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Baksidestext

Ett kinesiskt talesitt sdger att "nér forandringens vindar blaser, bygger vissa viaderkvarnar
medan andra bygga skyddsrum"!

Under hela min karridr har jag haft formanen att stodja "vaderkvarnarsbyggare": Foretagare
med en brinnande passion for att fa sina idéer och drommar att komma till liv: fighters som gar
fran ingenting, nar stjirnorna och mer 4n nagot annat: Manniskor som inte drivs av pengar och
berommelse, utan av lusten att géra en skillnad och att "visa varlden", att de har ratt.

Johan ar en av dem.

Och det kanske du ocksa &r: Star infor livsforandrande beslut som du ar pa vag in i - eller kanske
last i en utvecklingsprocess, du dnnu inte hittat en vag ut ur!?

D4 bor du lasa den hér boken!

"Nésta Kulle" kommer inte bara uppmuntra dig att sitta igang - eller ga vidare - den kommer
dven visa dig hur!

Denna bok dr kompendiet, som utgér hogskoleexamen, du aldrig tog er eller tusentals sidor, du
laste och mer eller mindre glomt. Allt finns har! P4 mindre 4n tva timmars ldsning. Jag trodde
faktiskt inte jag skulle lara mig s& mycket av den: Hej: Jag har varit i branschen i mer 4n 35 ar,
mer dn hundra féretagare 1 ndstan vartenda horn av affarsforstaelse!

Men jag hade fel.

Jag hittade en uppfriskande sammanfattning har: En enkel "sunt fornuft" summering, som
paminner mig om att ett stort antal &mnen kan tillgds pa andra inspirerande sitt, 4n de jag
predikar. Och Johan presenterar dem péa ett enkelt, men 4ndé pedagogiskt sitt, genom sin bok,
som lamnar dig med reflektioner och - viktigast av allt - energi for att stimulera dig till att bygga
vaderkvarnar i stéllet for skyddsrum.

Jag kan starkt rekommendera alla entreprendrer att lagga hinderna pa denna bok.

Jan Isaksen
Affarsutvecklingskonsult
Cand Merc (A), MBA (APIM)



Stort tack till...

... Front IoT som gett mig tid till studier
och utrymme att testa delar av
det jag lart mig under resans gang

... Lene, en kund som frivilligt
stallt upp med feedback pa innehall
och korrektur pa den engelska utgavan

... min familj som fatt sta ut
med en trott far de dagar jag suttit uppe
allt for sent och skrivit pa denna boken
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Introduktion

Funderar du pa att starta ett foretag, driver du en verksamhet idag men uppnér inte det resultat
du hoppats pa eller dr verksamheten inte ldngre sa lonsam som den brukar vara? Da hoppas jag
att den har boken kommer ge dig lite inspiration och nya idéer.

Jag borjade utveckla affarsapplikationer fér femton ar sedan och for fem ar sedan insag jag att
om jag skulle bli battre pa att hjalpa mina kunder, behévde jag ldra mig mer om de problem och
utmaningar de hade. Eftersom manga foretagare inte var pa jakt efter en affarsapplikation, men
direkt forstod podngen nér jag hade byggt den férsta modulen och dessutom bérjade bestilla fler
funktioner, verkade det finnas ett kunskapsgap mellan vad jag visste kunde skapa virde for
verksamheten och vad dgaren visste om vad en applikation kunde gora for verksamheten. Jag
visste att de flesta foretagare inte skulle utbilda sig till utvecklare, for att bli béattre pa att
bestélla relevanta IT-16sningar. S jag tog istdllet pa4 mig uppgiften att tappa till gapet fran min
sida.

Detta resulterade 1 att jag forsokte lara mig de bésta strategierna for att driva ett foretag, jag
laste bocker, tittade pa onlinekurser, experimenterade med min egen verksamhet och lyssnade pa
en lang rad podradioprogram i &mnet. Medan jag gjorde det méarkte jag att dir fanns en hel del
nyttiga saker som dok upp om och om igen oavsett vilket omrade man arbetade inom. De flesta av
bockerna jag laste bestod av langa historier enbart fér att nd fram till en enda viktig poing.
Historier gor det lattare att komma ihag de punkter som forfattaren forsoker formedla. Men ofta
riskerar den viktigaste punkten att begravas i historien, du kanske inte heller har tid att 14sa en
hel bok om vart och ett av dessa &mnen, och framfor allt inte en flera stycken. Det vanligaste ar
dock att man bara far en fras eller en lista med uttalanden, som saknar all relevant
bakgrundsinformation om nar och hur man anvédnder dem. Denna bok bérjade som ett satt for
mig att sammanstélla alla saker jag har lart mig i ett mer lattsmélt format. Dar jag forséker
knyta ihop sédcken och ta fram det mest viasentliga kring hur man bygger en starkare och mer
inspirerande verksamhet.

Se detta som en referensbok som du kan anvinda for att utforska de viktigaste &mnena for
personlig och affirsméassig framgang. Jag forutsatter att om du hittar ett &mne som du tycker ar
intressant sa tar du dig tid att studera det vidare pa egen hand. For vad jag skriver hir ar en
sammanstillning, jag har bara skrapat lite pa ytan inom varje omrade. Men forhoppningsvis har
jag lyckades skrapa fram de viktigaste och mest relevanta bitarna.

Om du kénner att du fatt ut nagot av denna bok sa tveka inte att dela den med dina véanner och
om du inte har betalat for den &n sa ar du alltid vidlkommen att gora det pa
http://www.johanbroddfelt.se genom att trycka pa knappen donera. Om du inte vet hur mycket du
ska betala, sa betala bara vad du brukar betalar fér en kopp kaffe ddr du bor. Sa skall jag tdnka
pa dig néasta gang jag tar en kopp.

Framgangsstrategier

Eftersom ditt foretags framgang 4r beroende av att du 4r pa topp, sa borjar jag med att utforska
négra av de rad som ofta nimns nir man ldser om hur man skall bli mer framgéngsrik. Aven om
det finns flera versioner av dessa rad, sd som Richard St Johns "8 hemligheter till framgang" sa
finns det nagra saker som binder dessa versioner samman. Har forséker jag sammanstélla de
viktigaste for att hjalpa dig att forsta de olika punkterna och motivera dig till att faktiskt ta tag i
saken och gora nagot at din egen framgang.



Ovning ger fardighet

Kanske har du hort talas om 10 000 timmars regeln som siger att det tar 10 000 timmar att bli
en expert eller del av eliten inom nagot omrade. Aven om det har férekommit en del diskussioner
om huruvida detta ar sant, ar det ganska uppenbart att om du vill beharska ett &mne kan du inte
bara forlita dig pa din talang. Med tillrackligt mycket traning kan du 6vertriffa dven den mest
begavade personen. Det finns ocksa en stor missuppfattning hiar. Manniskor som kallas talanger
har ofta lagt mer tid pa att 6va &n andra jamnéariga. Saledes suddas innebérden av ordet talang
ut. Min syn pa detta &dr att det 4r passion, inte talang, som gor att du spenderar mer tid med
nagot och som 1 sin tur gor att du blir bra pa det och ddarmed uppfattas som begavad.

Men det kommer férmodligen gliadja dig att hora att du faktiskt kan lara dig en ny fardighet
tillrackligt val for att kunna fa nagra grundldggande saker gjorda, efter bara 20 timmars traning.
Som att tala ett nytt sprak med ett ordférrad som litet barn, eller faktiskt ta dig framat pa ett par
rullskridskor utan att ramla. Du kommer inte vara ett proffs, men du kommer kunna imponera
pa dina vanner med dina nya fardigheter. En av hemligheterna for att kunna ldra sig snabbare ar
att hitta det omrade i &mnet som du tycker 4r mest intressant och sedan bérja bygga
kunskaperna darifran. Nista steg dr sedan att utéka denna kunskap ett litet steg 1 taget. Man
skulle kunna se det som att du utforskar &mnet du vill lara dig, utifran det du redan vet. Sa sluta
inte forsoka lara dig nya saker bara for att du inte har 10 000 timmar 6ver 1 din kalender. Inom
idrott sdgs det att du kan na upp till 70% av elitniva, med bara ett par manaders traning. Det ar
de sista 30% som verkligen kommer att testa din uthallighet. Sa se till att du dlskar det du gor.

Har 4r en historia som skulle kunna motivera dig. Du ar ute 1 skogen med en van och plétsligt
blir ni attackerade av en bjorn. Du behéver dock inte vara snabbare én bjornen for att 6verleva,
du méiste bara vara snabbare 4n din vian. Samma sak géiller med kunskap. Om du vill lyckas, sa
behover du for det mesta inte vara expert, du beh6ver bara vara lite béttre 4n alla andra omkring
dig. Och som du kommer se senare 1 boken, sa finns det minga sétt att vara béattre pa. Fantasin
ar den enda begriansningen pa véigen till framgéng.

Fokus, fokus, fokus

Om du nagonsin skall kunna na de 10 000 timmarna eller &tminstone tillbringa lite mer tid 4n
dina konkurrenter pa att komma framat, 4r det uppenbart att du maste fokusera. Men det finns
flera skal till varfér fokus ndmns som en viktig metod for att lyckas. I vissa situationer ar det
dock battre att inte fokusera. Men mer om det senare.

Nar du arbetar pa en uppgift som kriver ditt fokus och du bli distraherad, tar det cirka 15 till 25
minuter att komma tillbaka till samma niva av fokus som du hade nir du avbréts. S4 om du bara
blir distraherad en gang i timmen riskerar du att endast vara héalften sa produktiv som du hade
kunnat vara. Det ar darfor det ofta rekommenderas att sdtta av tid déar du inte tittar pa e-post
och informerar dina kollegor om att du inte vill bli stérd for att f& mer gjort. Personligen har jag
stiangt av alla larm och popup-fénster som talar om nir ett nytt mail har kommit och tittar bara 1
min inkorg nir jag har avslutat en uppgift. Jag sager ocksa till alla jag jobbar med att det &ar
lattare att nd mig via mail 4n telefon och sedan anvéander jag mailen for att planera ett
telefonmote om jag behover fatta ett beslut som kraver en mer djupgaende diskussion.

Marknadsforing ar ett annat omrade dér fokus dr viktigt. Om du &r en frisér skulle din
marknadsféring kunna séga att du klipper de snyggaste frisyrerna i staden, for att féorséka fanga
sd& manga som mdojligt. Men jAmfor man det med en annons som siger “brollopsfrisyrer, vi skapar
fantastiska uppséattningar for ditt brollop”. Sa ar detta endast intressant for manniskor som ska
gifta sig. Men eftersom du specialiserat dig kommer bruden formodligen valja dig framfér att ga
till “den bésta 1 staden” eftersom det talar direkt till henne. Vad tror du sedan hénder pa
brollopsdagen nér alla géaster ser den vackra frisyren. Naturligtvis kommer du f4 minst 20 nya



kunder. Sa forsok att hitta din specialitet, ditt fokus och om du verkligen kan leverera sd kommer
“word of mouth” att ge dig fler kunder utan ytterligare marknadsforing.

Jag namnde tidigare att det fanns fall dir fokus inte 4r s bra som man kan tro. Det ar nér det
handlar om inldrning. Repetition ar det bista séttet att lara sig ndagot. Du kommer faktiskt lara
dig snabbare om du tillbringar 10 minuter per dag med att studera ett &mne 4n att tillbringa en
timme 1 veckan. Detta beror pa att du behéver komma ihag vad du lart tidigare innan du gar
vidare till ndsta punkt. Om du tillbringar 2 timmar med att verkligen forsoka plugga in ett &mne
1 ditt huvud kommer du sannolikt glomma en stor del av det for att du inte har repeterat
informationen. Det finns studier som visar att om man lédser texten 1 en svarldst font sa lar du dig
dnnu mer eftersom du maste koncentrera dig, det haller dig mer fokuserad nar du laser. Om du
har tre &mnen du skall ldsa in och vill tillbringa en dag med att studera sa skall du ldsa ett &mne
1 20 minuter sedan byta till ett annat 4mne 1 20 minuter och sedan rotera sa hela dagen. Detta
har ocksa fordelen att du inte behéver vilja vilket &mne du skall prioritera och du lar dig varje
dmne béttre.

Folj din passion

Hur ska du kunna behalla fokus i 10 000 timmar foér att na ditt mal? Du méaste verkligen njuta av
det du gor. Jag har hort detta sedan jag var liten men aldrig tinkt pa att om jag spenderar mer
tid pa nagot specifikt sd kommer det gora mig sa mycket béattre 4n alla andra péa just det. Men om
du alskar vad du gér kommer du att géra det mer och om du gor det mer kommer du spendera
mer tid pa det &n ndgon av dina jamnariga. Detta 1 sin tur kommer 6ver tid att ge dig ett storre
och storre forsprang si nar du séker ditt forsta jobb och kan visa ditt engagemang kommer du att
bli forstahandsvalet. Detta i sin tur kommer ge dig mer arbetserfarenhet och férhoppningsvis
kommer du fa hégre 16n och stimuleras d4nnu mer vilket kommer lyfta dig nya héjder.

Sa om du dlskar det du gér kommer du utvecklas snabbare. Men vad hinder om du har fastnat 1
ett jobb du inte trivs med och av nagon anledning inte kan byta. Da kan du faktiskt forséka hitta
mening i ditt arbete med en enkel mental 6vning. Tank pa det du gor idag och sedan pa vad du
skulle vilja gora. Forsok hitta kdnslan du far av det du vill gora. Férsok sedan hitta ett satt att
relatera till ditt nuvarande arbete sa att du upplever samma kénsla ddr. Kanske vill du ha fler
moten med ménniskor, eftersom det ger dig en positiv kdnsla. Om du till exempel har fastnat
med ett jobb dir du sitter kretskort i bilar. Forsok da forestilla dig hur glada kunderna som
anvinder bilen kommer vara, tank ocksa pa hur glad din kollega kommer bli nér han sitter pa
kapan efter att du har gjort ett bra jobb med att sédtta kretskortet pa plats. Sedan tidnker du pa
hur glad din chef kommer att bli nar du gor ett riktigt bra jobb. Om du lyckas bra med ditt jobb
blir du kanske befordrad till en position dédr du far ansvara for nagra kollegor eller blir ansvarig
for kundservicen pa den enhet som du har arbetat med. Fér nu nér du har fatt ett mal sa har du
blivit den som vet mest pa avdelningen om denna delen av bilen.

