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Innehdllet i den e-bok som du nu laser &r hamtat frAn boken "Starta eget som konsult”.

Starta eget
som
konsult

Ett axplock ur innehallet i den boken:

e Sa funderar framtidens konsult

e Vilka egenskaper bor du ha for att lyckas?

e Sa gor du for att snabbt fa din konsultverksamhet [6nsam

e Satar du ratt betalt

e Sa utvecklar du det viktigaste for din verksamhet — dig sjalv
e Vardefulla lankar till sajter dar du kan lara dig mer

e Sju misstag du bor undvika

e Sa satter du upp dina egna mal

e Checklista for att starta ditt konsultféretag

Du kan fa tag pa "Starta eget som konsult” pa Bokus, Adlibris eller direkt fran Tipsforlaget.
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Valkommen!

Du ar valkommen till denna e-bok som handlar om hur du skaffar kunder till ditt
tjansteféretag — snabbt och I6nsamt.

| Sverige finns nagra bocker och i USA finns manga bdcker om att starta eget féretag inom
olika branscher. De flesta som jag har last borjar med hur man formulerar sin egen
detaljerade affarsplan. Nar man last ungefar halva boken kommer man till de kapitel som
handlar om hur man skaffar kunder och skapar [6nsamhet.

Du som valt att lasa denna e-bok har redan kommit en bra bit pa vag — du vet formodligen
vilka tjanster du vill sélja och det galler att skaffa kunder sa fort som mgjligt. Mitt rad ar:

Satt i gang med det du instinktivt tror pa. Skaffa kunder och jobba med féretagets
I6nsamhet sa fort som majligt. Parallellt med detta kan du ta god tid pa dig for att
formulera din affarsplan, helst ihop med dina uppdragsgivare, och med
erfarenheterna av hur du fatt dina kunder som grund.

Min fru och jag har ett litet konsultforetag tillsammans och vara tre séner har alla startat
egna foretag. Alla har satt i gang sina foretag med en grov idé om vad vi vill géra men
senare under fardens gang har en helt annan affarsidé vuxit fram. Alla har vi haft stor nytta
av att vi satt i gang sa att vi i det praktiska livet kunnat testa vad kunderna verkligen
efterfragar, vilka konsulttjanster som varit mest Ionsamma och vad vi sjélva gillar att halla
pa med. Med den bakgrunden har vi formulerat vara affarsplaner i ett senare skede i lugn
och ro.



Jag har ingen statistik pa hur manga foéretag som startat upp med en ungefarlig idé om vad
man vill halla pa med och successivt andrat riktning till en annan affarsidé nar man lart sig
mer om hur man skaffat sina kunder. Jag tror att det ar valdigt manga, kanske den
Overvagande delen av alla foretag?

Hur gor de som lyckas?

Jag har haft en unik mojlighet att se detta pa nara hall. Jag har en bakgrund fran ett stort
konsultforetag. Over halften av vara uppdrag var tidigare utlandsjobb dar ett fatal
kontaktpersoner hade skaffat in nagra jattestora uppdrag. Vara kontor i Sverige blev som
effektiva produktionskontor med en massa konsulter som arbetade fram rapporter och
ritningar som skickades i vag ut i varlden till uppdragsgivare som valdigt fa av vara
medarbetare hade traffat.

Plotsligt tog de stora utlandsuppdragen slut och da tilltradde jag som VD for ca 1300
personer. Jag fick d& vara med om att stalla om foretaget till den svenska marknaden. Vara
konkurrenter fanns redan dar, val inarbetade, sa marknaden var tuff. Vi organiserade om
hela foretaget till drygt 200 sma konsultgrupper, som alla skulle ut och skaffa kunder och
Ibnsamma uppdrag, utveckla sin egen kunskap, anstélla och i vissa fall fristélla personal
samt ansvara for gruppens egen ekonomi. Nu skulle vara konsulter stélla om sig till sma
framgangsrika foretagare. De olika grupperna lyckades mer eller mindre bra. De som inte
lyckades hjalpte vi i gang med egen verksamhet utanfor vart foretag inom alla mojliga
branscher. Det blev IT-féretag, HR-féretag, byggkonsulter m.m. och manga av dessa foljde
jag under lang tid framat.

Jag har sedan som konsult och outplacementkonsult hjalpt manga personer och foretag, jag
har skrivit flera bocker, forelast och deltagit i seminarier om att starta féretag inom olika
branscher.

Det finns flera facktermer som du behéver kanna till som foretagare och konsult. Jag har
sammanstallt tva olika ordlistor, en om att starta eget och en om att jobba som
managementkonsult. For att du ska vara saker pa att dessa ordlistor halls aktuella finns de
inte i denna e-bok utan pa féljande lankar https://tipsom.se/ordlista-om-ska-starta-eget och
https://www.tipsom.se/holger-wastlund/ordlista-for-managementkonsulten/ Dar férnyas de
successivt.

