Beslutsfattares perspektiv pa
cirkulara affarsmodeller for

mobler i offentlig sektor

”Beslutsfattares perspektiv pa cirkuldra affirsmodeller

for mobler i offentlig sektor”

ar producerad av Annika Kihlistedt och Siv Lindberg (RISE) for det Vinnova-
finansierade projektet ”Affarsmodeller for cirkuldra mobelfléden”.

December, 2019

www.cirkularitet.se



Inledning

” Affarsmodellinnovation for cirkuldara mobelfloden” ar ett Vinnova-finansierat projekt vars mal ar att
inkludera hela vardekedjan for att skapa mer cirkularitet i offentlig mébelanvandning. Projektet
handlar om att &ndra attityder bade hos producenter och kunder for att fa till en storskalig
implementering (cirkularitet.se 2019).

En utmaning i 6vergangen till ett cirkulart affarsekosystem ar svarigheterna fér upphandlande
organisationer att fordandra upphandlingsmonster fran att kopa produkter (exempelvis mobler) till att
istallet betala for bruk, funktion eller prestation (arbetsplatsyta, sittande, miljo, etc.).

Begreppet kund i offentlig upphandling bestar av flera olika roller till exempel upphandlare,
beslutsfattare, inképare och slutanvdndare. Denna rapport fokuserar pa upphandlare, inképare och
beslutsfattares perspektiv gallande cirkulara affairsmodeller for mobler i offentlig sektor. | projektet
har ocksa fordjupade analyser av slutanvandares perspektiv studerats och redovisats i rapporten
”End user acceptance of and attitudes towards pre-owned office furniture” (Mellquist, 2016) samt
”Aging and wear in a circular economy” (Jangfall & Lundberg, 2017).

Aktiviteterna har letts av RISE Innventia i samarbete med RISE Viktoria, Lots Design och Allies.
Deltagande partners fran kundsidan har varit: Vastra Gotalandsregionen, Lerums kommun, Tibro,
Centigo och Vasakronan. Aven RISE och RISE Innventia har figurerat som kunder.

Sa har gjorde vi

| projektet har vi identifierat aktorer pa olika nivaer pa kundsidan utifran den pyramidmodell som
utvecklats av Blank och Dorf (2012), se figur 1. | toppen av pyramiden aterfinns beslutsfattare och
budgetdgare vars agerande i hog grad styrs av riktlinjer som till exempel lagen om offentlig
upphandling (LOU). Har finns till exempel chefer, upphandlare och inkdpare. Det modellen kallar
rekommenderare samt pdverkare kan finnas bade inom och utanfér organisationen och utgoéras av till
exempel arkitekter, inredningsdesigners, opinionsbildare eller Arbetsmiljéverket. Slutanvdandare ar
personer i organisationen, till exempel personal, besdkare, kunder, vardtagare eller stad/service
personal.
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Figur 1: Ténkt kundstruktur i offentlig sektor utifrdn Blank & Dorf (2012).


https://cirkularitet.se/wp-content/uploads/2019/05/End-User-Acceptance-and-Attitudes-Towards-Pre-owned-Office-Furniture.pdf
https://cirkularitet.se/wp-content/uploads/2019/05/Jangfall-Lundberg_Aging-and-Wear-in-a-Circular-Economy_final-report.pdf

| denna del av projektet har intervjuer skett med olika beslutsfattare, till exempel upphandlare och
inkdpare, samt med funktioner utanfor den egna organisationen som paverkar eller rekommenderar
nar det galler inredning. Atta enskilda intervjuer genomfordes &r 2016 i Véstra Gotalandsregionen
och Lerums kommun, inom till exempel koncernstab for regional utveckling, konferensanlaggning,
priméarvard samt dldreomsorg.