Men 4ar det mojligt att forsorja sig pa precis vad som helst? Svaret dr faktiskt, ja. Blir du expert
pa nagot finns det alltid fler personer som behéver hjdlp med eller vill ldra sig att bli battre pa
detsamma och da kan du erbjuda dina tjanster. Nir jag var ung var dataspel bara ett tidsfordriv
och jag blev tillsagd att inte spendera alltfér mycket tid med det. Eftersom man inte kunde leva
av att spela datorspel. Men idag finns det spelare som tjanar miljoner, det finns ménniskor som
granskar nya spel, tillverkar och séljer spel och manga fler som lever av sitt intresse for spel.
Spelbranschen har passerat filmindustrin i omséattning och sétter en stor méangd méanniskor 1
arbete idag. Du kanske inte alltid kommer tjana pengar pa det séttet du trott, men du kommer
formodligen hitta nagot att géra dar du dra stor nytta av det du dlskar mest.

Tony Robbins, USA:s framsta livs- och affarscoach, sdger att “dra” ar effektivare &n att “knuffa”.
Med det menar han att om du séatter upp ett mal utan passion, méaste du knuffa dig sjalv framat
for att na malet. Det &ar svart och kraver mycket energi. Men om du véljer ett mal som du brinner
for kommer det att dra dig i ratt riktning. Du kommer inte kunna lata bli att réra dig mot malet.
Detta ar vad jag kdnner nér jag skriver den har boken. Jag sitter uppe hela natten och inser att



klockan ar 02:30 trots att jag méste ga upp tidigt ndsta morgon. Bara for att den hér boken drar
mig mot malet att ha en fysisk kopia av den fardiga boken i min hand.

5 varfor

Varje gang du verkligen vill komma till kArnan i en fraga eller ett problem, kan du anvinda den
héar tekniken. Stélle en fraga till dig sjalv och varje gang du hittar svaret skapar du en ny “varfér”
fraga for att finna nya djupare svar, upprepa detta ca 5 ganger. Lat oss bygga vidare pa
frisorexemplet, 1: Vad erbjuder jag mina kunder? Jag klipper deras har. 2: Varfor vill de klippa
sitt har? Eftersom de vill se bra ut. 3: Varfor vill de se bra ut? Det ger dem battre sjalvkénsla. 4:
Varfor behover de bittre sjalvkéansla? For att vaga sta pa sig néar de har en idé. 5: Varfor behover
de sta pa sig? Eftersom idén de béar pa skulle kunna fordndra véarlden, ge dem en knuff 1 karridren
eller nadgot annat positivt som kan intraffa ndr man har lite extra sjalvfortroende. Nar du kommit
fram till detta ar det l4att att bygga marknadsforingen kring detta. Vilken frisér skulle du vilja ga
till? Den som fokuserar pa att ge dig det modernaste utseendet eller den som férséker hitta en
frisyr som okar ditt sjalvfortroende?

Du kan anvéanda den hir tekniken for att ta reda pa vilket viarde du ska leverera till dina kunder
eller vad du sjalv verkligen dlskar att gora, sa att du kan rdkna ut vad som driver dig. Men du
kan ocksa anvéinda den pa ett flertal andra fragestallningar dar du behéver komma till kdrnan i
fragan.

En annan relaterad 6vning for att komma till roten av ett problem 4r 5 Vin. Vad hdnde? Vem
gjorde det? Vilken tidpunkt borjade det ske? Vart hiande det? Varfér hande det?

Ibland kanske du ocksa vill lagga till ett H och fraga Hur gick det till? (Kommer frdn engelskan &
W: What, Who, When, Where, Why och ibland How. 5 V dr en egen tolkning av detta for den
svenska overséttningen av boken)

Satt mal

Om du inte har ndgra mal kommer du aldrig att nd framgéng. Det ar ren logik. Om du inte
definierar vad det betyder for dig att lyckas, finns det inget mal att uppfylla och darmed inga
kriterier for framgang. Sa du kommer aldrig veta hur langt du 4r ifran att lyckas.

Varfor-fragorna i foregdende kapitel ar bra att anvéanda for att komma fram till vad du forsoker
uppna 1 livet och de kan ge dig inspiration att sdtta nagra mal. Men har du nagot du vet att du
verkligen vill si 4r det bara att anvanda det som mal. Ett mal bor inte vara sa svart att na att du
inte tror att det 4r maojligt att lyckas, for da ar risken stor att du ger upp. Det bor heller inte vara
for 1att, for da far du inte nagon kick av att na det.

Mal skall ocksa vara tydligt definierade och du bor skriva ner dem. Nar du har skrivit ner méalet
sa forvara det pa en plats dir du ser det dagligen for att paAminna dig om vart du ar pa vag. Ett
bra stélle &ar att ha det bredvid sdngen sa att du paAminner dig innan du gar till sdngs och nar du
vaknar, hiangande vid ditt skrivbord pé jobbet eller varfor inte i fickan, med dig hela tiden.

Det ar ocksa en bra idé att ha flera olika mél med delmal. Stall ett 20 ars mal. Hur vill du leva
om 20 ar. Bryt ner det i tva delar och skriva ner vart du maste vara om 10 &r. Bryt ner det
ytterligare 1 ett femars mél. Sedan i 1 4rs méal, en ménad, en vecka och slutligen ett dagligt mal.
D4 du vet vad du behover gora varje dag for att nd din 20 drs mal. Detta ar ett riktigt bra satt att
halla dig pa ratt spar hela tiden.

Naturligtvis kan ditt mal fordndras med tiden, men att géra denna 6vningen kommer att hjalpa
dig att fokusera och vara mer motiverade att arbeta mot din drém.



Satt s& manga mal du vill, ett bra tips ar att sdtta atminstone ett mal for varje del av ditt liv du
upplever som viktigt for dig, till exempel din familj, ditt arbete, hdlsan, vanner, ekonomi och sa
vidare.

Jobba gratis, pengarna kommer sen

Manga méanniskor som jag har talat med om detta, reagera som om jag vore dum. De ser inte
poangen med att arbeta gratis fér att visa sina fardigheter. Varfor inte ta betalt av kunden
direkt? Det ar ett vilként faktum att om man vill hoja priset fran 0 kr till 1 kr sa 4r det mycket
svarare an att héja det fran 1 kr till 100 kr. Sedan finns det de som séiger att om det 4r gratis sa
kan det inte ha nagot varde, "Det finns ingen gratis 61", "Du far vad du betalar fér". Det finns
daven personer som helt enkelt inte accepterar tjinsten utan att &tminstone ge lite driks.

Sedan har vi fragan om du ska ta betalt per timme eller for det virde som du tillfér. Om du da tar
0 kr i betalt ar det ganska uppenbart att den service du ger inte kan ha nagot stérre viarde, sa
varfor ens bry om att prata med dig.

Om du ir ny i en bransch och verkligen vill jobba med den typen av jobb kan du forsoka fa lite
praktik. Da betalar foretaget dig genom att ge dig de erfarenheter du behover for att kunna lyfta
en 16n senare. Detta dr inte begransat till praktik, om du vill fa en klient hjalper det att vara
proaktiv och visa vad du kan och 4r beredda att géra for dem for att fa dem som kund.

Ett annat skél att serva dina kunder val 4r att dina kunder skall fa den bésta upplevelsen i alla
aspekter av kontakten med ditt féoretag. Fran marknadsféring och forsiljning till leverans, sjialva
produkten och eventuell hjalp med att 16sa framtida problem som kan uppsta med produkten. For
om du misslyckas 1 nagot av dessa omraden kommer dina kunder borja leta efter andra
alternativ. Det dr darfor service ofta ndmns som en av de tre huvudkategorierna att fokusera pa
néar man skapar sin vardeproposition, tillsammans med pris och teknik. Vanligtvis borjar ett
foretag sla sig in pa en marknad med nagon ny teknologi, sa som iPhone var nir den kom. Sedan
borjade andra foretag gora sina egna versioner av smarta telefoner. Nar produkterna blivit mer
och mer lika varandra borjar foretagen konkurrera med pris och nér priset blivit sa lagt att det
knappt gar att driva foretagen pa de sma marginalerna far borjar de anvéinda tjanster och service
for att sticka ut pa marknaden och for att halla sig kvar 1 toppen. Detta dr vad som hénder nu
med uppgraderingar av operativsystemet, Appstore, musiktjinster med mera. Men kom ihag att
det ar 1 princip omdjligt att vara bast pa alla tre, sa du bor vélja en av dem att vara bésta pa i ditt
affirsomrade och halla jaimna steg med dina konkurrenter pa den andra och inte vara alltfor
langt efter pa den sista. Anvéand sedan det omradet du ar béast pa i din marknadsféring for att
sarskilja dig fran dina konkurrenter.

Kunskapsgapet

Eftersom vi avslutade pa temat marknadsforing i det sista stycket sa vill jag fortsiatta pa ett
annat mycket viktigt &mne nér det gédller kommunikation med kunder, ndmligen kunskap. Eller
niarmare bestimt "kunskapsgapet". Det refererar till nir du forsoker sdga nigot till en annan
person, men den personen saknar din forstdelse fér problemet. Han kan faktiskt tro att han
forstar vad du sdger. Men det finns nagra viktiga saker du tar fér givet som han saknar. Samma
sak géller vid marknadsforing. Du vet allt om din verksamhet och vad du levererar sa du
fokuserar bara pa de saker du vill berédtta om din produkt. Men det kan mycket vil vara sé att du
ar battre pa att l6sa ett annat problem &n du tror. Eller att det &r i nagra av dina mer
grundldggande tjdnster som det verkliga vardet for kunden ligger. Nar vart foretag fragade en av
vara kunder vad de tyckte styrkan lag i vart foretag, var vi 6vertygade om att de skulle sdga
nagot i stil med att "Vi levererar skraddarsydda affarsapplikationer av hog kvalitet". Det visar
sig att en hel del andra foretag ocksa levererar affarsapplikationer av hog kvalitet, men vi &r mer
flexibla att arbeta med. Vi ar ett litet foretag och jamfort med SAP och IBM kan vi producera en
16sning p& nagra dagar i stéllet for flera veckor eller ménader, bara for att vi inte har all den



administrativa overhead som de storre foretagen har. Sa nér vi talar om oss sjédlva bor vi betona
var formaga att snabbt leverera lésningar och var korta svarstid néar problem uppstar.

Kunskapsgapet giller ocksé for design. Néar du designar om en produkt bor du titta pa hur dina
nuvarande anvandare anviander din produkt och titta extra noga pa vad det ar for saker de gor
som du inte kunnat férutse. Pa sd sitt kan du hitta nya unika l6sningar som ger storre varden for
anvandarna. Om du bara fragar dina anvindare kommer de troligen inte kunna berédtta vad de
behover. Henry Ford sa "Om jag hade fragat mina kunder vad de vill ha, hade de svarat en
snabbare hast". Han sag begridnsningarna i hdsten och med sin kunskap om maskiner skapade
han bilen.

Ett annat sitt att minska gapet ar att be personen du har gett ett uppdrag att recitera uppgiften
tillbaka till dig. D4 kommer han att berdtta det med sina egna ord och du kan sedan héra om han
saknar nagra viktiga punkter.

Ett roligt experiment du kan gora for att uppleva detta dr att forsoka spela en kidnd 14t genom att
trumma med fingrarna och sedan lat en vén gissa vilken 1at du forsoker spela. Du kan tydligt
hora melodin 1 huvudet, men den person som lyssnar férséker med alla melodier han kan komma
pa som skulle kunna passa in pa dina slag i bordet. Han saknar information om melodin for att
kunna gissa laten. Han kommer ddrmed med storsta sannolikhet att misslyckas dven med den
enklaste av latar.

Morgonstund har guld 1 mund

Det ségs ofta att ménniskor som gar upp tidigt far mer gjort under dagen. Men med lite enkel
logik sa inser du att det inte gar utan att forlora sémn du behéver ga till sdngs tidigare, sa dagen
ar fortfarande lika lang. Sa vad ar egentligen fordelen har? Forst av allt sd sager forskningen att
du sover bast mellan 22:00 och 02:00. Det dr dir du far den mest effektiva sémnen. Om du gar
och lagger dig 22:00 och sover 7-8 timmar vaknar du utvilad vid 5 - 6 tiden pa morgonen. Vilket
de flesta ménniskor anser vara ganska tidigt. Sa du dr utvilad efter en god natts somn och du ar
pa kontoret &tminstone en timme innan nigon annan borjar arbeta, did kommer du att kunna
fokusera pa de viktigaste uppgifterna for dagen i lugn och ro. Detta innebéar att du kommer
kunna fa fler saker gjorda utan avbrott &n du normalt brukar fa, eftersom avbrott forstér din
produktivitet och du kan sedan anvénda resten av dagen pa att hantera alla avbrott utan att
behéva oroa dig alltfor mycket 6ver framdriften i dina projekt. Men eftersom du ar utvilad pa
morgonen fungerar din hjarna ocksa mer effektivt. Sa att den kan dstadkomma mer pa samma
maéngd tid.

Dar finns ocksa ett annat ordsprak "forst till kvarn far forst mala", som relaterar till det tidigare
da chansen ar storre att vara forst om man gar upp tidigt. Om du hittar ett séatt att géra nagot
béattre an du gor det 1 dag, sa bor du dndra dina processer sa fort du kan. Du méaste vara hungrig
pa forbattringar och inte tveka 6ver vad som ska goras hiarnést. Det dr battre att fatta ett daligt
beslut och lira sig av sina misstag 4n att inte géra ndgonting alls.