E-boken innehaller manga rad och tips. Valj de som passar dig och din situation bést och
ga in for dem till 100 %. Min stravan ar att ge dig verktyg i en lattlast form som hjalper dig
att gora verklighet av dina drommar och det &r naturligtvis du sjalv som maste ta ansvar for
hur du kommer lyckas.

Jag onskar dig lycka till pa din spannande resa.
Holger Wastlund
e-postadress: holger.wastlund@gmail.com

webbsida: https://tipsom.se
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Om forfattaren

Konsult ar inte nagot man bara blir. Det finns manga som, lite slarvigt, sager att "nar jag
slutar mitt vanliga jobb sa tanker jag jobba som konsult.” Eller ”jag har just nu inget jobb sa
jag far val konsulta i stallet”. Att vara konsult eller sélja tjanster 6verhuvud taget ar jobb som
ska bedrivas lika professionellt som alla andra yrken.

Jag har en bakgrund som VD och koncernchef pa VBB (Vattenbyggnadsbyran AB, som
senare blev en del av Sweco) ett konsultféretag med tekniska konsulterar, arkitekter,
ekonomikonsulter och andra former av konsulter. Nar jag tilltradde VD-befattningen hade
foretaget Ionsamhetsproblem. Vi var tvungna att minska personalen fran ca 1300 till ca 900
och inféra en rad lonsamhetsforbattrande atgarder. Darefter var det dags att expandera
genom att nyanstélla och kopa upp andra konsultféretag. Nar jag lamnade min VD-roll var vi
ca 2500 anstallda, visade betydligt battre Ionsamhet och féretaget hade da
bdrsintroducerats.

En sadan s.k. "turn-around” gér man inte ensam. Jag anlitade olika konsulter. Det stérsta
foretaget var McKinsey & Co men jag anlitade aven nagra enmans-, s.k. solokonsulter. Jag
har saledes suttit i rollen att ta in offerter och kdpa konsulttjanster fran flera olika konsulter.
Jag larde mig mycket och de viktigaste erfarenheterna fran detta finns med som tips och
rad i denna e-bok.

Nar jag lamnade min operativa roll som VD gick jag over till ett annat konsultféretag, Cepro
Management Consultants AB. Dar hade jag nytta av de kunskaper jag fatt nar jag jobbade
som konsult at storre industriféretag i Sverige som t.ex. Volvo, Scania, Astra m.fl. Dar
breddade jag mina konsulttjanster till att omfatta manga olika sorters konsultuppdrag,



Efter Cepro-perioden har jag jobbat som solokonsult och aven som "chef-att-hyra”.

Jag berattar detta for att detta ar en vag att komma in i jobb som innebar att man maste
skaffa kunder till sitt tjansteforetag. | mitt natverk finns pa motsvarande sétt konsulter med
mycket olika bakgrunder; teknik, ekonomi, IT, marknad, HR etc. Det & manga som varit
specialister i en operativ roll eller som konsulter och som den vagen utvecklats till
professionella konsulter.

En annan vag att komma in i konsultyrket ar genom kvalificerade studier pa olika skolor.

Det finns manga skal att skriva denna e-bok:
1. Marknaden for konsulter vaxer kontinuerligt saval i Sverige som internationellt.

2. Konsultbranschen haller pa att férandras. Foretag och organisationer
internationaliseras och darmed blir ocksa fler konsultuppdrag internationella.
Samtidigt ser vi en tydlig specialisering inom yrket. Fysiska méten kompletteras med
eller ersatts av virtuella moten. De riktigt stora konsultféretagen var tidigare
ensamma om att ha tillgang till erfarenhetsinformation i sina egna stora databaser.
Mycket av detta kan nu dven de mindre konsultféretagen hamta fran Internet.

3. Manga ar intresserade av att hitta information om hur man blir konsult. Jag driver en
sajt som heter "Tips om dromjobb”, https://tipsom.se . Dar presenterar jag ett 50-tal
olika dromjobb med avseende pa marknad, vad som kréavs av den som engagerar
sig, hur man blir anstéalld, hur man startar eget och lite om framtidsutsikterna. Pa
sajten kan besdkarna bestalla tipsbrev for att f& mer information om det eller de
drémjobb som de ar mest intresserade av och dar man saknar information pa annat
hall. Genom detta kan jag hela tiden avlasa vilka jobb som besdkarna ar speciellt
intresserade av att fa mer information om. Har ser jag att intresset ar stort for olika
jobb inom tjanstesektorn.

4. Det finns flera bocker som handlar om hur man lyckas som konsult. | mitt tycke ar de
flesta alltfér komplicerade och omfattande men det finns ingen annan e-bok pa
svenska dar man far en enkel och lattfattlig sammanfattning av olika satt att skaffa
kunder till tjansteforetag.