Intervjuerna utgick fran tre olika affirsmodeller/scenarier som identifierades i ett tidigare steg i
projektet. Dessa tre har varierande grad av eget dgande och serviceniva:

1. Mobelkdp med aterkdpsmaojlighet och service. Kop av mdbler kombineras med:
Mojlighet till aterkop av befintliga mobler

Inredningstjanst for kombination av begagnade och nya mobler

Byte av slitagedelar till fast pris
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Mojlighet att byta mobler (rotation med vissa intervall)

2. Mobler utan eget agande. Leverantor tillhandahaller mobler dar det dven ingar:
a. Service och reparation pa plats
b. Rotation av moébler under abonnemangsperioden
c. Returhantering/lagring

3. Helhetslosning for den hallbara arbetsplatsen. Funktionsférséaljning dar:
a. Séljaren tar ansvarar for hela inredningen/innemiljon
b. Personlig radgivning for alla praktiska fragor kring verksamhetsinredning inklusive
ergonomi, miljéfragor med mera ingar
c. Ergonomiutbildning och bedémning for personal ingar

Karta for vardeerbjudande — Value Proposition Canvas

For att analysera vardet av de olika affarsmodellerna beskrivna ovan placerades de, samt svaren fran
genomforda intervjuer in en modell som kallas Value Proposition Canvas (VPC), se Figur 2. Denna
modell ar ett satt for en sdljare att matcha sitt erbjudande mot kunders behov. En VPC bestar av tva
sidor: den hogra sidan kallas kundprofil och fokuserar pa kunden/mottagaren. Den vanstra sidan
kallas vdrdekarta och fokuserar pa séljarens vardeerbjudande.
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Figur 2: Value proposition Canvas: Customer profile and value map (Osterwalder, Pigneur et al. 2014).



Kundprofilen
| kundprofilen grupperas kundernas behov utifran ”jobs”, ”pains” och ”“gains” enligt:

e Customer Jobs — Beskriver vad kunderna vill astadkomma med sina uppgifter. Detta kan
handla om de uppgifter de vill utféra, problem de forsoker I6sa eller behov som de vill
tillfredsstalla. Dessa kan vara bade sociala, funktionella eller kanslomassiga.

e Customer Pains — Listar det som besvarar kunden fore, under eller efter de utfér sina
uppgifter. Exempelvis daliga utfall, risker och hinder som ar relaterade till kundens férmaga
att kunna l6sa uppgifterna.

e Customer Gains — Forklarar de utfall som kunden vill uppna eller vilka férdelar som kunden
soker. Dessa “gains” kan handla om funktionella verktyg, sociala vinningar, positiva kdnslor

eller kostnadsbesparingar.

Vidrdekartan
| vardekartan sattes de tre affairsmodellerna in och matchades mot ”pains” och “gains” hos
kundprofilerna. | vardekartan grupperas séljarens erbjudande utifran:

e Products and Services — listar erbjudandet, exempelvis fysiska varor eller tjanster

e Pain Relievers — Forklarar hur erbjudandet i form av produkter och/eller tjanster kan hjalpa
kunden att bli av med sina problem, sina “pains”.

e Gain Creators — Beskriver hur erbjudna produkter och tjanster skapar fordelar for kunden,
exempelvis i form av uppfyllda forvantningar, men dven det som kunden eftertraktar eller

skulle bli 6verraskad av.

Resultat

Kundprofiler

Customer jobs — vad kunderna vill dstadkomma med sina uppgifter

Intervjuerna visar att kunderna tycker det ar viktigt att formulera verksamhetskrav och att moblera
med avseende pa resurseffektivitet, funktion, professionalitet, miljo, ergonomi, hygien, profil och
klimatmal. | den processen forefaller det ocksa viktigt att skapa medinflytande fran personal och
detta underlattas om det finns ett heltdckande lager eller (pa annat satt) utbud av maobler, vilket
ibland ar begransat vid internt aterbruk.

Det beh6vs ocksa ett bra system, IT-stdd, som ger en helhetsbild 6ver den interna
tillgdngen/efterfrdgan i verksamheten/regionen, fér att mojliggora ett effektivt aterbruk av mobler.
Forutsattningar for bra avtalsrutiner for begagnade maobler ar ocksa 6nskvart. Verksamheterna
behover dven tillgodose olika behov kopplat till underhall av maébler, till exempel en utbildad
vaktmastare for reparation och service eller en kontorsansvarig.