Det du inte dor av gor dig starkare

Acceptera att det 4r bra att misslyckas. Manga méanniskor ar radda for att misslyckas eller att
inte uppfattas som felfria. Att misslyckas ar ett av de bésta sitten att ldra sig. Men alltfor ofta
ser jag méanniskor bli forkrossad efter att ha misslyckats, de ger sig av och gommer sig som om
det var jordens undergang, och vagar inte ta sig upp pa hasten igen. Men de som gor det kommer
att lara av sina misstag och blir battre och battre varje gang tills de beharskar fardigheten. Aven
om du misslyckas &dr det inte en total katastrof. Du kan fortfarande radda situationen med lite
kreativitet och hjialp fran andra och da har du inte misslyckats fullstandigt. Saken 4r den att om
du inte hanterar dina misslyckanden och fir dina medarbetare att hjilpa dig att 16sa dem, &r
risken stor att det dr ett kulturellt problem 1 ditt féoretag och att andra gér likadant. Tdnk om fem



personer 1 ett projekt misslyckas med att leverera och latsas som att allt kommer att bli bra dnda.
Da kommer resultatet bli en smérre katastrof néar det 4r dags att leverera. Manga fel kan 16sas
om du 1 stéllet for att délja dina misslyckanden lyfter fram dem till allas uppmérksamhet sa att
de kan hanteras gemensamt och pa si sétt undvika en stérre katastrof. Fér om en storre
katastrof trots allt intraffar sa vet du att du atminstone att du gjorde ditt basta 1 stéllet for att ge
dig sjalv skulden for ndgot som endast till en liten del var ditt fel.

Réadslan for att misslyckas kan ibland sluta med att du inte gér ndgot och skyller pa att du inte
kan komma pé nédgra bra idéer. Men da blir fragan istdllet, har du nagra daliga idéer eller
avfardar du dina idéer innan du ens borja 6verviaga dem. Som jag inledde det hér kapitlet med sa
bor du inte vara riadd for att misslyckas inte heller for daliga idéer. Prova nagra av de idéer som
du har och borja sedan forbattra dem. Kanske &r de inte sa daliga trots allt och ndgon av dem
kanske fungerar som inspiration till nya battre idéer.

Ibland gar saker at skogen och déa kan du antingen bli frustrerad, rent av fa en hardsmaélta eller
s kan du acceptera situationen och forsoka hitta ett battre sitt att ta dig igenom den. Du blir
inte frustrerad pa kniven nir du skér dig, eftersom du bara har dig sjdlv att skylla. Men néar
taget ar sent blir du irriterad pa personalen och jarnvagsforetaget. Men saken 4r den att det
fortfarande inte kommer lésa problemet, sa varfor reagerar vi pa detta séittet? Vad kan man goéra
for att undvika att lagga energi pa problem vi inte kan styra 6ver? Ta bussen, ta en taxi eller
fordriva tiden med arbete, lyssna pa podradio eller ljudbocker. Det dr vad jag gor. Pa sa satt
kénner jag att min tid gar at att géra nagot viardefullt och att den inte har varit helt bortkastad.
Men jag tycker fortfarande det 4r svart att inte bli frustrerad. Speciellt da jag maste hamta mina
barn pa skolan nir taget dr forsenat eller instéallt.

Sondra och harska

Detta 4r ett bra verktyg att anvinda nér det problem du arbetar med kénns for stor for att
hantera.

Tanken ar att dela upp en uppgift i sma bitar sa att du har tid att arbeta med en bit utan att
avbrytas av nagon av dina dagliga schemalagda aktiviteter. 1 till 2 timmar &r en bra langd. Om
jag inte delar en 4 timmars uppgift 1 Atminstone 2 delar, 4r risken stor att jag aldrig kommer
borja pa den, eftersom jag sillan kénner att jag har den tiden utan risk for att bli avbruten. Med
mindre 4n en halvtimme innan mitt nasta mote ar jag verkligen begriansad 1 antalet uppgifter pa
min lista som jag vill borja arbeta pa. Da maste jag forst hitta en uppgift som jag skulle kunna
plocka ut en 30 minuters bit ur. Det 4r ocksa bra nér du férséker uppskatta hur lang tid du
kommer att spendera pa ett projekt. Det ar latt att uppskatta en liten uppgift som tar en timme
att 16sa, men att uppskatta ett 30 eller 50 timmarsprojekt bara genom att titta pa en kort
beskrivning ar nastan omojligt. Darfor brukar jag dela upp alla storre projekt i bitar pa
dtminstone 5 eller 10 timmar. Detta tvingar mig ocksa att gora en tillrdckligt detaljerad
beskrivning av det specifika arbetet som faktiskt krédvs for att géra en 16sning och kunden kan
sedan valja att stryka eller ldgga till ytterligare funktioner som saknades 1 deras forsta
projektbeskrivning, pa grund av det beromda gapet i ett tidigare kapitel.

Tur

Ja, tur. Om du laser Malcolm Gladwells bok Outliers inser du att du kan gora alla de saker som
ndmns ovan och 4ndéa inte na den hogsta toppen. Du behover ocksa lite tur. Men lat inte detta
hindra dig, for om du inte spelar spelet du kommer aldrig att vinna. Du maste se till att vara redo
nér tillfallet kommer. Att du har kunskap och erfarenhet for att gd vidare till nésta niva nir den
presenteras for dig. Annars limnar taget stationen utan dig. S& hall ut, kanske blir framtiden
inte exakt vad du hoppats pa, men om du arbetar hart och féljer din passion kommer den
atminstone vara bra. Och du vet att du gjorde ditt basta.



Produkt eller tjanst

Hur man hittar sitt kall

Ibland ar det svart att komma péa en idé till en produkt eller tjdnst, ibland kanske man bara
snubblar pa en. I det senare fallet allt sjalvklart, men vad hidnder om valet inte ar fullt sa
uppenbart? D4 ar detta ett verktyg som skulle kunna hjilpa dig.

Téank pa alla saker du alskar att géra och skriv ner dem pé ett papper. Téanker sedan pa saker du
ar riktigt bra pa eller atminstone anser dig vara béttre pa 4n genomsnittet pa och skriver ner
dem pa ett annat papper. Ta sedan en tredje bit papper och skriva ner alla idéer du kan komma
pa som du skulle kunna tjdna pengar pa. Det du sedan skall fokusera pa i din verksamhet bor
finnas pa alla tre papper och om du inte har nagot som ar pa alla tre, s kan du férséka hitta pa
ett sdtt att fa thop en kombination 4nda. Du maste kunna hitta ett sitt att tjdna pengar annars
dr det bara en hobby. Om du inte &r tillrdckligt bra kommer du inte att kunna konkurrera och om
du inte dlskar vad du gér kommer du inte ha tdlamod att ta dig igenom svéara tider. Du riskerar
att bli uttrakad och kommer da sakna engagemang att lara dig nya saker och férbattra dina
kunskaper. Om du inte hittar ndgot som passar pa alla 3 blad si se om dér 4r nagot annat pa
papperna som ser intressant ut. Kanske kan du kombinera nigra av dina kunskaper eller hitta
ett annat sitt att géra nagot pa sa att det passar in med de 6vriga.

Grupp med ett gemensamt behov

Ett annat sitt att komma fram till en affarsidé ar att hitta en grupp av manniskor som du kan
engagera. Forsok att fundera ut nagon produkt eller tjdnst som skapar ett varde for gruppen.
Eftersom individerna i gruppen kommunicerar och delar idéer snabbare underléittar detta
marknadsféringen och det gar snabbare att f4 en betydande marknadsandel. Du kommer ockséa
att bli battre pa att na ut till denna specifika malgrupp och kommer dirfor att vara mindre
kansliga for konkurrenter. Det ar latt att intala sig sjalv att man beh6ver na en storre publik for
att tjaina mer pengar. Men om du inte kan tjina pengar pa en liten grupp blir det inte ldttare
bara for att du plotsligt skall hantera fler. Lite beroende pa vilken typ av kostnader du har sa
kommer marginalen att 6ka med storre volymer. Men du kommer behéva gora mer arbete for att
uppréatthalla samma kvalitet pa service som du gjorde for att fa kunderna i forsta hand. Sa var
inte radd for att borja i liten skala, skapa ett tydligt varde och se till att du har en solid grund att
std pa innan du forséker expandera.

Prissattning

Vad ska jag sdtta for pris? Detta ar en fraga som hela tiden kommer upp varje gang vi tanker pa
en ny idé. Detta ar ocksa en av anledningarna till att manga produkter aldrig nar ut pa
marknaden. De far aldrig en prislapp.

Priset bor ligga ndgonstans mellan kostnaden for att tillhandahéalla produkten och det véirde
produkten ger kunden. Allt annat ar uteslutet. Satter du ett for lagt pris s4 kommer du ga i
konkurs, sétter du priset for hogt kommer kunden forr eller senare genomskada det daliga
avtalet och du mister en kund och en god referens. Det ar darfor valdigt viktigt att ha en tydlig
beskrivning av det virde som din produkt eller tjdnst skapar for kunden.

Nar man skall ta fram kostnaden fér en produkt behéver man tdnka pé investeringar sdsom:
- Material

- Transport
- Arbete eller Ion



- Forpackning

- Kostnaden for investeringar, underhall av maskiner och verktyg
- Hyra for kontor och butik

- Ovriga kostnader som el, virme, vatten och s& vidare

En del av kostnaderna ar direkt relaterade till produkten, s som material och férpackning,
andra ar mer en biprodukt av att driva foretag. Men for att tdcka dessa kostnader maste du
fordela dem péa dina produktionskostnader. Sedan har du kostnader f6r forskning och utveckling
som behovs for att expandera verksamheten. Du maste ocksé se till att du har en marginal for att
kunna spara undan lite for simre tider.

Nar du skall rdkna ut vardet kunden far ut av din produkt skall du 6verviga saker som:

- Vérdering (Hur mycket kunden gillar din produkt eller varumérke, detta ir véldigt luddigt)
- Tid eller pengar som sparas

- Antal extra producerade enheter eller merforsaljining

- Védrdet pd dina tilldggstjdnster som édr kopplade till produkten

Kundens uppskattade viarde ar naturligtvis bara en gissning fran din sida. Men ju mer du vet om
dina kunder, desto battre kan du uppskatta detta viarde. Detta 4r dock inte allt du maste tdnka
pa for att satta ett pris. Du maste ocksa halla ett 6ga pa dina konkurrenter. Hur sitter de sina
priser. Inte for att du ska kopiera dem eller forsoka ldgga dig under dem, men det &r ndgot du
dtminstone bor kdnna till. Du skall forsoka sélja din produkt och motivera ditt pris med dina
unika produkter, tjinster och 6vriga mervirden.

Konkurrens gor prissédttningen spannande. Du kan till exempel vélja att profilera dig som ett
lagprisvarumérke och forsoka sélja fler enheter med lagre marginal. Eller sd kan du profilera dig
som ett lyxmérke genom att silja kvalitetsprodukter till ett hogt pris. Vilket gor att du kan ta ut
en hogre marginal for att ticka forlusten i kvantitet. Men du kan ocksa behova anvidnda material
av hogre kvalitet, s dina kostnader kommer att ga upp. Du kan forsoka 6ka dina marginaler
genom att vara effektivare och minska kostnaderna i produktionen. Sedan kan du halla samma
pris som dina konkurrenter. D4 kommer du tjana mer och kan investera mer i forskning och
marknadsféring for att utéka dina marknadsandelar.

Om du lyckas satta ditt pris utifran det varde du skapar istdllet for att ta betalt per timme,
kommer du vara mer motiverad att avsluta uppgiften snabbare, sa att du kan ga vidare till ndsta
uppgift. Men du vill fortfarande leverera hog kvalitet for att behalla kunden. Om du jobbar pa
timtaxa ar risken att du hamnar i en situation dir du forsoker fylla ut din tid sa att du skall
kunna fakturera det som kunden har gitt med pa att betala. Men det kdnns inte bra och kunden
kommer aldrig bli positivt 6verraskad for att du 1ost en uppgift pa kortare tid 4n vantat. Om du
istallet far betalt for det varde kunden upplever har du tid att l14gga lite extra energi pa den dir
finishen som kommer fa kunden att berédtta for sina bekanta, vilket fantastiskt jobb du gjort.

Ett annat satt att skapa mervirde ar att inkludera en bonus. Vi kidnner alla till leksaken som
ingar i en McDonalds Happy Meal eller den pdf du kan ladda ner gratis nar du géir en online-
kurs. Det ger ett mervarde for kunden och det kostar néastan ingenting for dig att inkludera.
Ordet bonus tyder pa att det 4r nagot utéver det kunden redan betalat, si det 4r ndgot som de ser
fram emot och uppskattar som om det vore en gadva. Och enbart den férvintningen kommer 6ka
kénslan av virdet 1 det du erbjuder.

Namngivning

Nar du startar ett foretag eller skapar en produkt vill du naturligtvis hitta ett s4 bra namn som
mgjligt. Detta dr inte sa latt i dag, eftersom vi arbetar pa en global marknad och de flesta av de
bra namnen ir redan tagna. Men det finns en standardiserad process och nagra tips att tdnka pa



nar det géller att skapa ett bra namn. Jag kommer prata mer om kreativa processer 1 kapitlet om
design. Men hér far du ett forsta smakprov.

Definiera kraven (Vad ar)

Det forsta du behover gora ar att skriva ner dina krav pa namnet. Vilken kénsla ska namnet
formedla, skall det vara ledigt p& ndgra toppdomaner (.com, .se, ...) och vilka sociala medier
maste namnet vara tillgdnglig pa. Kanske vill du att namnet skall fungera med olika tillagg,
sdsom storanyheter.se/sport, storanyheter.se/politik o.s.v. Har du andra krav som du vill ha i ditt
namn sa skriv ner dem nu.

Brainstorm (Tdnk om)

Naista steg ar idéstadiet. Borja skriva ner alla namn du kan komma pa. For att 6ka antalet
kreativa forslag som du kan ldgga till din lista, 4r det bra att vara ett team av tre till fem
personer. Forst gora alla sin egen lista, sedan har du ett méte dar alla delar med sig av sina idéer
och kommer med nya idéer tillsammans. Sedan gar ni fram och tillbaka mellan att arbeta 1 grupp
och enskilt tills ni har en lista med cirka 1000 namn.