5. Ytterligare ett skal har naturligtvis varit néjet for min egen del att pa ett strukturerat
satt sammanstalla de viktigaste lardomarna fran min egen och andras spannande
erfarenheter fran att skaffa kunder.

Jag har forsokt att presentera tillrackligt manga praktiska och konkreta tips for att du ska
lyckas men sjalvklart maste du ta ansvar for din egen utveckling.

Detta ar forsta upplagan av denna e-bok. Dels vill jag garna ha dina och andras synpunkter
for att successivt utveckla innehallet infor nasta upplaga. Dels gar utvecklingen snabbt inom
detta omrade och det &r i sig ett skal till nya och férandrade upplagor i framtiden. Jag
kommer aven successivt gora nya inlagg pa den hemsida som hanger ihop med denna e-
bok https://tipsom.se

Lycka till pa din spannande resa som konsult!
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Rad 1: Sa slipper du konkurrens och prisdiskussioner

Naturligtvis finns det konkurrens inom alla omraden dar man saljer tjanster. Jag tar har min
utgdngspunkt fran konsultbranschen som jag kanner val. Jag har haft manga tillfallen att
fundera Over vilka de basta satten ar att skaffa kunder och uppdrag inom denna bransch.

Som konsult, bade inom ett jattestort konsultforetag med ca 2500 anstéllda, inom ett
konsultféretag med ca 50 anstallda och som solokonsult, var jag sjalv tvungen att se till att
jag hade ett kontinuerligt och tillrackligt inflode av nya jobb. Jag studerade hur andra gjorde
och jag provade pa olika metoder. En del fungerade, andra inte. Lite av det ska jag beratta
om i detta avsnitt.

Som foretagsledare for ett relativt stort foretag satt jag "pa andra sidan bordet” och fick ta
emot marknadsforings- och séljaktiviteter fran olika aktorer inom konsultbranschen. Jag
kunde fran den utgadngspunkten se hur jag och mina narmaste medarbetare upplevde olika
former av erbjudanden. Samma slutsats fran den horisonten - en del fungerade och andra
inte. Jag ska aven beratta om det i detta avsnitt.

En svarighet och samtidigt en utmaning med konsultjobbet ar att man ofta maste
marknadsfora sig och férsoka skaffa in nya uppdrag samtidigt som man genomfor ett eller
flera pagaende projekt. Det &r inte latt. Nar man ar helt uppe i att planera, organisera och
genomféra ett projekt kraver det ofta en sadan fokusering och ett sadant starkt
engagemang att man inte samtidigt orkar vara kreativ och ha tillrackligt med energi for att
bearbeta befintliga kunder och skaffa nya.

Det finns tva satt att I6sa det problemet. Tank alltid i forsaljningstermer och skaffa dig en
rutin for att kontakta och bearbeta kunder.

Nar jag sager att du alltid ska tanka i forsaljningstermer sa menar jag t.ex. att du, nar du
jobbar med planering och genomférande av ett konsultuppdrag standigt traffar nya
manniskor. Dessa kan vara dina framtida uppdragsgivare, samarbetspartners eller anda
intressenter. Se till att du frAgar om och lyssnar pa deras framtidsplaner och deras behov.
Fundera pa hur du skulle kunna hjalpa dem att I6sa ev. problem och ha alltid ditt visitkort
eller en enkel broschyr tillganglig som du kan 6verlamna eller f6lj upp ett spontant samtal
med ett kortfattat mail.



En rutin for kontinuerlig kundbearbetning kan exempelvis besta av ett nyhetsbrev som du
skickar ut med jAmna mellanrum eller det kan vara ett tipsbrev som sénds ut med
automatik. Jag far kontinuerligt ett stort vykort fran en solokonsult, ofta med ett fyndigt och
humoristiskt motiv, dar avsandaren berattar om vad han ar mitt uppe i for narvarande. Ett
kul vykort later jag ofta ligga framme pa bordet vilket gor att andra ser det och ibland stéller
nyfikna fragor.

Sa moter du konkurrensen

Naturligtvis finns det konkurrens inom konsultomradet. Jag hor ofta folk inom branschen
klaga framfor allt pa tva olika sorters konkurrens:

Uppdragsgivarna gor jobbet sjalva. Man hittar nagon "in-house” som kan ta tag i ett
problem.

Andra konsulter kanske dumpar sina priser. Nar konkurrensen ar tuff ar det manga som vill
ha uppdragen. Det blir képarens marknad och det ligger da nara till hands att vissa
konsulter offererar laga priser for att konkurrera om jobben. Det &ar en naturlig foljd av att
manga leverantorer uppfattas som lika och dar nagon latt kan bytas ut mot en annan. D&
blir det en konkurrens enbart med pris.

For att moéta bada dessa konkurrensorsaker bor du specialisera dig. Erbjud dig inte att
leverera vad som helst. Da kommer du antingen att métas av argumentet att "det kan vi lika
val gora sjalva” eller "det dar kan vi képa billigare av nagon annan”.

