Exempel:

Pantsystem som affdarsmodell

Familjeféretaget AMIGA tillverkar och saljer el och belysning till kunder inom bygg och
industri. Ett viktigt segment ar material for att tillhandahalla tillfallig el pa byggen, sdsom
belysning, kablar och el centraler. Ibland hyrs sddan utrustning, men i en del projekt valjer
byggentreprenoren att kopa utrustningen. Nar projektet ar slut r det utmanande med att
hantera produkterna da dom ar smutsiga och hart atgangna.

- Detta ar ju inga engangsprodukter, men
de hanteras sa, berattar VD Kristian
Skoog.

Det var flera kunder som horde av sig i
samband med att byggprojekt skulle
avvecklas. En fraga var om AMIGA kunde ta
tillbaka utrustningen och ga igenom, serva,
reparera och sen lagerhalla tills nista
projekt drog i gang.

- Men da tankte vi att det var battre att vi
koper tillbaka, renoverar upp och séljer
vidare. Da kan kunden fokusera pa att
bygga och vi ser till att produkterna ar
sa langlivade som mojligt. Dar

paborjades var cirkuldra resa med . ¥
erbjudandet AMIGA REuse, sdger Bild 10. Amiga Reuse utrusning. Bild fran Amiga.
Kristian.

Erbjudandet innebar att kunden far en pant som betalas den dag kunden inte langre har
anvandning av utrustningen, forutsatt att den ar i tillrackligt gott skick. Alla AMIGA Reuse
produkter ar markta med en QR kod for att underlatta atertaget. Det ar kostnadsneutralt
eller lite billigare totalt sett for kunden med pantsystemet. Men det dr en utmaning att fa
kunderna att forsta konceptet och stilla krav pa det i upphandlingar. Alla ar vana vid det
traditionella och det kan vara svart att anpassa sina processer till nya satt att hantera
utrustningen. Men nar de val gor det, brukar det bli bra.

- Den basta marknadsforingen som vi ser idag ar att det pratas om losningen internt
hos kund. Nojda kunder som gillar vart erbjudande, det skapar merforsaljning.
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Foretaget konkurrerar pa kvalitet, vilket dr en forutsattning for att det ska bli Ionsamt med
ett pantsystem. Att de har tillverkning i Sverige ar en nyckel for att kunna l6sa
reparationerna. Men det medfor ocksa att foretaget behdver tinka till vid designen.

- Tar vi tillbaka produkter sa behover de tas omhand rationellt och effektivt. Vi behover
arbeta mer med modular design, som gor det mer skalbart samt underlittar bade
produktion och reparation. Gor vi det bra, kommer vi ha en bra marginal pa de
reparerade produkterna nar vi sdljer dem igen.

Kristian trycker pa att utvecklingen ar
affarsdriven, dar de hjdlper kunderna att
fokusera pé sin affir, samtidigt som det ” Vi behover arbeta mer med
skapar sysselsattning i produktionen hos modulir design, som gor det
AMIGA. Dessutom blir det bra for
planeten. Han tror att det kommer bli en

mer skalbart samt underlattar

standard i framtiden. bade produktion och reparation.

Gor vi det bra, kommer vi ha en

- An sd lange har vi inga konkurrenter bra marginal pd de reparerade
om erbjudandet, men det kommer. produkterna nar vi sdljer dem
Till dess kommer vi vara vél igen.”

positionerade for att klara detta pa
ett I[donsamt satt.

Han tycker fler svenska foretag behover

se mojligheterna med att konkurrera med cirkulara affarer.

- Alla som har svart att hitta Ionsamhet, dar exempelvis priskonkurrensen fran Asien
blir for svar, kan fundera pa om inte mer cirkulara affairsmodeller kan vara en vag. Da
ar det en fordel att finnas har i Sverige, ndra kunden.
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