"Tusen!", kan jag hora dig sédga. "Jag behdéver bara ett namn". Men det dr sa som framstdende
namnféretag arbetar idag for att fa ett riktigt bra namn. Nar man férsoker att komma pa alla
dessa namn ir det absolut férbjudet att kritisera nagot forslag. Varje namnférslag ska skrivas
ned. Eftersom dven de samsta och 16jligaste férslagen skulle kunna inspirera till en helt ny i1dé
som leder till det namn du slutar med att anvidnda. Det 4r ocksa viktigt att inte sluta bara for att
du tycker att du hittat ett bra namn. Du maste fortséatta tills du hittat minst 3 riktigt bra
kandidater. John Cleese forklarar varfor du inte skall ta forsta basta forslag efter ca 18 minuter 1
youtubeklippet "John Cleese on creativity". John var nyfiken pa varfor en av hans Monty Python
kollegor, som verkade ha mer talang &n honom, aldrig producerade manus som var lika originella
som hans. Tills han insag att kollegan alltid plockas den forsta idén som han kom att tédnka p4,
medan John lade mer tid, for att forsoka komma p4 fler goda idéer. Detta resulterade i att John
fick mer originellt material att vilja fran.

For att 6ka din kreativitet nidr du forsoker komma pa ett bra namn, kan du leta efter ord som
beskriver vad du gor eller ger en kinsla som du vill forknippas med. Du kan dndra en bokstav och
felstava ett ord avsiktligt, kika efter synonymer, 6versittningar till andra sprak, hitta ett ord som
du kan satta fore eller efter det ord du vill anvianda for att skapa dnnu fler férslag av bra ord. Sag
att du har ett kafé och verkligen vill ha med ordet kaffe i ditt namn. D4 kan du anvanda ord som
"svart" och "varmt" framfor eller "huset" och "oasen" efter for att géra det mer unikt.

Rensa ut de diliga dpplena (Vad imponerar)

Nu nér du har fatt din lista d&ndrar du strategi fran kreativ till analytisk. G4 igenom alla ord och
ta bort alla daliga dpplen. Radgor med din grupp och férséka fa ner listan till cirka tio namn som
ni skulle kunna tdnka er att anvianda. Kom ihag att ditt namn inte &r ditt varumérke. Det &r
viktigare att ha ett namn som &r bra &n ett namn som du tycker ar bra. Vad jag menar med det
ar att varumérket ar en kombination av den service du ger och marknadsféring du gora for att ta
in nya kunder. Namnet ar bara en etikett att sdtta pa toppen av ditt varuméirke.

Vinnaren (Vad fungerar)

Nu ar det dags att titta pa listan 6ver krav som du skrev i bérjan av den hir processen. Ta var
och ett av de tio namnen och se hur val de matchar dina krav. Se ocksa till att du har laglig ratt
att anvidnda namnet eller om dér finns andra problem som kan géra det till ett daligt val. Kanske
betyder ordet nagot olampligt pa ett annat sprak. Det bor du framfér allt kontrollera om du
satsar pa en internationell marknad. En annan sak du bor kontrollera ar om det &r latt att hora



over en dalig telefonlinje och om det ar l4tt att stava, atminstone efter avsiktliga felstavningar
har pekats ut.

Design

Varfor design ar viktigt

Det finns lika méanga definitioner av design som det finns designers, men de flesta av dem &r
6verens om att det handlar om nagon form av att “forbéattra sakers funktion” eller fa dem att “se
battre ut”. Sjalv har jag lange haft instéllningen att s ldnge som ett formuléar sparar data som
det skall, s& spelar val inte fargen eller 6vrig grafik nagon roll? Men en av de viktigaste
slutsatserna fran designvéarlden &ar att om du uppfattar ett formuléar som estetiskt tilltalande, ar
du villig att lagga mer tid pa att fylla 1 det pa ett korrekt sétt och det kan gora hela skillnaden.
Den viktigaste aspekten av allt 4r att om du skall vialja mellan ett program med dalig design och
en som ser bra ut kommer du antagligen vilja det snyggare, &ven om det har fiarre funktioner.
Men design handlar ocksd om anvandarvinlighet, s 4ven om applikationen kan gora allt, kan
det vara nistan omdjligt att rdkna ut hur man skall komma 4t alla funktioner.

Design och kéanslor

Design ar inte bara ett sétt att gora informationen liattare att hitta eller produkten lattare att
anvinda. Det skapar ocksa en kidnsloméssig reaktion. Det dr darfor viktigt att veta vilka kdnslor
som anvandarna far nér de tittar pa din produkt. Fér om de kdnner avsky, kommer de absolut
inte kopa. Om de far en kdnsla av att produkten ar av dalig kvalitet, kommer de inte heller 6ppna
planboken. Om du har ignorerat den estetiska delen av designen kan din produkt se billigt ut
eller ge en kénsla av att du inte har lagt ndgon energi pa att gora en bra produkt och om du inte
bryr dig om hur din produkt ser ut sa ar det antagligen mer du inte brytt dig om.

Du kan ocksa skapa design med malsattningen att framkalla olika kéanslotillstand. Om din
produkt ar for barn eller underhallning kommer den att se annorlunda 4n om den &r gjord for ett
kontor. Om din produkt skall framkalla en mer lyxig kdnsla kan du anvianda guld, silver, lila
eller svart och om din produkt skall framkalla en kénsla av frihet, natur och lugn kanske du bor
anvinda fiarger som bla, gron eller gul i stillet. Det ar viktigt att Atminstone tanka pa 1 vilket
sammanhang produkten ska anvéndas och vilka kénslor den skall framkalla.

Designprocessen

Eftersom allt du skapar ocksa dr designat av dig, kommer den energin du lagt design paverka hur
val det du gjort tas emot av dina anvandare. Aven om designen inte ar bra. Om du skapar en
design en gang och sedan silja produkten flera ganger, kommer det att vara vart det extra
besviret.

Om du anser att design inte &r din starka sida, sa kan du hyra en designer eller &tminstone
forsoka anvinda ett designverktyg sa som "Double Diamond" for att férbéattra designen sa mycket
du kan. En annan strategi ar att ta bort allt 1 din nuvarande produkt som inte bidrar till dess
mal. Det du har kvar da ar det mest visentliga och det ar alltid ett bra stélle att utga ifran. En
god tumregel ir att om du kanner att du behover lagga till en forklarande text eller en skylt pa
nagon del av din produkt, bér du nog 6verviga att designa om den delen.

Det finns manga versioner av designprocessen, men alla 4r mer eller mindre varianter av den
dubbla diamanten (upptéck, definiera, utveckla och leverera). P4 Darden i Virginia anvinder

de Vad 4r? Tank om? Vad imponerar? och Vad fungerar? Medan man pa Stanford lar ut en annan
modell som bestar av fem steg: empati, definition, forestdllning, prototyp och test. Men den



huvudsakliga idén 1 alla dessa processer 4r densamma. Du borjar att definiera problemet genom
att gora en analys av vad som &r, genom att forsoka identifiera om dér finns andra problem som
kan ha mer inflytande 6ver resultatet 4n den ursprungliga problemstéllningen. Detta gér du
genom att svara pa fragan Vad 4r? Tank om, ar idéstadiet déar du forséker definiera nya sitt att
16sa de problem som du hittat. Sedan utvecklar du nagra olika prototyper pa de mest lovande
l6sningarna, for att se vad som imponerar? Och slutligen testar du dina prototyper for att se
vilken du bor leverera, Vad fungerar? Sa dven om du kommer att hitta en hel del olika modeller
for designprocessen sa bygger de alla pa ndstan samma princip. Nagra av dem kan ocksa vara
cirkuléra, for nar du har natt malet av processen borjar den om igen for att ytterligare forbattra
produkten.

En liten varning. Diar kommer att finnas tillfdllen da du kénner att du bara vill ge upp. Detta ar
en naturlig del av processen och du kommer féormodligen snart na ett genombrott. Sa tappa inte
hoppet pa att finna en 16sning.

Vad bor man designa

Som jag skrivit tidigare sa ar allt designat i nagon mening. Men nér det kommer till féretag
ligger den viktigaste delen av designen i ditt varumérke. Varuméarket bestar av saker som din
logotyp, ditt namn, visitkort, broschyrer, hemsida, dina sociala mediekonton, kontoret bor
formodligen ocksa spegla foretagets varderingar och designmonster. Sedan ska du naturligtvis
ocksa se till att du har en motsvarande design pa dina produkter och tjdnster. Du undrar kanske
hur man designar en tjanst? Det finns till exempel dokument som beskriver tjdnsten. Vad som
ingar i tjansten, hur du berittar om tjinsten och hur du levererar tjansten. Allt maste tankas
igenom och klargoéras sa att det blir tydligt vad du far och inte far gora for en kund pa grund av
kostnader, juridiska fragor eller andra orsaker sa som din vardegrund. Design handlar inte bara
om det visuella det genomsyrar varje beslut som formar din produkt eller tjanst. Det ar darfor vi
ofta likstaller god design med bra kvalitet. F6r om vi kan se att producenten har lagt mycket
energi pa visuell design sa ar formodligen resten av produkten ocksa vil genomtéankt.

Du bér tdnka igenom varje beréringspunkt dér din verksamhet samt dina produkter och tjanster
kommer i kontakt med kunden. Detta 4r en av anledningarna till att manga foretagsradgivare
garna borjar med att fraga om din affarsidé och din vision. Eftersom den utgér grunden for allt du
gor och paverkar vad du bor och inte bor gora nar det galler din design. Om organisationens mal
dr att géra manniskor mer hilsosam, kanske du skall undvika rott, da den fargen gor oss
hungriga, samt mérka farger 1 ditt varumérke. Om ditt uppdrag ar att underhalla kanske du vill
kombinera svart med nagra ljusa starka farger for att skapa mycket dynamik 1 ditt uttryck. Du
bestammer personligheten pa ditt foretag och den kommer sedan paverka alla designbeslut
framéver, oavsett om det handlar om ren visuell design eller hur du ska agera i olika situationer.

Lat anvandarna paverka din design

Du bor alltid lyssna pa dina kunder. Se hur de anvinder din produkt samt hur de interagerar
med din organisation och gérna traffa dem personligen for att kunna forbattra produkten ur
deras perspektiv. Du bor ocksa vara medveten om vad det ar for problem du léser fér kunden. Det
kan faktiskt vara nigot helt annat dn du férvantat dig. Ett tydligt exempel pa detta dr de stigar
som skapas i gronomraden nir besdkarna véljer att ga kortaste viagen och korsar grasmattorna.
Det ar inte alltid sa att de gar pa "lagda" asfalterade vagar. Forsok ta fram din produkt i lite
olika utforanden eller gor den mer flexibel s att du kan se hur anvindarna interagerar med den
och utforma dérefter den slutgiltiga designen utifran hur kunderna faktiskt anvéander produkten.

Marknadsforing



Vem &r din malgrupp?

Ofta nar vi talar om malgrupp ndmner vi saker som kon, alder, region och andra liknande
attribut men det 4r ocksa intressant att tala om vilken typ av media malgruppen konsumerar.
Men det finns mycket mer att utforska hir. En bra 6vning &r att fraga vad det ar for problemet
du loser for kunderna och sedan undersoka vem som drabbas av detta problem. Nar du har
identifierat detta kan du skapa flera profiler som beskriver vart du hittar de ménniskor som har
problemet du l6ser. Du l6ser formodligen dven fler problem och for varje problem du léser kan du
skapa en ny lista med profiler. Sedan tar du reda péa vilken av dessa profiler som dr mest lI6nsam
och fokuserar darefter din marknadsféring pa den profilen forst.

Malet med denna 6vning ir att identifiera din priméra malgrupp och dérefter identifiera vilken
eller vilka plattformar du lattast kan na ut till din malgrupp péa och vil dar vilket budskap du ska
formedla for att fa deras uppmérksamhet. Ju mer specifik du kan vara hir desto mindre resurser
behover du spendera och du far nojdare kunder. Om en av dina konkurrenter riktar sig mot
samma malgrupp som dig. Da kan det vara ldge att rikta sig mot en smalare del av gruppen eller
séarskilja ditt budskap fran din konkurrent, for att lyfta fram dina unika styrkor.

Om du vill na en storre publik méste du jdmna ut kanterna och ta bort de saker som gor att du
sticker ut fran mingden. Forsoker du anpassa dig till alla 4r risken stor att du till slut inte
passar nagon. Du kan inte bade ha hogst kvalitet och l4gst pris pa marknaden, da forlorar du
pengar. Och det 4r ingen mening att ha det ldgsta priset om du levererar den bésta produkten.
Om du siljer en svart sko som alla andra kommer du inte fi lika mycket uppméarksamhet i
hyllorna som om du borjar silja rosa skor. Det dr inte sd ménga som koper rosa skor. Men de som
gor det kommer att hitta din produkt sa fort de kommer in i butiken. Om kvaliteten pa din sko ar
god kommer dina rosadlskande kunder beréatta om din produkt fér sina vanner som sedan
kommer bérja leta efter dina svarta varianter i hyllorna.

Aven om du inte kommer att tjana lika mycket i borjan, sa dr det ett bra sitt att testa din
produkt och sedan lata ryktet vara den viktigaste delen i din marknadsforing. Det finns ingen
béattre marknadsforing for din produkt 4n om dina kunder berittar for sina vinner om den. De
pengar du sparar pa marknadsféring kommer att kompensera for den langsamma starten i
forsaljning och ger dig mer vinst pa lang sikt. Ett riktigt bra exempel pa detta d&r Amazon.com
som borjade sdlja bocker. Nu séljer de alla tdnkbara produkt. Ett annat exempel dr Facebook som
fran borjan enbart riktade sig till universitetsstuderande och nu har 6ver 20% av virldens
befolkning som aktiva anviandare.