Fordelarna med att du specialiserar dig ar manga:

Du kommer av uppdragsgivarna att uppfattas som experten inom ditt omrade. Det blir
enkelt for en enskild kontaktman pa ett féretag att beskriva dig infor en styr- eller
arbetsgrupp inom foéretaget. Om du gor det latt for andra att presentera dig med orden: "Det
ar han eller hon som...” sa har du kommit langt. Du far en naturlig positionering och du har
mojlighet att fa de verkligt intressanta jobben. Tank pa att som manniska ar du unik. Se till
att du &ven professionellt uppfattas som unik.

Som specialist eller expert undviker du onddiga prisdiskussioner. Du kan ta battre betalt for
din kompetens och dina erfarenheter an om du uppfattas som en av alla andra. Med béttre
betalt kommer du att ha rad att vidareutveckla dig ytterligare och fortsétta att bli mer och
mer specialiserad.

Du slipper slosa din energi pa att diskutera priser och du kommer att ha rad att planera och
genomfora ett bra konsultuppdrag at din uppdragsgivare. Chansen till foljdjobb 6kar med
denna strategi.



Rad 2: Marknadsforing som inte kostar nagot

Lagg inte en massa pengar pa dyra broschyrer, andra dyra trycksaker, annonser i tidningar
och 6vrig traditionell marknadsforing. Om du ar lockad av konsultbranschen ar jag
dvertygad om att du har fantasi, kreativitet och energi for att satsa pa en helt annan form av
marknadsforing. Den kostar inte annat an din tid. Du kan t.o.m. tjana pengar pa din
marknadsfoéring.

Jag talar om att skriva artiklar, halla foredrag, vara aktiv i diskussioner, ga med i "ratt”
foreningar eller varfor inte skriva en e-bok.

Skriv artiklar
Inom konsultvéarlden finns det mycket att beratta om som folk &r intresserade av.

Du kan skriva artiklar om olika férandringar i samhallet och hur organisationer av olika slag
bor ta hansyn till detta. Det finns manga vinklingar pa detta tema.

Om du inte ar van att skriva artiklar kan du 6va dig genom att starta en egen blogg eller
skriva som gastbloggare hos andra.

Nar du kanner dig lite varmare i kladerna kan du ga vidare och erbjuda dina artiklar till
tidningar och tidskrifter. Borja med att skicka exempel pa rubriker eller punkter som du vill ta
upp i din artikel. Darefter kan du ringa upp den som ar ansvarig som da kan ha synpunkter
pa ditt férslag. Om ni kommer Overens &r det bara att skriva din artikel fardig och skicka in
den med e-post. Att skriva denna typ av artiklar ar en bra form av marknadsforing.

Hall foredrag

En bra artikel kan leda till att du far forfrdgan om att du ska komma och beratta om din
specialitet i nagot sallskap. Du maste ocksa vara aktiv och ta kontakter med sadana som
anlitar talare och féredragshallare. Kanner du dig osaker och blir nervos av att sta framfor
en stor grupp ahorare och tala sa finns det satt dar du kan komma ut och 6va dig aven pa
det.



Ga in pa http://toastmasters.com . Det &r en internationell sammanslutning dar man
tillsammans tranar pa att tala infor varandra sa att man far erfarenhet och goda rad hur man
blir battre for att s& smaningom kunna fungera som en bra talare. Verksamheten ar
uppbyggd pa lokalféreningar som finns Gver hela varlden. | Sverige finns, nar denna bok
skrivs, lokalféreningar i:

e Goteborg

e Luled

e MoIndal

e Linkoping

¢ JOnkoping
e Malmo

e Stockholm

En annan mojlighet dar du kan 6va dig att tala infor en grupp ar olika Rotaryklubbar i landet.
Du far inget betalt men det ger god 6vning. Det finns ca 550 klubbar 6ver hela Sverige och
samtliga dessa klubbar traffas en gang i veckan utom under ferier for att lyssna pa ett
foredrag och ata. Lat oss grovt rakna med att dessa 550 klubbar behéver foredragshallare
for ca 40 veckomaten per ar. Det betyder att de ordnar éver 20 000 féredrag per ar. Det ar
med andra ord troligt att du relativt enkelt skulle kunna fa halla ett intressant foredrag pa
nagon klubb som finns i narheten. Det finns massor av andra féreningar, organisationer och
andra sammanslutningar som pa motsvarande sétt ofta behover féredragshallare. Darfor
finns det méngder av mojligheter om du vill trAna upp dig till att bli en intressant talare.

Jag har sjalv haft stor nytta av att halla foredrag. Utan ndgon som helst tvekan har jag fatt
de allra flesta av mina konsultuppdrag pa det séttet.

