart ett urvalav.de stora mangder affarsmodeller som finns.
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Er ekonomi
(Y

Vanliga affarsmodeller for museer

Café: Inga substantiella intakter, mestadels en service som besdkaren raknar
med ska finnas.

Museibutik: Kan ge skapliga intdkter, men i allmanhet bara nara break-even
Galor och insamlingsevent: Mestadels en PR-verksamhet, ger i genomsnitt 40
Ore in pa varje krona som evenemanget kostar.

Utbildningsprogram: Kan vara inkomstbringande om de genomférs bra.
Merchandise: Beroende pa ert varumarkes popularitet, eller hos ikoniska
foremal ni forevisar, kan de ge skapliga inkomster.

Sponsorskap: Kan ge goda inkomster om langa och stabila samarbeten skapas.
Lokaluthyrning: Brollop och fester kan ge goda intakter men ocksa vara
problematiska, da publiken inte ar dar for er verksamhet, och dessutom ger
mycket extrajobb for er personal. Kraver i allmanhet alkoholtillstand m.m.
Insamlingar: Kan fungera kortvarigt, sasom vid crowdfundingkampanjer.
Mestadels ar-det mycket fa givare som bidrar med storre summor over tid.
Offentliga bidrag: Mycket vanligt i Sverige och Europa.
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Er ekonomi

Prissattning

Utga fran era intaktsbehov.
Gor dig medveten om vardet: Kolla likvardiga erbjudanden
Skapa erbjudanden som folk vill betala for.

Paketera dina erbjudanden. Tank kreativt och forenkla valet for
din kund.

Ni kan arbeta med skiktade priser
Medlemmar, pensionarer och gratistillfallen som marknadsforing, all inclusive, kop tre
betala for tva m.m.
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Lyft er ekonomi: Planering

Ta reda pa fakta, sluta gissa om era pengar.

Se sanningen i vitdgat om er publik och era prisnivaer.

GOr en realistisk budgetstrategi.

»
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Er ekonomi

Tratten och tioprocentsmodellen

1. Upptagningsomradet: 400 000 personer.

2. Intresserade: 1-10% av upptagningsomradet =

4 000 - 40 000 personer.

3. Andel som kan bli betalande kunder: 1-10% av de
intresserade = 40 — 4000 personer.

Intresse

Hur ska du fa tillrackligt med intakter fran 4

potentialen i upptagningsomradet? LS
Behov

Iritékt = B'etalande anvandare x Prissattning av -

vardeerbjudandet Kop

Exempel: Medelintdkt per kund 100 kr Sa har ser en tratt ut

Teoretiska max: 4 000 pers x 100 kr = 400 000 kr ("funnel” pa affdrssprak)

Racker det?
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Er ekonomi

Vad borde du kosta? Unit economics
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Er ekonomi

Vad borde du kosta? Unit economics

LTV / CAC i ,
LTV: Customer Lifetime Value CAC: Customer Acquisition Cost _

Mest anvandbar for volymforaljning: Intrade, bocker, musik.

Beraknar vad det kostar dig att fa in en kund. ——

Exempel:

Ni lade 10 000 kr pa marknadsféring i en sarskild kanal
Ni fick in 300 nya kunder som spenderade 100 kr/st.
300x100/ 10000 = 3,0 = BRA!

Men om kunderna bara spenderar 30 kr/st?
300x30/ 10 000 = 0,9 = DALIGT!

- Anvand utrakningen for att hitta era basta kanaler
- Trimma er prissattning
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Slutsatser

Lyft er ekonomi =
Ta kontroll over processerna

Sluta gissa, borja veta.
e Definiera vardeerbjudandet: Vad gor ni egentligen?
* @Or en oversyn av verksamheten med en Business model canvas.
* Arbeta med er utveckling for ett starkare vardeerbjudande
* Prognoser for verksamheten genom en SWOT-analys.
* Definiera vilka ni riktar er till med en malgruppsanalys.
* Besluta atgarder och utveckling. Tidssatt dem i ett Gantt-schema.
e Vardera ert erbjudande och rakna upp er budget.
* Gor en kommunikationsplan och kommunicera ut ert vardeerbjudande.

* Havain deg.

Vidare harifran: Massor med info och inspiration finns.
Paminnelse: 1. Crash course: Varje slide ar en egen 3-arig kandidatutbildning.

Valkomna tillbaka att beratta om era.framgangar!
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Slutsatser
o0 O

Vidare harifran

Satt strategiska forsaljningsmal i styrelsen
Bygg ett sdljande beteende:

Ova pa att traffa kunder 6ga mot o6ga
Ova pa cold-call teknik

Ova pa forhandlingsteknik

Ova pa saljargumentation

Arbeta upp metoder for kundvard
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Verktyg

Verktygen samspelar

Den ek isk
SWOT-analys Vad haller ni p& med? en ekonomiska

vardetrappan

Business model canvas
Fsclpriers g Flyhessitoter Fuarde

Fogment TDemegrat  "Geograt anater  insikter

Gantt-schema

as & manns wusiom

74
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Kommunikationsplan
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Lycka till!

Pelle Filipsson
Arbetslivsintendent for finansieringsfragor
Arbetets museum, Norrkoping

pelle filipsson@arbetetsmuseum.se

€2 ARBETETS MUSEUM



	Bild 1
	Bild 2: Välkommen!
	Bild 3: Lyft er ekonomi
	Bild 4: Den ekonomiska värdetrappan
	Bild 5: Ert värde för målgrupperna
	Bild 6: Våga ta betalt
	Bild 7: Alla är inte lika fattiga
	Bild 8: Betalningsviljans psykologi 
	Bild 9: Känslofällor
	Bild 10: Känslofälla 1/3: Skuldkänslor
	Bild 11: Känslofälla 2/3: Rädsla
	Bild 12: Känslofälla 3/3: Tvekan
	Bild 13: Tillåt verksamheten att blomstra
	Bild 14: Tillåt verksamheten att blomstra
	Bild 15: Frågorna i den jobbiga riktningen
	Bild 16: Hur tar du betalt? Hur vill folk betala dig? 
	Bild 17: Affärsmodeller
	Bild 18: Vanliga affärsmodeller för museer
	Bild 19: Prissättning
	Bild 20: Lyft er ekonomi: Planering
	Bild 21: Tratten och tioprocentsmodellen
	Bild 22: Vad borde du kosta? Unit economics
	Bild 23: Vad borde du kosta? Unit economics
	Bild 24: Lyft er ekonomi =  Ta kontroll över processerna
	Bild 25: Vidare härifrån
	Bild 26: Verktygen samspelar
	Bild 27: Lycka till!