Unikt Saljargument (USP)

Eftersom vi avslutade forra stycket med att prata om rosa skor, kan vi lika gédrna fortsdtta med
detta exemplet for USP (Eng. Unique Selling Point). Om du kénner till din malgrupp och vet hur
dina konkurrenter profilerar sig sa har du en 6verblick 6ver marknaden. Om du ska in pa
marknaden och ta marknadsandelar maste du se till att du 4r battre dn dina konkurrenter. Men
det finns ett enklare sétt att na framgang. Om du tar reda pa exakt vad dina kunder vill ha eller
om dir finns nagot som ingen av dina konkurrenter levererar, eller atminstone inte har valt att
anvinda i sin marknadsforing, s kan du gora det till ditt unika férsidljningsargument. Detta gor
att du sticker ut bland konkurrenterna vilket 6kar dina mgjligheter att snabbt ta
marknadsandelar. Du kan 4ven anvinda egenskaper som alla levererar, sa linge dina
konkurrenter inte anvinder det i sin marknadsfoéring. Detta kan ge dig ett bra forsprang. Men
rakna med att de snart ocksa lagger till den egenskapen som en del av sin marknadsforing.
Nagra exempel som &r populédra idag ar ekologiskt, miljovanligt eller handgjort. Men det kan
ocksé vara saker som béttre design, hogre kvalitet eller bara att du levererar i1 fargen rosa. Det
finns manga sitt du kan ge ditt foretag ett forsprang pa genom att bara géra nigra sma
andringar i din kommunikation. Men om du verkligen vill 6ka din forsaljning bor du férséka
stracka forandringen sa langt som mojligt till det extrema. Det gor forhoppningsvis att din
produkt blir ndgot som konsumenterna prata om med sina védnner.



Vilken plattform ska jag marknadsfora mig pa

Det finns ett odndligt utbud av alternativ. Du tdnker kanske pa Facebook, Twitter, Instagram
och andra sociala plattformar. Du kanske ockséa tror att du maste vara niarvarande pa alla for att
bli framgangsrik. Men som jag skrev i foregdende stycke, ju béattre du kédnner dina kunder och
vart du hittar dem, desto mer specifik kan du vara i ditt val av plattform. Sociala medier 4r inte
heller de enda plattformarna. Nér jag talar om plattformar tdnker jag d4ven pa skyltar, tidningar,
spel, sociala medier naturligtvis men dven saker som muggar, dukar samt specifika evenemang
dina potentiella kunder deltar i. Listan kan géras lang. Beroende pa om ditt meddelande bést
lampar sig for att berittas skriftligt (artiklar i tidningar, bloggar och bécker), med ljud (podcasts,
ljudbécker och radio) eller p& video (tv eller video p& nitet) sa har du en lang lista med alternativ
att véalja mellan. En riktigt bra strategi ar att Ateranvidnda innehall 1 flera olika medier. Om du
gbr en video om ett &mne, kan du ocksa skapa ett blogginldgg om samma dmne och sétta en kort
lank pa Twitter. Da behover du inte géra samma arbete om och om igen. Du kan ocksa
aterpublicera innehéll regelbundet for att pAminna om néagra av de dldre blogginldgg du har
skrivit.

Det viktigaste du skall ta med dig hérifran dr att du bér anvinda de kanaler du kénner att du
har tid att vara aktiv i, dar du har resurser att vara aktiv och kan delta i en konversation med
dina kunder. Vid anvindning av sociala medier bor du dven undvika fallan att forsoka sélja hela
tiden. De flesta stora marknadsférare anvinder 80/20 regeln i sitt innehall. 20% forséiljning och
80% anvindbart innehall som lockar publik. Det viktigaste dr att folk vet vem du ar och vad du
gor, sa nar de behover den service du erbjuder, borjar de med att kontakta dig. Detta brukar dven
kallas "top of mind", den forsta leverantér kunden kommer att tinka pa nir de skall 16sa ett
problem.

Det &r dock inget fel 1 att ha en ldnk eller hdnvisning till din produkt ldngst ned i ditt innehall
och du kan 4ven be besékarna att lamna sina e-postadresser for att fa tillgang till ytterligare
innehall och sedan kan du skicka e-post direkt till dem. Men se till att du inkluderar en
uppsagningslank sa att de har mojligheten att avbestélla ditt nyhetsbrev.

Hur man skapar trafik

De flesta av oss anvéander nagon form av hemsida eller Facebookprofil for att marknadsfora vara
produkter och tjanster. Men hur ska du lyckas locka kunder till just dig? Det &r inte alltid helt
uppenbart vart dina potentiella kunder vistas. Ett sitt att hitta dem 4r genom att titta pa nagra
av dina mest framgangsrika konkurrenter, for att se hur de marknadsfor sig och vart de hittar
sina kunder. Det finns till och med verktyg som du kan anvanda for att hjalpa dig med detta, en
av dem ar https://www.similarweb.com. Detta verktyg visar information om féretags
marknadsféring pa nitet. Nar du vet var de hittar sina kunder, kan du placera liknande
annonser pa dessa platser. Vilket resulterar i att du 4tminstone syns dar dina potentiella kunder
vistas.

Ingen marknadsforing ar inte ett alternativ

Tror du att din produkt &r sa bra att ryktesspridning 4r all marknadsféring du ndgonsin kommer
behova? D4 skulle du formodligen gynnas mer 4n genomsnittet av lite extra marknadsforing. Jag
kanner utvecklare som startat foretag, dar de suttit hemma och utvecklat nagra riktigt smarta
applikationer och sedan i basta fall visat dem for sina utvecklarvidnner. Men deras verksamhet
har aldrig blivit till nagot, eftersom det aldrig natt ut till den tdnkta kunden. Jag har varit med
om projekt som budgeterats for att ta fram en ny produkt. Men nér produkten var nastan klar
fanns inga pengar kvar for att marknadsféra den. Sa projektet avbrots pa grund av bristande
resurser.



Att utveckla en produkt eller tjinst utan en strategi for marknadsforing dr dumt. Och att férst
borja arbeta med marknadsféring 1 slutet av projektet ar en dalig idé. Du bor marknadsfora
produkten sa snart som maojligt for att testa marknaden, gdrna innan du ens borjat arbeta pa den,
for att ta reda pa om nagon vill ha den 6ver huvud taget. Det finns manga sétt att géra detta pa.
Du kan till exempel beskriva din produkt som om du hade den och sedan forsoka sélja idén till
exempel pa en crowdfundingsida. Da kommer du inte bara fa finansiering, utan ocksa féljare som
vill bli kunder vilket gor att du redan har en lista med képare nar produkten &r klar. Dina féljare
kan ocksa ge dig en hel del nyttig feedback under utvecklingsprocessen. Ett annat sitt att testa
en produkt &r att placera nagra annonser pa Google och se om nagon klickar p4 dem. Annonserna
4r mycket billiga och du kan snabbt se om du har nigra potentiella kunder till din ide, se bara till
att de hamnar pa en sida dar de kan registrera sin e-post sa att du kan kontakta dem néar
produkten &r klar. En annan bra idé ar att prova olika namn pa din produkt nér du 4nda haller
pa. Detta skulle kunna anvidndas som ett av kriterierna for att avgora vilka av dina tio
namnforslag du skall anvinda, fran kapitlet om "Namngivning". Vad du &n gor, se till att
involvera nagra potentiella kunder 1 utvecklingsprocessen, for att fa 16pande feedback pa det du
gor.

Nagot annat som du verkligen bor évervaga om du vill 6ka ryktesspridningen ar att bygga
marknadsféring direkt i din produkt. Se till att dar finns nagot ovantat i produkten for att ge
dina kunder nagot att prata om med sina vanner. Ge produkten en utmirkande egenskap, lagga
till ndgot att dela med vanner eller forpacka den pa ett anméarkningsvart och ovantat sitt. Lat
fantasin floda. Vad ar det sista kunderna férvantar sig av dig. Och det maste vara nagot som de
bara inte kan lata bli att berédtta om for andra. Om du lyckas ge dina kunder nigot de bara maste
beratta for andra, sd har du ett ess 1 rockdrmen.

Som jag sa tidigare ir det viktigt att veta vem din méalgrupp ar, men det kan hinda att den
strategi du lagt inte lockar den malgrupp du vill né. D& har du tva alternativ. Du kan éverviga
att andra din marknadsforing sa att den battre méter den féredragna malgruppen eller acceptera
att du faktiskt har en béttre chans att sélja dina varor till en annan publik 4n du férviantat och
forbattra relationerna med dina nya kunder.

Automatiserad marknadsféring

Nu vet du att det ar viktigt att regelbundet uppdatera dina marknadsféringskanaler med
information som péa ett eller annat sitt framjar din produkt. Men som smaforetagare har du
kanske inte tid att skapa nytt innehall hela tiden. Du har andra saker att gora. Sa hur ska du ga
till vaga? Forst av allt behover du inte skapa allt innehall sjalv. Om du hittar en artikel eller ett
inldgg som kan gynna dina kunder, da ar det bara att dela den i dina kanaler. Kanske ldgga till
en liten kommentar for att beritta for natverket varfor du delade det har inldgget. En annan sak
du bor géra ar att ateranvéinda ditt innehall. Detta innebér att du kan ha nagra gamla inldgg
som du kan aterpublicera i dina kanaler. Sa lange du inte skickar ut samma innehall hela tiden
4r det bara positivt att paminna ditt ndtverk om aldre innehdll ocksa. Du kan ocksa ta ett
blogginlagg och gora det till en video eller ett podradioavsnitt p4 samma tema. Da behover du
inte gora allt arbete igen, du bara ateranviander vad du redan har. Det 4r ocksa en bra idé att
uppdatera delar av innehaéllet, saker férdndras och det tva ar gamla inldgget om din produkt ar
troligtvis foraldrat. Du kan gora flera inldgg pa en dag och sedan schemaldgga dem sa att de
skickas ut en specifik dag varje vecka eller manad. Det innebéar att du kommer att ha mindre
stress 6ver att hitta pa nytt innehall under denna perioden. Det ar ocksa béattre att sprida ut dina
inldgg sa att du paminner ditt natverk olika dagar i veckan och olika tider pa dygnet 4n att bara
skicka ut allt innehall pa en gang. Det finns ocksa en rad verktyg som kan hjilpa dig att hantera
flera sociala medier i en plattform. Sa att du inte behéver logga in pa alla plattformar hela tiden.
Beroende pa vilken typ av innehdll du har i ditt affirssystem kan du ocksa anvénda den
informationen for att automatiskt generera en del innehéll. Jag gor detta med citypolarna.se, dar
jag har ett skript som genererar en sammanfattning av de aktiviteter mina anvéndare har lagt
upp den kommande helgen, sa att jag bara kan klistra in det pa var Facebooksida.



Ett gott rad ar ocksa att alltid ha en anteckningsbok med dig, dar du skriver ner idéer for nytt
innehall sa att nir det 4r dags att ldgga ut nagot pa sociala medier har du en lista med idéer att
vilja mellan. Jag skickar de flesta av mina idéer som mail till min inkorg, déar jag senare
organiserar dem. Som vi ldrt oss 1 kapitlet om design, ir det en bra idé att separera idégenerering
fran att skapa prototyper och leverera.

Medgiven marknadsféring

Eftersom det ar frestande att rusa in automation och spamma néitverket med budskap om dig och
dina produkter, tdnkte jag att det ar ett bra tillfdlle att ndmna medgiven marknadsforing.

Problemet med all direkt marknadsforing som kastas 6ver oss i form av skyltar, banderoller, tv-
annonser, radioreklam, telemarketing och sa vidare ar att vara hjdrnor lar sig att ignorera det.
For att vara effektiv maste du antingen ha ett mycket unik meddelande eller spendera enorma
summor pengar pa att alltid vara synlig, men det dr oftast inte vért besvéret. I Seth Godins bok
“Permission marketing”, jamfér han direktmarknadsforing med att ha hundra frén och hundra
hinkar med vatten och sedan plantera alla fron och direfter ge varje fré en hink med vatten. Du
kommer att lyckas mycket battre om du istéllet planterar tjugo fron och reserverar 5 hinkar med
vatten for varje planta. Pa s satt kan du vattna dem langre sa att de har chansen att borja vixa.

Medgiven marknadsféring ar nér forsta interaktionen ar ett forsok att starta en konversation.
Om den accepteras, borjar en dialog och med tiden du vinna kundens fortroende. Om de borjar
lita pa dig och har ett intresse av det du séljer, sa ar de ocksd beredda att betala for dina tjanster.
De har blivit lojala mot dig och kommer att komma tillbaka. Kom ihag att det 4ven &r en
investering for dem att leta upp en ny leverantor. Det dr som nér du traffar en ny van. Du vill
formodligen inte ge honom ditt telefonnummer forrdn du kdnner nagon form av tillit. Glom bara
inte att en tillatelse att sdlja till en kund kan aterkallas néir som helst. S4 missbruka inte dina
relationer och silja aldrig din lista med kunder till ett annat féretag. Da kommer du att férlora
fortroende och tillstand att sélja 4r som bortblast.

Denna process kanske kédnns som mycket mer arbete, men jamfor att forsoka komma fram till en
text eller bild som skall fa en potentiell kund att handla fran dig med att langsamt bygga upp en
fortroendefull relation och sedan gora en férsidljning. Kunden som du har byggt upp ett fortroende
hos kommer kopa fran dig under en lingre tid medan de som bara sett ditt erbjudande kanske
kommer kopa fran dig en gadng nér de ser ditt erbjudande, men det 4r ingen garanti for att de
nagonsin kommer att géra det igen. S du behover stdndigt pAminna dem om din existens med
marknadsforing for att fa dem att komma tillbaka, medan kunden du har en djupare relation till
kommer atervanda till dig i forsta hand varje gang de behover din hjilp. Utan att du behover
spendera en krona pa marknadsféring.

Service

Om du vill ha ett starkt varumérke finns det tva saker du bor fokusera pa. Din marknadsfoéring
och din service. Dessa ér de tva huvudomraden diar kunderna kommer i kontakt med dig.
Marknadsféring nar du férséker fa kunder att hitta till din verksamhet och service for att fa dem
att aterkomma. Den service du ger ar ocksa en vildigt viktig del av din marknadsféring, for nér
kunder far bra service berdttar de gdrna om det for sina vanner. Och som tidigare ndmnts,
ryktesspridning dr den bésta typ av marknadsforing.