Undervisa

En konsultkollega till mig och jag blev tidigare anlitade av Ericsson att genomfora ett stort
antal tre-dagars utbildningar i samband med utbyggnad av mobiltelefonnat. For att fa
utbildningarna intressanta och sa konkreta som majligt skapade vi ett foretagsspel dar olika
tankta mobiloperatérsforetag konkurrerade med varandra. Det handlade om renodlad
undervisning men resulterade i flera ars uppdrag for oss som konsulter. Att undervisa ar
inte bara gratis marknadsforing — det &ar en form av marknadsféring som du i manga fall kan
ta bra betalt for.

Skapa diskussionsgrupper

Jag har under flera ar varit engagerad i en form av diskussionsgrupper som kallas
"Hjarntrusten”. Grupperna ar sammansatta av representanter fran olika féretag som inte
konkurrerar med varandra. Vid varje méte diskuteras aktuella och intressanta problem. Jag
var organisator och diskussionsledare vid flera av dessa moéten. Deltagarnas foretag fick
betala for deltagandet. Det var bade ett utvecklande, roligt och lonsamt satt fér mig och det
foretag jag jobbade for att marknadsfora vara konsulttjanster.


http://toastmasters.com/

Rad 3: Har har du 20 andra satt att skaffa uppdragsgivare

Jag har agnat en stor del av mitt liv at att leda, inspirera och stétta personer som haft
ambitionen att starta eget konsultféretag och gjort det med framgang. De flesta har en
tillrackligt genomtankt idé om vad man vill syssla med och vilken malgrupp man tanker vanda
sig till. Om affarsidén visar sig vara bra sa brukar valet av foretagsform, bokforing m.m. ordna
sig pa nagot satt. Allt detta behandlar jag i en annan bok "Starta eget som konsult”. | den har
e-boken har jag valt att beratta om det som ar allra viktigast for alla som startar sitt eget — att
skaffa kunder.

Skaffa uppdragsgivare!

"Hur skaffar jag uppdragsgivare for mina tjanster pa mest effektiva satt utan att det kostar for
mycket pengar eller tid?” Detta ar den absolut vanligaste fragan som jag moter.

Har kommer ett 20-tal tips. Alla tips passar inte alla. Valj ut de som passar dig och din stil och
kor hart med dem!

1. Formulerai en eller tva meningar vad du haller pa med

Tank dig att du traffar ndgon som fragar: Vad haller du pa med nu for tiden? Hur svarar du
da? Beskriv dig sjalv och din verksamhet med sa fa ord som mgjligt. En bokféringskonsult
kan t.ex. svara sa har: "Jag jobbar med bokforing, framfér allt at mindre féretag som vill satsa
all sin tid at féretagandet och inte at administration”. Detta kallas for att du formulerar din
"hisspitch”.

2. Uttryck det du haller pa med sé att du blir annorlunda och helst unik

Fundera pa vad det allra viktigaste ar som du vill att folk ska komma ihag nar det galler din
verksamhet. Forenkla din beskrivning av det som gér dig unik! Jag sager ungefar sé har: "Jag
jobbar alltid med ett fast pris. Jag har genomfort s& manga uppdrag av den har sorten nu sa


https://www.tipsom.se/starta-eget-som-konsult-2/

jag vet vad det kommer att kosta. Och det ar knappast ndgon av mina konkurrenter som
klarar av det.”

3. Ror det mig?

Kommer de som hor om vad du sysslar med bry sig 6verhuvud taget? Formulera dig sa att
de gor det. Jag brukar saga ungefar sa har. "Du har sakert, liksom jag, hort mangder av
historier om hur bokforingen for ett foretag blivit mycket dyrare &n vad man berdknat fran
bdrjan. Vore det inte skont att veta att jag garanterar totalpriset?”

4. Garantera aven kvaliteten pa ditt jobb

Kan du inte garantera kvaliteten pa det du tanker erbjuda till dina kunder s& ar det angelaget
att du funderar 6ver varfor du inte kan goéra det och helst ratta till det.

5. Skaffa dig ett domannamn som ar latt att komma ihag

Nagra av mina domannamn &r http://tipsom.se och http://arkitektqunilla.se

De ar forhoppningsvis latta att komma ihdg for besokare eftersom de talar om vad sidorna
handlar om.

6. Skaffa en e-postadress som ar latt att komma ihag

Min e-postadress ar holger.wastlund@gmail.com Den ar latt att forklara och latt att komma
ihdg. Skulle nagon i stéllet gissa att min e-postadress ar holger@wastlund.com sa fungerar
den lika bra.

7. Samla patips om hur man gor

Skapa en file i din dator dar du samlar pa sadana tips inom ditt specialomrade som du tror
att manga ar intresserade av. Det blir ett bra underlag for dina kommande artiklar, nyhetsbrev,
inlagg i andras diskussioner m.m. Skapa dessutom en lista pa bra kéllor som ger information
och tips inom ditt specialomrade.