Customer pains —vad som besvdrar kunden

Enligt respondenterna utgors risker och hinder som ar relaterade till den offentliga sektorns férmaga
att kunna l6sa sin mobelhantering av framférallt intern hantering av mobler vid
verksamhetsforandringar s som upp-/nedskalning och flytt. Att ta hand om 6verblivna mébler samt
intern hantering av mobler tar tid och kostar pengar.



Sparbarhet ar en annan viktig aspekt som blir annu viktigare vid 6vergangen till att bli en cirkular
kund. Att ha koll pa ursprung och material, var mébler kommer ifran samt garantier ar viktigt, men
ocksa avfallsmangder och vad som slangs. Detta galler speciellt aktorer i offentlig sektor. Pa den
privata sidan ser man ocksa att sparbarheten blir mycket viktig vilket dven galler miljomarkningar
som ar nagot man ocksa vill kommunicera utat. Goda exempel pa cirkularitet i praktiken ar nagot
som efterfragas fran flera hall.

N&r man gar over till ett cirkulart forhallningssatt blir det viktigt att kunna 6verblicka kostnader for
olika alternativ som nykop, byta, kopa begagnat och hyra. Man har ofta ingen tydlig bild av kostnader
och konsekvenser for olika inredningsalternativ. Speciellt i offentlig sektor saknar man en tydlig bild
av kostnader man har for sin mobelhantering inklusive intern tid. Detta géller dven nollaget, det vill
saga kostnad for operativ verksamhet av befintlig mébelhantering. For att fa en battre bild av de
totala kostnaderna behovs hjalp att forsta livscykelkostnaden (LCC) for olika alternativ.

Customer gains — de utfall som kunden vill uppnd

Sammanstallningen av intervjusvaren pavisar att kunderna efterfragar funktionella verktyg for
sparbarhet och priser. Man vill kunna ha en tydlig bild av kostnader for all mobelhantering, inklusive
intern tid, samt kunna jamféra det med kostnader for andra alternativ sasom nykép, hyra eller képa
begagnat.

Nar behoven andras vid verksamhetsférandringar eller vid tillvaxt behovs forutsattningar for flexibel
hantering av mdbler. Interna riktlinjer avseende maobler och inredning maste hallas och kraven
avseende funktion, miljo och hygien maste uppfyllas for respektive verksamhet.

Att minska avfallsmangderna ses som mycket viktigt i de flesta verksamheter och man énskar ocksa
enkla I6sningar for reparation och service.

Slutsatser

Insikter fran intervjuerna visar pa behovet att 6ka bestallarkompetensen och utveckla metoder for
att utvardera affarsmodeller fran kundsidan, finna system for sparbarhet samt utveckla markning
som visar att en mobel ar aterbrukad. Inkép av mobler anpassade for aterbruk och cirkulara
affarsmodeller &r ett mindre problem, men det finns fa erfarenheter av att inkludera aterbruk,
avyttring, renovering eller olika former av leasing/prenumeration etc. Svarigheterna ligger i att sitta
upp kriterier for att jamfora olika affarsmodellers prestation och miljépaverkan kopplat till priset. Det
finns nagra tydliga tillfallen for férandring av affarsmodell: till exempel vid ett nytt ramavtal eller vid
ett politiskt beslut. Ett exempel ar fran Lerums kommun dér politikerna har skrivit avtal om
aterbrukstjanster och gjort pressmeddelanden.

Flera upphandlare ser inga problem med cirkuldra affarsmodeller eftersom det ar upp till
verksamheten att bestamma VAD man koper. Sedan ar det upphandlarna som skall Il6sa HUR man
koper. Samtidigt blir det tydligt ndr man staller fragor om funktions- eller prestationsbaserade
upphandlingar att man inte har sa mycket erfarenhet av det inom omradet mobler. Det &r svart att fa
kriterier fran verksamheten.

Sammanfattningsvis, sa verkar utmaningen vara att satta ihop en helhet kring mébler i
organisationen. Det svara ar kanske inte upphandlingen och inképet utan hur man organisera sitt
innehav av mobler generellt. Har man en bild av det, kan man ocksa lattare upphandla hanteringen,
uppmarksamma dolda kostnader och synliggéra milj6- och resurssloserier genom LCA- och LCC-
berakningar samtidigt som hanteringskostnader for bade nya och begagnade mobler synliggors.
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