Sa vad ar bra service? Beh6vs en person i varje horn av butiken for att se till att kunderna far
basta mojliga service vid alla tillfallen? Nej, service &r mycket mer 4n méansklig interaktion.
Service kan vara det déar lilla sykittet 1 hotellrummet, de stora rena speglarna i provrummet med
en extra backspegel eller en liten bit choklad till kaffet nar du 4r pa restaurang.



Service ar det dér lilla extra som visar kunden att du verkligen férséker gora ditt basta for att de
skall ha det bra nér de 4dr hos dig. Du kan inte fejka god service. Du méste verkligen bryr dig om
dina kunder. Om kvaliteten pa din tjanst eller produkt brister bara pa en liten punkt sa kommer
kunden ofrivilligt att borja leta efter fler brister, och om han inte hittar nagot som bekriaftar den
nya lagre forvantade standarden sa kommer han med stor sannolikhet skapa det 1 sin fantasi. Sa
det ar bést att inte lamna nagot at slumpen.

I boken "Hello! And every little thing that matters", férklarar Kate Edwards bland annat hur
man korrekt avslutar en kundupplevelse. Jag tyckte det var sa bra och nyttigt att jag ville
inkludera det har.

- Repetera upplevelsen och fa feedback
- Erbjuda en tilliggstjinst

- Genuint tack

- Hjartligt farval

Repetera vad du har gjort for kunden och be sedan om feedback. Det 4r svart for manga att vara
helt drliga da de inte vill sara dina kinslor. Sa se till att du dr uppmarksam pa vad de siger.
Feedback 4r din bésta informationskélla for att forbattra din produkt eller tjanst. Nar kunden
kénner att du faktiskt bryr dig om att géra din verksamhet battre, dr det en bra idé att ocksa
erbjuda dem lite extra service. Kanske for att kompensera for en dalig upplevelse, tacka dem for
bra feedback eller salja dem lite mer av din utmérkta produkt eller tjanst. Se alltid till att tacka
dina kunder for att de valjer att gora affdrer med dig och avsluta genom att fa dem att kédnna att
du verkligen ser fram emot att se dem snart igen.

Ibland kan det kiinnas som ett sloseri att ge den dér lilla extra servicen gratis. Men det 4r mojligt
att det lilla extra viardet du ger &4r orsaken till att dina kunder véljer just dig i stéllet fér en
konkurrent. Kanske har konkurrenten ett lagre pris och om du inte ger den extra lilla bonusen sa
kommer alla dina kunder vilja det billigare alternativet. Sa din service 4r inte bara ett sitt att
tillfredsstédlla kunden, det 4r en viktig del av den produkt du séljer och den bidrar pa egen hand
till att hoja vardet pa det du séljer.

Service dr en magisk kula som gor att du kan ta mer betalt for din produkt och samtidigt fa dina
kunder att marknadsféra ditt foretag genom att beratta hur bra du ar for sina vanner.

Kundens resa

Kundens resa definieras som den viag en kund tar fran sin férsta kontakt med ditt foretag tills
denne slutar att vara en kund. Innan internet fanns var det ganska enkelt och naturligt att ha
kontroll pa resan fran marknadsféring, ingangen till din butik, engagemang fran dina séljare,
den service du erbjod efter kopet samt den kommunikation som anvindes for att behalla kunden
och fa denne att komma tillbaka igen. Men idag med internet och sociala medier, kan alla skriva
kommentarer om ditt varumérke, kombinera ditt varumérke med innehdll som du inte
godkédnner och dven skriva saker i ditt namn. S4 dven om du inte kidnner att sociala medier ar
nagot for dig, s kommer dina potentiella kunder kommunicera om och med ditt varumérke dar
dnda. Om du inte f6ljer dessa samtal sa saknar du méjligheten att korrigera vilseledande
information, hjialpa missnéjda kunder och lara dig vilka fragor som dyker upp kring ditt foretag
sé att du har mojlighet att gora din produkt battre si att den passar kundernas behov vilket
forhoppningsvis resulterar i att du med tiden kan sélja mer till fler.

Hjaltens resa

For att forklara vilket varde du ger dina kunder kan du ha stor nytta av berédttandets konst. Det
finns massor av information pa nétet att titta pa for att fa inspiration. Men néstan varje stor film
du har sett anvinder hjiltens resa (Heroes journey) som en av sina delberittelser. VAra hjarnor



ar pa nagot satt konstruerade till att gilla den typen av historier och det gor att vi forstar
varuméirket béattre, vi identifierar oss med huvudpersonen samt varumérket som hjalpte hjalten
att lyckas och far da automatiskt positiva kdnslor kopplade till varumérket.

Fordelar med en stam

Som tidigare ndmnts, kan en stam hjilpa dig med ryktesspridning. Om du lyckas skapa nagot
som stammens medlemmar uppskattar, sa kan du till slut lyckas bli en del av stammens
sjalvbild. Detta ar den produkt vi anvénder, produkten dr en naturlig del 1 vara liv. Detta ir en
mycket stark och kraftfull marknadsforing som ocksa éppnar upp for méjligheten att silja fler
produkter till denna grupp. Harley Davidson &r ett riktigt bra exempel pa detta.

Seth Godin sdger i sin bok "Linchpin" att en stam ar de 150 manniskor som bor i var by. Det ar sa
manga méanniskor som var hjarna kan hélla reda pa. Inom en stam ger du gavor. Méanniskor
utanfor stammen du gor affarer med. Den tredje gruppen ar alla andra i varlden du inte har
nagra forbindelser for att gora affarer med. En gava &r inte ndgot du har képt i affiren. Aven om
det skulle kunna vara det. En gava bor snarare definieras som nagot du ger utan att forvinta dig
nagot tillbaka. Nar du ger gavor till medlemmar 1 din stam eller till massorna, 6kar antalet
personer 1 mellangruppen, som vill géra affarer med dig. Det visar ndmligen att du har mer att ge
och nér nagon vill ha eller behover det du kan ge, s& kommer de ocksa betala.

Spelifiering

Detta ér ett sa hett A&mne idag s4 jag ville &tminstone berora det lite. Spelifiering lockar med
loftet att engagera dina kunder sa att de néstintill blir beroende av din produkt, som spelare som
inte kan sluta spela ett spelet. Men dven om Farmville skulle kunna stoppa vérlden genom att
korta ner tiden mellan gdngerna du maste vattna dina véxter, ar det verkliga syftet med
spelifiering att gora en trakig repetitiv eller administrativ uppgift lite roligare och kanske lite
mer engagerande.

Kundengagemang

Idag finns det ndgra strategier som anvands i storre utstrackning. Liksom bonusprogram,
lojalitetskort och topplistor. Med den teknik vi har 1 dag, finns det fler mojligheter for foretag att
skapa nya sitt att engagera sina kunder. Fokus bor ligga pa de tre Kina aterKoppling, Kompisar
och Kul. Det kan vara en app som éar ett spel ddr du kan tdvla med dina vanner 1 att géra det som
foretaget gor och om du blir bra pa det, féreslar appen att du bor séka jobb pa foretaget. Detta ar
vad dominos pizza har gjort. Du kan fa poang for att titta pa reklam och annonser, for att borsta
tdnderna eller for att promenera till arbetet i stillet for att ta bilen och 1 gengéld kan du anvéanda
dessa podng som rabatt nar du koper foretagens produkter.

Medarbetarnas engagemang

Detta ar ett minfélt sa var forsiktig. Jag har hdrmed varnat dig. Genom att skapa en
spelplattform péa arbetsplatsen riskerar du att satta dina anstéllda under stor negativ stress.
Disneyland gjorde detta genom att implementera en topplista i kédllaren pa sitt hotell, som visade
de medarbetare som var snabbast pa att rengéra rum. De anstéllda gav systemet smeknamnet
"Den elektroniska piskan". Det dr ocksd ganska vanligt i sdljorganisationer. Du tavlar i hur
ménga forsidljningar du kan gora pa en dag och om du inte fyller din kvot riskerar du i vissa fall
att forlora jobbet.

Spelifiering i ett foretagen bor ha en positiv underton. Hjdlpa anstéallda att utvecklas, rdkna ut
var mer utbildning beh6vs och hjélpa anstéallda att forbattra sina resultat. Det ar viktigt att de
spelelement du implementerar ocksa visar detta. Du méaste involvera dina anstéllda 1



designprocessen av detta spel, om du vill prova detta. I fallet med sédljningsorganisationen skulle
malet kunna vara flest samtal per dag, 1 stéllet for forsaljningar. P4 sa sitt kédnner arbetstagarna
att de har kontroll. Sedan kan du ha ett mal for teamet pa antal néjda kunder. Och om en
anstélld inte bidrar lika mycket till det malet, sa bor resten av arbetslaget instrueras 1 att hjalpa
till och dela med sig av kunskap och erfarenhet for att 6ka tillfredsstéllelsen hos kunderna.

Forsaljning
Yrke med ett daligt rykte

Ar det inte irriterande nér en siljare ringer precis nir du héller pa att natta barnen. Och s&
insisterar de pa att silja ndgot du egentligen inte bryr dig om. Ibland sédger de att de inte forsoker
sélja nagot, "det har ar bara en undersékning". Men dven om de inte forsoker silja en sak, sa
forsoker de sélja en positiv kénsla i utbyte mot lite av din tid. Varje gang du forsoker 6vertyga
dina vanner att ni ska ga till stranden siljer du faktiskt en upplevelse i utbyte mot deras tid. Om
din van ar ledsen sa vet du kanske att en promenad pa stranden skulle muntra upp. Sa néir din
vén inte orkar ta pa sig skorna, maste du anstrdnga dig lite extra eftersom du vet att vinnen
beh6ver komma ut och kommer tacka dig for det senare. Det dr sdhar en bra siljare fungerar.
Kunden ska kinna sig nojd varje gang du gor en forsialjning. Om du uppnar detta far du nyckeln
till det hemliga rummet som kallas fortroende. I det rummet 4r du den séljare som kunden
kontaktar forst, nir ett behov av den service du erbjuder dyker upp. Detta ar en av de viktigaste
nycklarna du behdéver for att bli en framgangsrik siljare. Ett sitt att hjalpa dig uppna detta, ar
att tdnka pa dina kunder som affarspartners. Om du hjilper dem att nd sina mal s kommer de
att hjalpa dig genom att fortsidtta kopa tjanster av dig.

Fragor ar din béasta van

For att fa nyckeln till fértroenderummet méaste du lyssna pa dina kunder och jag menar det nar
jag anvander ordet "maste". Du ir inte den som ska overtyga kunden att kopa fran dig, ditt jobb
4r att ta reda pa vad kunderna verkligen vill ha. Men tink pa att det kanske inte alltid 4r vad de
sédger att de vill ha. Sa du behover stilla ratt fragor och framfor allt s behéver du lyssna och
vara uppméirksam pa vad kunden sédger och gor. Kroppssprak och tonldge ar viktigare ledtradar
till vad de kénner 4n orden som kommer ut ur deras mun. Ditt jobb 4r att fa dem att kénna sig
trygga och bekvama. Siljare har ofta en arsenal av skdmt och haller alltid koll pa sport och
nyheter, sa att de kan interagera med sina kunder om saker som intresserar dem. Utan det som
kallas "rapport" kommer du ingenstans. Rapport betyder i korthet att det sattet du beter dig pa
far kunden att kénna sig trygg. Nar du har visat din kund att du 4r en person som liknar honom,
kanner han sig bekvim nog att borja svara pa dina fragor. Nasta steg ar att ta reda pa om
personen du pratar med dr en lamplig kandidat for din produkt. For att géra det behéver du en
lista med fragor som talar om ifall din produkt faktiskt kan gora nytta for kunden. Om du inser
att produkten inte kommer hjidlpa kunden sa ska du inte forsoka silja den, utan bara avsluta
saljmotet och ga vidare. Annars riskerar du att fa en missnojd kund pa halsen som aldrig
kommer att kopa nagot fran dig igen. Men om du daremot ser att kunden kommer fa nytta av din
produkt ar det ditt ansvar att se till att kunden képer. Men det kan du bara géra genom att stalla
de ratta fragorna, sedan méaste kunden 6vertyga sig sjalv att kopa din produkt.

Tycker du det kdnns svart att komma pa bra fragor, sa tdnk pa att du enkelt kan gora ett
pastdende till en fraga genom att bara ldgga till “eller hur”, “var det inte”, “visst har det” och sé
vidare, efter ditt pistdende och pa sa sitt kan du styra din klient att ta stidllning och svara. Och
du behover svar for att kunna fortséatta. Nar kunden tar stillning for eller emot, kan du anvéanda

den positionen for att 6vertyga honom om att han har gjort valet att kopa helt sjilv.

Avvisningar och misslyckanden



Hur du hanterar avvisningar och misslyckanden &r avgérande for hur val du kommer lyckas som
séljare. Motgangar kan ta hart pa psyket. Detta kan fa 4ven de mest entusiastiska séljarna att
komma med alla moéjliga typer av ursédkter for att skjuta upp néasta samtal eller mote till ett
senare tillfdlle. Hemligheten &r att forbereda sig mentalt pa avslag. Var medveten redan innan
du boérjar att silj dr en lek med siffror. Bli inte forvanad om du bara séljer pa ett av tio samtal. Sa
hemligheten till att hantera avslag ar att bara acceptera det som en del av processen, inte ta det
personligt och ga vidare till ndsta siljsamtal.

Ett annat siatt du kan tdnka pa avslag ar att det ar en mojlighet for dig att lara dig nagot nytt,
antingen om dina kunder, vad de gillar och inte, eller nagot om dig sjalv. Kanske gjorde du nagot
som fick kunden att tacka nej till erbjudandet som du kan undvika nista gang. Sa sitt avslaget i
ett positivt ljus och fraga kunden vad du kan gora battre till ditt nésta sdljméte. Be dem vara
drliga, &ven om det gor lite ont. Informationen kommer géra dig till en béttre séljare, sa att du
kan gora battre ifran dig nista gang.