8. Tareda pa hur man har fatt ditt namn

"Hur fick du hora talas om min verksamhet eller mitt foretag?” ar en bra fraga for att du ska
kunna prioritera dina marknadsanstrangningar annu béttre i fortsattningen. Jag far de flesta
kunderna via Internet vilket gér mig 6vertygad om att jag bor satsa &nnu mer pa att géra mina
hemsidor optimala ur sékmotorsynpunkt.


http://tipsom.se/

9. Anvand dig av "benchmarking”

Jamfor hela tiden din verksamhet med andra. Hur blir du unik, hur kan du bli battre och hur
kan du marknadsfora ditt foretag pa ett battre satt? Se pa dina kollegers erbjudanden, service
och sétt att presentera och hur de betonar olika delar. Men fall inte i gropen att i forsta hand
agna dig at priskonkurrens. Med laga priser kommer du s& smaningom tvingas leverera lag
kvalitet och inte ha rad att utveckla din verksamhet och d& kanske du maste halla annu lagre
priser. Du hamnar i en nedatgaende spiral.

10. Uttryck resultatet av det du erbjuder i siffror

Det mesta som gar att méata och uttrycka i enkla siffror &r latt att kommunicera och latt for
dina kunder att komma ihag. En bokforingskonsult kan ha svart att beskriva vad jobbet
innebar. Det ar mycket battre om man kan uttrycka resultatet i siffror, t.ex. pa foljande satt:
"Jag har fatt en ny kund och pa férsta aret lyckades jag minska hans skatt med 30 %genom
att jag kanner till alla de nya regler och mdjligheter som kommit pa senaste tiden”.

11. Skaffa dig en mentor

Om du ar relativt ny inom din verksamhet bor du skaffa dig en mentor. Om du sjalv har lang
erfarenhet rekommenderar jag att du staller upp som mentor for andra. Jag har ofta gjort det
och fatt mycket ut av det sjalv. Man tvingas ifragasatta och forklara for sig sjalv och andra
varfor man gor pa det ena eller andra sattet.

12. Aktuell lista pa referenser

Hall din lista pa referenser standigt aktuell. Se till att du haller nodvandiga kontaktuppgifter
aktuella till dina referenspersoner. Informera alltid en referensperson innan du ger ut ett namn
som referens.

13. Samla betyg, intyg och andra dokument

Se till att du far skriftiga bekraftelser, intyg eller betyg pa kurser, seminarier eller andra
aktiviteter som du deltar i. Hall ordning pa dina tackbrev, rekommendationsbrev, visitkort fran
dem som kan rekommendera dig, tidningsurklipp och foton som berattar om vad du varit
engagerad i. Skapa en sarskild file i din dator déar du samlar alla uttalanden om din
verksamhet som du far via mejl, brev och tidningsartiklar.

14. Skapa en adresslista for att skicka ut din pressrelease och lar kAnna mediafolket



Se till att du har en uppdaterad lista pa adresser till journalister m.fl. dit du kan skicka din
pressrelease nar det hander nagot spannande inom ditt foretag. Svara pa fragor fran media,
ge information och skapa relationer.

15. Uppfinn inte hjulet en gang till

Du behdver inte hitta pa alla nya metoder att marknadsfora ditt foretag. Kolla hur foretag gor
inom andra branscher an den dar du sjalv jobbar och se vad du kan lara dig av det. Lagg
marke till hur manga foretag som i dag rekryterar nya medarbetare frn helt andra branscher.
Det sker helt medvetet for att just fa erfarenheterna av hur den andra branschen lyckats sa
bra.

16. Koppla dina erbjudanden till ndgot som &r aktuellt

Anvand dig av Google Alerts for att pa ett enkelt satt folja med i vad som skrivs inom ditt
omrade. Det &r gratis att skriva in vilka och hur manga sokord som helst s att du direkt far
mejl om vad som skrivs pa natet. For mig ar det ett av de allra effektivaste satten att hanga
med.

17. Testa — det ar latt att gora

Om du planerar att skicka ut ett marknadsforingsmaterial om din nya verksamhet, lansera en
ny tjanst finns det i dag goda mdgjligheter att via Internet, sociala medier och e-post testa,
mata och korrigera innan du satsar for mycket pengar och tid pa nagot nytt. Jag ar med i
nagra grupper pa Facebook som just ar till for att diskutera, testa och diskutera nya
affarsidéer. Man skickar ut en testballong och far pa enkelt satt kommentarer och synpunkter.
Pa LinkedlIn finns motsvarande grupper.

18. Samarbeta med icke-konkurrenter

Hitta samarbetspartners som jobbar inom narliggande omraden. De kan ofta och gratis
inkludera dina kontaktuppgifter i sitt informationsmaterial. En konsult kan samarbeta med
t.ex. leverantorer, husfirmor och tillverkare av olika slag. Pa det sattet kan man hjalpa och
stotta varandra i marknadsféring, hoppa in nar nagon har for mycket och ge varandra goda
rad om allt mojligt.