Om du behéver lite mer motivation kan du géra en liten berdkning. Sdga att du gor en
forsaljningen var 10:e mote. Néar du gor denna forsdljning tjadnar du 100 kr. D& kan du bara dela
detta belopp med 10 och séaga att varje gang du har ett moéte, oavsett om du avvisas eller ej tjdnar
du 10 kr. Vad sidgs om det som motivation.

Om detta kapitel fortfarande inte tant en gnista av motivation, si 4r hir nagra meningar fran
Tom Hopkins i ljudbandet "Hur du behérskar konsten att sidlja vad som helst", som du ska
memorera och internalisera. Lasa dem bara hogt for dig sjalv varje morgon tills du tror pa dem:

- Jag ser aldrig misslyckande som misslyckande, utan bara som en larorik erfarenhet.

- Jag ser aldrig misslyckande som misslyckande, endast som en mdjlighet att utveckla min
humor.

- Jag ser aldrig misslyckande som misslyckande, utan endast som en mojlighet att tridna min
teknik och forbédttra min prestation.

- Jag ser aldrig misslyckande som misslyckande, utan endast som spelet jag mdste spela for att
vinna.

Och om det inte racker sa dr hiar den magiska kulan som kommer gora det...

- Jag bedoms inte efter hur mdanga gdanger jag misslyckas. Utan antalet ganger jag Iyckas. Och
antalet gdnger jag lyckas star I direkt proportion till hur manga ganger jag kan misslyckas och
dnda fortsétta forséka.

Den sista meningen ar faktiskt sann i varje aspekt av affarsutveckling, sa se till att du forstar
den hir meningen och inverkan den kommer ha pa din férméga att lyckas.

Hitta kunder

Okej, polletten har trillat ner, jag maste verkligen bry mig om mina potentiella kunder och att bli
avvisad ar en del av processen. Men var hittar jag kunderna nagonstans? Till att bérja med vill
jag avrada dig fran att kopa en lista fran nagot foretag som &r specialiserade pa att hitta kunder
som matchar din verksamhet. Om din marknadsféring gor sitt jobb, bor du kunna fa en lista 6ver
potentiella kunder darifran. Och om du vill vara riktigt aktiv som séljare bor du férséka bygga en
egen lista. Eftersom den basta marknadsféringen dr genom hénvisningar, kan du bidra till den
processen genom att helt enkelt be dina nuvarande kunder om leads. Vissa gar s langt som att
krdva dtminstone tva leads fran varje ny kund, bara for att gora affirer med dem. Och kom ihéag,
dven om forsiljningen inte blev av sd kan du fraga efter leads som skulle kunna vara mer
intresserade av din produkt 4n den potentiella kunden som just tackat nej. Om du har slut pa
leads eller precis har borjat din karridr som siljare. Forsok da ta reda pa var dina kunder brukar
befinna sig. Och prata med dem dér. Liara kédnna dem. Ta reda pa vilka behov de har, och férsék
sedan boka ett moéte eller sa testar du att genomfora en forsiljning pa plats.



Avslut

Nagon gang under sédljsamtalet kommer du behéva gora ett avslut. Du maste fa kunden att
acceptera eller tacka nej till ditt erbjudande. Om du férséker avsluta for tidigt kan du uppfattas
som patrdngande och om du véantar for lange, finns dér en risk att kunden blir uttrakad eller
annu varre, kommer fram till att han inte vill att din produkt trots allt. Vissa séljare, speciellt
nyborjare, verkar ha ett behov av att berdtta om alla fordelarna med produkten innan de inleder
ett avslut. Det 4r inte alls nodvandigt du kan avsluta sa snart kunden &r redo att képa, néar du
har etablerat virde och kunden kdnner sig trygga i att han har fattat ratt beslut. Oavsett var du
ar och vad du gor, ha alltid sdljmaterial redo for underskrift.

Du skall ocksé veta att ett avslut inte 4r samma sak som en férsidljning. Ett avslut ar bara ett
forsok att genomfora en forsiljning for att se om kunden &r redo for ett kop. Det 4r inte ovanligt
att man behover gora upp till fem avslut for varje forsiljning. De flesta siljare férséker dock
séllan med fler &n en eller tva, innan de ger upp. Har behéver du verkligen din sociala
kompetens, eftersom du forst av allt méste vara lite finkénslig for att kdnna av vad det 4r som
intresserar kunden. Om du upplever att kunden ir intresserad sa méaste du lyssna och ta reda pa
om kunden har nagra invidndningar. Ta reda pa varfér kunden inte ar intresserad och tillgodose
hans behov eller ge honom lite mer information som kan hjialpa honom att fatta rétt beslut.
Sedan fortséatter du sa tills han koper eller du far slut pa alternativ som kan fa honom att 4ndra
sig. Fall inte 1 fallan att férséka 6vertyga honom att képa. Det upplevs bara som patrdngande. En
kund kommer aldrig att 4ndra ett beslut, men med lite ny information sa kan han fatta ett nytt
beslut.

Folk koper vad de vill. Nar de vill ha produkten mer 4n de vill ha pengar det kostar att képa
produkten.

Ett avslut ar ett satt att hjdlpa méanniskor att fatta beslut som ar bra for dem. Du maste gora
dina avslut med empati. Madnniskor behover en kéansla av fortroende for att rationalisera fram
beslut de verkligen vill fatta. Vissa saker att vara uppméarksam pé ar att om de sidnker tempot, sd
ar de overtygade och forsoker komma pa nya saker att anmérka pa. Nar de borjar att stilla fler
fragor, da vet de att de vill ha produkten, de vill bara veta mer om den, kanske soker de efter nya
skal att avvisa affiren. Nar du lagger mérke till denna typ av positiv stimulans. Sa vet du att de
ar redo och du kan bérja avslutningssekvens med ett testavslut.

Ett testavslut 4r en fraga som nér den besvaras pavisar att kunden har ett stort intresse. Blanda
inte 1thop detta med ett vanligt avslut, som ar ett forsok att se om kunden &r redo att kopa.

Néar du genomfor ett avslut kan kunden antingen acceptera, 1 vilket fall du gor en forsaljning och
alla 4r no6jda, eller avvisa. Om du blir avvisad bor du inte ge upp och 6verge affaren. Du bor
Atminstone ge ett svar pa kundens invandning. Har &r lite inspiration om hur du kan svara pa
olika invéandningar. Kom ihag att det alltid 4r en bra idé att halla med kunden i deras
invdndningar och sedan flytta fokus till nagot annat som kan gora skillnad fé6r dem. Och kanske
hjalper dem att ta ett nytt beslut.

Jag behover inte det: Vi sdljer inte vad manniskor behover, vi sidljer vad de vill ha. Om kunden
verkligen vill ha din produkt, ar det din plikt att hjdlpa henne fatta beslutet att képa.

Jag behover mer information: Se till att kunden far den information de efterfragar. Om du inte
har information, se till att du har den innan du pratar med nésta kund och se till att atervianda
till den aktuella kunden med den efterfrigade informationen nér du hittat den.

For dyrt: Ar egentligen "Jag har inte pengar for dig". Ta reda pa den verkliga anledningen till att
de inte vill képa och riakna ut vad det ar de verkligen vill. En uppenbar strategi ar att spela pa
kostnad kontra pris. Det ursprungliga priset dr hogt eftersom kostnaden for att 4ga produkten &r
sé lag. Har ar nagra versioner av det:



Kéra kund, ni kommer bekymra er éver priset en gang. Nar ni koper. Men ni kommer bekymra er
éver kvaliteten under hela produktens livslingd. (Sink din rést och sig) Haller du inte med om
att det ar battre att satsa lite mer &n du hade planerat, 4n lite mindre 4n vad du borde.

Problemet med pengar ar aldrig att det kostar for mycket, utan hur mycket ar for mycket. Om du
antar att forsaljning genomforts till det pris som kunden férvéantat sa kan du ta den extra
kostnaden och reducera den till en bagatell. Ta skillnaden mellan vad kunden tankt betala och
det priset du vill ha och dela upp det pa ar, veckor och dagar och du kommer att hamna pa ett par
kronor per dag. D4 ar det lattare att 6vertyga dem att kopa. Och du kan jamfora det beloppet med
andra kostnader som de kan ha som de rent av kan minska eller till och med sluta med helt for
att finansiera den extra investeringar som kravs for att képa din produkt.

Vart foretag fattade beslutet, att det skulle vara lattare att forklara pris en gdng. An att be om
ursédkt for dalig kvalitet for alltid. Och jag slar vad om du ar glad att vi fattade detta beslut. Eller
hur?

Jag har inte sa brattom: Problemet med att vanta dr att du aldrig kommer képa. Eftersom du vill
ha det och du har produkten framfor dig, varfor inte ta den nu direkt. Radslan for forlust ar
storre 4n begéret att fa. Produkten kan vara slut i1 lager nésta vecka. Detta specialerbjudande
upphor 1 morgon.

Jag litar inte pa dig: Var ritt typ av person, var trevligt. Ha integritet. Det viktigaste som skiljer
en siljare fran en annan dr kinslan av tillit de formedlar till sina kunder. Du kan inte vara en
typ av person och en annan typ av siljare. Det kommer att lysa rakt igenom, sa var dig sjalv. Och
forsok inte att spela nagra spel. Arlighet vinner i det 1anga loppet.

Du ar inte experten: Experter berdtta vad du ska gora, de inte lyssna pa dina behov. Du vill
arbeta med en leverantor som har ett 6ppet sinne och som kan anpassa sig till de utmaningar du
star infor, inte en expert som har 10 ars erfarenhet av att gora saker pa sitt satt och nu fastnat i
sina forutfattade meningar.

Jag ska ténka pa saken: Ar en fras som ofta anvinds for att slippa ifran en siljare. Hall med dem
och séag "det ar bra, du skulle inte tdnka 6ver det om du inte hade varit genuint intresserad. Jag
menar du sidger vil inte detta bara for att bli av med mig, eller? Bara for att jag skall forsta
battre, vad dr det som du vill tinka 6ver, (inte paus hér...) dr det mitt foretags integritet? Min
personliga integritet? Ar det egenskap X hos produkten?... Ar det?.. Ar det pengarna? ".

Se till att du inflikar den forsta "ar det" direkt efter fragan for att fa kunden att fokuserar sin
uppméirksamhet pa niagot han redan bekriftat att han anser ar positiv med produkten. "Tédnka
pa saken" invandningen 6vergar vanligtvis i "For dyrt". Och du vet redan hur man hanterar den
invandningen.

Ben Franklin avslut: Anvand detta nir en kund verkar ha problem med att fatta ett beslut. Du
sager att du vill géra en logisk analys av situationen. Och om det visar sig vara positivt ska
kunden kopa annars inte. Du bérjar med att dra en linje 1 mitten pa en bit papper. Skriv sedan
ner allt som ar positivt pa ena sidan och allt negativt pa den andra. Lat kunden hjilpa dig med
listan och férhoppningsvis far du fler argument pa den positiva sidan. Detta gor forhoppningsvis
att kunden kinner sig sdkrare pa sitt beslut.

Referenser: Anvind en referens, se till att du har ringt personen samma morgon for att forbereda
denne infér moétet. Referensen bor vara nagon din kund kdnner till och har fértroende for, det kan
rent av vara en konkurrent som anvéander produkten. Speciellt om det &r en mer framgangsrik
konkurrent. Det viktiga &ar att din kund kdnner till den refererade personen. Sedan under métet
ringer du upp honom och lamna &éver telefonen till kunden, sa att hon kan stélla alla fragor hon
vill.



Samma situation: Berdtta om nagon i samma situation som kunden. Nédgon som foérlorat pengar
eftersom de bestamt sig for att kopa produkten fér sent nér lagret var slut, och darfoér forlorade
han en massa pengar. Du kanske har andra berittelser som béttre kan 6vertyga kunderna att
fatta ratt beslut.

Var alltid forsiktig med negativa ord som pris och kopa, anvianda istéllet ord som investering och
dga. Och nar du har gjort ett avslut sa maste du vara tyst! Den férsta som talar forlorar.

Merforsaljning

I detta kapitel kommer vi att titta pa hur du kan tjana mer pengar oavsett vad du siljer. Siljare
ar ofta frestade att byta jobb till en marknad med en hogre prisniva for att tjina mer pengar per
forsaljning. Men produkter med ett 14gt pris siljs oftare dn produkter med ett hogre pris. Du
koper godis varje helg men du képa bara en ny spis var femte till tionde ar. Hemligheten ligger i
hur du angriper din uppgift som séiljare.

Om du vill sélja fler produkter, medan du har ett siljmoéte, vianta dd med att sélja mer tills
kunden har kopt den forsta produkten. Efter att han har képt 4r han mer bendgen att kopa mer,
eftersom han redan har godkant dig som leverantor for en produkt. Vilket betyder att han har
intalat sig att han litar pa dig.

Hér ar ytterligare nagra sétt att ta en forsidljning och omvandla den till en mojlighet att sidlja
mer. Precis som 1 en kidrnreaktion kan du forvandla din férsiljning till en kedjereaktion av mer
forsaljning, om du vet vad du ska gora.

Det forsta du bor gora ar att forsoka silja till kundens familj, vanner och kollegor. Prata med
dina kunder, de kanner helt sikert fler som skulle kunna vara intresserade av din produkt. Jag
har last om ett foretag som har en policy som sdger "du kan inte bli en kund om du inte kan ge
mig minst tva leads". Kunderna var glada att férmedla kontakter eftersom de har blivit
rekommenderade av nagon de kidnner och har hért bra saker om féretaget. Du bor atminstone be
dina kunder att fundera pa om de kidnner nadgon som de kan ringa och hinvisar till dig som en
potentiell ny kund.

Lagg till ytterligare matchande produkter till exempel ett utbildningsprogram, eller ett
specialerbjudande som du vet att dina kunder har nytta av. Kanske nagot som de behéver for att
fa en dnnu béattre upplevelse av din produkt.