19. Samla kontaktuppgifter nér du gér en presentation



Om du haller foredrag, deltar i ett seminarium eller ar aktiv i en diskussion sa ska du se till att
du far deltagarnas e-postadresser, t.ex. genom att erbjuda ett nyhetsbrev, ett hafte med
intressant information eller kopior pa dina bilder med kommentarer fran féredraget.

20. Agera

Las nu igenom dessa 20 tips annu en gang. Valj ut ett eller tvd som du kan satta igang med
omedelbart. Prova dig fram och valj de tips som passar dig och din verksamhet bast.



Rad 4: Checklista for att starta ett konsultforetag

Om du har planer pé att starta ett eget konsultféretag rekommenderar jag att du skriver en
checklista pa de atgarder som du behéver genomféra. Dels kan en sadan goéra att du inte
glommer nagot viktigt, dels ser du pa ett tydligt satt var de olika atgarderna kommer in i
sammanhanget. Detta géller inte minst den viktiga delen — att skaffa kunder redan fran
borjan.

Har kommer ett exempel pa en saddan checklista:

Skaffa kunder

Beskriv din foretagsidé i en eller tva meningar

Kolla marknaden och konkurrenter

Skapa din egen hemsida

Skriv artiklar och forsok komma ut och halla féredrag

Ta fram visitkort och en enkel broschyr pa din dator

Bli Il6nsam

Bestam dig for hur du ska ta betalt

Ordna ett parmsystem eller mappsystem i datorn for kvitton, fakturor, avtal mm.

Bestam dig for hur din ekonomiska redovisning ska ske, skota det sjalv eller anlita konsult
Skaffa plusgiro och/eller bankgirokonto

Skaffa mall for dina fakturor



Du sjalv
Fundera pa om du behover utveckla dina kunskaper inom nagot omrade
Satt upp dina egna tydliga mal

Skaffa dig en mentor eller stall upp som mentor for nagon annan

Planera

Uppratta din egen affarsplan

Valj féretagsnamn och domannamn

Valj mellan enskild firma, handelsbolag eller aktiebolag
Registrera firman

Teckna nddvéandiga forsakringar

Lokaler och utrustning
Starta hemifran eller hyr lokal

Kop in eller lana teknisk utrustning for din verksamhet, dator, mobil,
kopieringsapparat/skanner/skrivare

Internet
Ordna e-postadress som ar latt att forklara
Skapa en egen hemsida

Ordna ditt kundregister i datorn

Lat startskottet ga!



Din framtid som konsult

— g

Nar du satsar pa en karriar som konsult eller ndgon annan karriar dar du saljer och utfor
tjanster sa gar du in i en process som innebar ett standigt larande. Det &ar en av de stora
fordelarna med denna typ av jobb. Det blir séllan trakigt. Och du bor se till att du hela tiden
utvecklas.

Om du kommer att avancera och fa framgang beror mycket pa din egen vilja att fortbilda
dig. Du sjalv ar den som har ansvaret for att du utvecklar dig som konsult och féretagare.
Gor upp din egen utvecklingsplan och gor en lista pa de kurser eller seminarier som du vill
vara med pa. Var noga med att valja de mest effektiva.

Har har du nagra olika satt att fortsatta att utvecklas som konsult:

1. L&t mig borja med att upprepa nagot som jag tagit upp tidigare i denna e-bok. Se till
att du skaffar tillrackligt manga kunder och tar betalt for dina tjanster sa att du har
rad och tid att utveckla dig som konsult.

2. Du lar dig alltid nytt genom att jobba som konsult. Genom nya annorlunda uppdrag
och genom att tréffa nya uppdragsgivare och nya samarbetspartners kommer du
hela tiden att utvecklas. Jag har drivit en konsultgrupp under manga ar och vi sag till
att vi hela tiden utvecklades i var profession. Vi diskuterade ofta en 80/20-regel. Med
det menade vi att idealet &r att skaffa in sadana uppdrag som till ca 80 % bestod av
sadan kunskap och sadana erfarenheter som vi beharskade val och att ca 20 % var
nytt for oss. Da kande vi oss trygga infor uppdragsgivaren att vi kunde leverera god
kvalitet och samtidigt férsékrade vi oss om att vi standigt utvecklade oss. Ibland
innebar 20-procentsdelen att vi larde oss ett helt nytt omrade som vi s& smaningom
blev specialister inom.

3. Man kan bilda ett s.k. utvecklingsrad eller referensgrupp. Folk kan vara lite ovilliga att
engagera sig som styrelsemedlemmar eftersom det innebar ett juridiskt ansvar och
att en styrelse sallan har tid att agna sig tillrackligt at utvecklingsfragor. Ett
utvecklingsrad daremot har som framsta uppgift att utveckla kunskapen inom
foretaget genom diskussioner, seminarier och att man ger varandra vardefulla tips.



. Omge dig med kreativa och idérika personer. Jag kanner mig bortskdmd med detta.
Jag har under storsta delen av mitt yrkesliv haft formanen att jobba med sadana. Att
jobba ensam kan vara lockande ur kortsiktig ekonomisk synpunkt men glém da inte
bort att sorja for din egen utveckling pa ett bra satt. Om du ar nyborjare som konsult
ska du se till att du inte sitter ensam. Jobba tillsammans med andra sa mycket som
mojligt. Det ar pa det sattet man lar sig mest.

. Utnyttja eventuella klagomal fran kunder for att lara dig mer. Dina uppdragsgivare ar
formodligen intelligenta manniskor och det kanske finns nagon konkret anledning till
att de klagar. Passa pa att ta detta som konstruktiv Kritik.

. Hang med i utvecklingen inom ditt specialomrade genom att da och da ga pa val
utvalda kurser och seminarier. Det kan handla om att du lar dig mer inom sjalva
konsultomradet men du kan ocksa behdva fornya dina kunskaper inom
affarsverksamhet, marknadsforing etc. Valj noga eftersom utbudet &r stort. Forsok fa
referenser fran andra som har deltagit tidigare eftersom kostnaden for denna typ av
utbildning ar relativt hog. Jag tanker da inte bara pa kursavgifter, eventuella
reskostnader och liknande. Du avsatter din egen tid och den &r ju vardefull eftersom
du som konsult séljer dina timmar.

. Utnyttja kurser och utbildning som sker éver natet. Du behover inte alltid aka ivag pa
en kurs och betala reskostnader och eventuellt uppehalle. Nu finns tillgang till
massor av utbildning pa distans. Du kan sitta pa kontoret eller hemma i din bostad
och fa stort utbyte av ny kunskap.

. Ett satt att hanga med &r att se till att du far dagliga nyheter genom Google Alerts.
Det ar bara att mata in lampliga sokord, t.ex. "féretag”, "féretagsledning” och
"konsultuppdrag” sa far du nyheterna som e-post varje dag.

. Jag har under manga ar varit ansvarig for ett flertal s.k. "allianser”. Det ar grupper
som bestar av 6-10 personer som kan utveckla varandra men som inte ar radda for
att de konkurrerar med varandra. Man traffas ungefar en gang per manad nagra
timmar under eftermiddagen eller kvallen. Man tar upp ett amne som intresserar alla
och man diskuterar den situation som alla star i just for tillfallet.

10. Ga med i branschféreningar och klubbar som ar engagerade i dina fragor.
11. Las mycket, bl.a. e-bocker, tidskrifter och olika informationssidor pa natet.
12. Lyssna pa CD-skivor som &r nyttiga. Jag sitter manga timmar i bil per vecka och att

lyssna pa information pa det sattet ar ett effektivt satt att utnyttja tiden nar man kor.

13. Manga gar fran att jobba som konsulter till att erbjuda "chef-att-hyra”. Jag har bl.a.

jobbat s& och kan verkligen rekommendera det sattet att utveckla sig sjalv.



Tack!

Tack for ditt intresse att lasa denna e-bok. Jag hoppas att du kommer att ha nytta av manga
av de rad och tips som jag har samlat. Plocka ut de som passar dig bast och satsa
helhjartat pa att genomféra nagra av dem.

Innehdllet i den e-bok som du nu laser &r hamtat frAn boken "Starta eget som konsult”.

Starta eget
som
konsult

Ett axplock ur innehallet i den boken:

e Sa funderar framtidens konsult

e Vilka egenskaper bor du ha for att lyckas?

e Sa gor du for att snabbt fa din konsultverksamhet Ionsam

e Satar du ratt betalt

e Sa utvecklar du det viktigaste for din verksamhet — dig sjalv
e Vardefulla lankar till sajter dar du kan lara dig mer

e Sju misstag du bor undvika

e Sa satter du upp dina egna mal

e Checklista for att starta ditt konsultforetag


https://www.tipsom.se/starta-eget-som-konsult-2/

o

Du kan fa tag pa "Starta eget som konsult” pa Bokus, Adlibris eller direkt fran Tipsforlaget.

Lycka till med att skaffa kunder till ditt tjansteforetag!

Holger Wastlund

e-post: holger.wastlund@gmail.com

hemsida: https://www.tipsom.se/



https://www.tipsom.se/starta-eget-som-konsult-2/
https://www.bokus.com/cgi-bin/product_search.cgi?ac_used=yes&search_word=starta+eget+som+konsult+-+it-konsult%2C+pr-konsult%2C+ekonomikonsult%2C+byggkonsult+m.fl.
https://www.adlibris.com/se/sok?q=starta+eget+som+konsult+-+it-konsult%2C+pr-konsult%2C+ekonomikonsult%2C+byggkonsult+m.fl.
https://www.tipsom.se/starta-eget-som-konsult-2/
https://www.tipsom.se/