"Salj dem 1 knippen som bananer". Om du sdljer en da kanske kunden &r intresserad av att kopa
fler av dem som en gava for sina anstéallda eller en giveaway pa foretagsevent och méassor. Kanske
din produkt dr ldmpad for att vara en liten gava till gaster pa en fest. Se till att du kan erbjuda
din produkt till ett sédnkt pris, om de séiljs 1 stora méngder.

Hall reda pa dina produkters "fornyelse cykel". Fornyelse cykeln ar den tid det tar fran ett kop
tills dess att kunden vill ha en nyare version eller en uppgradering. Till exempel, ar fornyelse
cykeln for en bil 2,5 ar. Sa om du har salt en bil sa se till att pAminna kunden om din existens och
beridtta om dina nya modeller och nuvarande bilar i lager efter ca tva ar, nér de ar redo att leta
efter en ny bil igen. Vad ar det férnyelse cykeln i din marknad? Forsok att rdkna ut hur lange en
kund i1 genomsnitt anvander din produkt innan de képer en ny, och se sedan till att lagga lite
extra energi pa att pAminna alla dina kunder néar denna cykel 4r pa vag mot sitt slut, s att de
atervander till dig istéllet for en annan leverantor.

Struktur och planering

Varfor ar pappersarbete sa viktigt? Saljare dlskar att vara ute pa faltet och prata med nya
potentiella kunder. Inte sitta pa kontoret och fylla i formulér och uppgifter om sina framsteg.



Men om du skall ha ndgon chans att f6lja dina framsteg och komma ihag vilka kunder du bor
engagera dig 1 behover du ett system for att halla reda pa denna informationen. Ett system for att
hjélpa dig att komma ithag fodelsedagar, jubileer och vad du lovat klienten pa ert senaste mate.
Om du inte kommer 1thag vad du har lovat, kommer kunden inte ldngre lita pa din forméaga att
leverera. Vilket medfor att de blir mer 6ppna for att vinda sig till andra leverantorer.

Ett bra sitt att halla reda pa dina potentiella kunder ar att dela upp dem i grupper. Den forsta
gruppen ir aktiva leads. Den brukar i sin tur delas upp 1 kalla, ljumna och varma leads, eller
trottoaren, langsamma korfaltet och omkorningsfilen. De potentiella kunderna som dr varma
eller 1 omkorningsfilen har ett tydligt behov av din produkt, dessa rdknas nédstan som kunder och
kommer mentalt fatta beslut om att képa inom sju dagar. Du behover bara se till att de képer
fran dig. Sedan har du det ljumna eller langsamma koérfaltet, som ar de leads som dr mycket
motiverade att kopa din produkt, och ndgon héndelse, en liten knuff fran dig eller fornyelse
cykeln kommer snart att géra dem varma. De kalla prospekten ar pa trottoaren och det &r 1 stort
sett resten av de leads du har. I basta fall 4r de bara ute och kikar pa din produkt for att se om
den kan fylla nagot behov fér dem. En professionell séljare gar igenom denna lista med leads var
3:e dag for att hitta potentiella kunder att knuffa upp till nésta niva.

Nasta grupp du vill halla reda pa ar alla kontakter du har som fér narvarande inte ar giltiga
leads, men som skulle kunna bli i framtiden.

Den sista gruppen av kunder att halla reda pa ar de 1 fornyelse cykeln, s att du vet nir du ska
ateruppta kontakten med dem igen. Du vill ocksa ha en separat grupp for referenser, sa att du
vet vem som hénvisat dig till olika kunder.

Du bor ocksa planera din tid. Ha en kalender diar du schemalagger méten, glom inte att planera
in tid med din familj. Om du trianar regelbundet sa sétt in tid fér detta ocksa. Om du inte bokar
tid for att leta efter prospekt eller det som &Ar viktigast i din yrkesroll riskerar du att inte fa gjort
tillrackligt av det och sist men inte minst planera in lite tid for lek. Leken ar viktig for att 6ka din
kreativitet.

I slutet av varje dag bor du ocksé skriva ner en lista 6ver de viktigaste sakerna du bor gora
efterfoljande dag. P4 sa siatt kommer du alltid fa en bra start och du far de viktigaste sakerna
gjort forst.

Ett bra sitt att tanka 4r "jag méste gora den mest produktiva uppgiften i varje givet égonblick".
Om du bérjar att tdnka sa, kommer du snart att dra ifran dina konkurrenter.

Siljtratt

Jag skulle vilja avsluta kapitlet om forsdljning genom att skriva lite om forsaljnings trattar. Idag
sker en hel del av forsidljningen pa néatet, s du méter inte dina kunder pa samma sétt. Men du
vill 4ndéa gora lite merforsaljning och inkluderar ett specialerbjudande. D4 kan du ha nytta av
nagot som kallas en férsaljningstratt.

En férsaljningstratt ar ett satt att kategorisera kunder och samtidigt leda dem att képa din
produkt och sedan gora lite merforsaljning, helt automatiskt. AIDA-modellen ar en bra
utgdngspunkt for att skapa trattar. Forst forsoker du f& uppmirksamhet (Attention) genom att
skapa négra i6gonenfallande rubriker eller banners, nir nagon klickar pad dem behéver du fa dem
intresserade (Interest) genom att visa en video eller blogginligg dir de kan lidra sig mer om din
produkt och dess fordelar. Efter det vill du att de skall registrera sig till ditt nyhetsbrev eller
lamna sin e-post for att ladda ner nagot dokument gratis, detta fir dem férhoppningsvis
engagerade (Dedication) och nir de har konsumerat dina gratisprov vill de nu ha hela paketet och
gor ett kop (Action). Kanske efter att du pAmint dem ett par gdnger via den e-post de
tillhandahallit. Nar de képer och ar pa vég att betala, se till att du ger dem nagra extra
erbjudanden, si att de kan lagga till det i sin inképskorg innan de betalar.



An en géng bér du titta pa vad dina framsta konkurrenter eller ndgon annan som séljer till
samma malgrupp gor. Identifiera vart de forst kommer i1 kontakt med dem och félja sedan deras
tratt som om du var en potentiell kund och ga igenom hela képprocessen och kép nagot fran dem.
Da kan du se hur de genomfor varje steg pa vigen samt alla uppféljningar for att fa dig att kopa.
Nar du koper deras produkt, se vilka ytterligare produkter de erbjuder. Titta pa vilka priser de
anvinder for sina erbjudanden. Kopiera inte, men forsok att aterskapa modellen de anvinder sig
av till din tratt.

Processoptimering

Har du nagon uppgift som absolut maste géras som du tycker ar valdigt trakig? Eller har du
skrivbordet fyllt med postitts och nu kan du inte hitta den postit du skrivit upp telefonnumret till
den dér intresserade potentiella kunden du skulle ringa? Om du sa bara har en svag kéinsla av
att du skulle behova lite mer struktur for att kunna gora ett battre jobb, sa skulle du formodligen
ha nytta av lite processoptimering.

Kalendrar ar bra for att halla reda pa datum, att gora-listor gér underverk niar du behéver
komma 1hag saker som maste géras och telefonbdcker ar ett bra verktyg for att halla reda pa
kunder. Men allt det andra du gor 1 din verksamhet som inte passar in 1 nadgon av dessa
verktygen da? Dessutom kanske du skulle vilja se kundens telefonnummer och nésta bokade
mote nar du tittar pa uppgifterna i din att gora-lista? Tdnk om du kunde ha ett system dér din
kund registrerade forfragningar direkt till din att géra-listan, och sedan skickades ett e-
postmeddelande till dig om det. Du skulle spara den tid du normalt ladgger pa att registrera
uppgifter i att gora-listan. Och hade det inte varit bra om telefonnumret till kunden visades i att
gora-listan direkt 1 uppgiften, sa att du inte behover titta igenom en hég med visitkort for att
hitta numret. Hur mycket tid skulle du sparar varje dag? Kanske 5 minuter, 30 minuter i veckan,
2 timmar per manad. Har du 5 anstédllda sa kommer du spara 10 timmar varje manad. Det ar
néstan tva dagars arbete. Och jag antar att du tillbringar mer tid 4n 5 minuter per dag pa att
leta efter telefonnummer och skriva ner uppgifter som ska losas fér kunder.

Affarssystem

Du sitter formodligen inte och tédnker pa hur ett datasystem skulle kunna hjélpa dig i ditt dagliga
arbete. Du dr formodligen nojd med ditt bokforingssystem, kontaktlistan och Excel eller till och
med papper och penna for att halla reda péa allt som skall géras. Men idag har jag svart att
forestilla mig en verksamhet som inte skulle kunna ha nytta av ett databasprogram for att halla
reda pa kunder, uppgifter, kampanjer, kontrakt samt den information som finns lagrad i
organisationens exceldokument och vaggar av postitts. For nir du flytta alla dina data in1en
databas, far du inte bara ett mer anvindbart granssnitt och mojlighet att snabbt soka
information. Du far ockséa relationerna mellan olika kategorier av information. Till exempel nér
du tittar pa en uppgift som du behover gora som ar kopplat till en kund, s& har du
kontaktinformationen 1 samma skdrmbild. Du har ockséa en lista ¢ver alla tidigare drenden du
har haft hos kunden, sa kan du enkelt se om den nuvarande fragan ar aterkommande eller om
det ar den forsta av sitt slag. Detta ar en nédvandig férutsattning fér god service. Men du far
ocksa mojlighet att skapa rapporter och informationssidor samt mojligheten att blanda olika
typer av information som ger dig en mycket tydligare bild av vilka dina kunder dr. Vissa kunder
kanske kostar mer 4n de betalar, dem kanske du vill géra dig av med, eller &tminstone héja priset
for, och andra kunder har du kanske rad att spendera lite extra tid p&, for att behalla. Detta
kommer ockséa att hjilpa dig att rdkna ut vilken typ av kunder du bor soka efter i din
marknadsforing.

Jag sdger inte att du maste ha ett affarssystem for att battre strukturera din dag. Det finns dven
manga icke digitala sétt att gora det pa och i vissa fall kan det till och med vara battre att vilja
en analog process. Men digitala verktyg ar tveklost mer effektiva néar det géller att hantera stora
mangder information.



Standardsystem, skraddarsytt eller gor det sjalv

Nar du véljer att investera 1 ett affarssystem finns det nagra olika alternativ att vdlja mellan.
Det kan vara frestande att anvdnda sig av en standardlésning, de dr atminstone billigare
eftersom du bara betalar en liten avgift varje manad, skrdddarsydda systemet gjorda av en
konsultfirma kosta en formogenhet och att bygga ett system sjilv ligger kanske helt utanfor ditt
kompetensomrade. Atminstone ar det vad du tror, men d4ven om du inte 4r ndgon expert kan du
faktiskt komma en bra bit pa viag bara genom att lara dig att koda lite sjalv. Lat oss undersoka de
olika alternativen.

Standardlésning

Det basta med att képa en standardlosning dr att det ofta 4r en relativt 1ag initial investering,
programmet ar redan tillgdnglig sa att du kan borja anvanda de direkt och du kommer
automatiskt att fa alla uppdateringar sa lange du betalar avgiften. Nackdelen ar att du betalar
for en hel del funktioner som du kanske inte behéver. Eftersom det ar en del av produkten. Det ar
svart att integrera med andra system som du kanske ar beroende av. Aven om du kan exportera
vissa uppgifter, stimmer de kanske inte helt 6verens med de data du har i dina andra system sa
du méaste gora en del manuellt arbete 1 Excel for att fa ut data som du vill. Du kan givetvis be om
nya funktioner fran leverantéren, men de bestammer om de vill implementera dem eller ej, och
du kan dven behova betala extra for att fa dina 6nskemal inlagda i systemet. Jag har hor en hel
del historier dir foretaget satsat pa standardlésningar och sedan varit tvungna att betala mer for
att anpassa systemet efter sina behov 4n det hade kostat dem att bygga ett eget system fran
grunden.

Skriaddarsydda system

De flesta téanker pa dyra losningar fran SAP, IBM eller Microsoft nér de tdnker pa skraddarsydda
system. Konsulter som tar ut hoga avgifter och kontrakt didr du binder dig i ménga ar framover.
Men detta behover inte vara fallet. I dag finns det mindre féretag som 4r specialiserade pa att
bygga olika typer av applikationer till ett mycket lagre pris. Anledningen ar att de flesta
programmeringssprak idag har ramverk med en lang rad férdefinierade komponenter som gor
produktionen av affarsapplikationer mycket lattare. Men innan du boérjar sa se till att den som
skall bygga ditt program har goda kunskaper inom databasstruktur, sa att databasen blir korrekt
definierade fran borjan. Du vill ocksa sédkerstilla att foretaget du anlitar haller en hég standard
pa sin kod. Eftersom du annars riskerar betala mycket mer nir du vill géra dndringar eller lagga
till ytterligare funktioner lingre fram. En annan bra sak med skriaddarsydda system &r att du
kan borja med en liten del av systemet som bara tar hand om dina priméra affarsuppgifter och
sedan kan du bygga ut systemet med nya funktioner nar behovet uppstar.

Programmera sjalv

Att bygga sjalv ar en lockande strategi idag, eftersom det finns s manga enkla alternativ, som
MS Access, Filemaker men dven mgjligheten att skriva makron i Excel. Och ja, det finns ocksa en
hel del andra verktyg for att enkelt bygga webbplatser och online-applikationer. Men detta ar
inget jag omedelbart kan rekommendera. Framfor allt sa jag har sett alltfor manga
ostrukturerade sétt att lagra data i databaser pa. De databaser som ndmns ovan &r inte ens
anpassade for produktionsmiljéer sa det dr sannolikt att du tvingas skriva om hela systemet efter
ett par ar. Det enda utvecklingsverktyg jag har sett for att bygga affarsapplikationer som bade
haller hég niva pa koden, ar latt att lara sig och ansluter till alla storre databaser ar DataFlex.
Men jag rekommenderar dnda att du konsulterar en databasexpert vid utformningen datamodell
till din applikation innan du bérjar.

Optimera istéllet for att skira ner



Visst finns det tillfdllen da du verkligen behover skidra ner, siffrorna ar daliga och ditt féretag
faller som en sten. Men att lata folk gd 4r inte sa bra for moralen och att 14ta nagon ga hjilper dig
inte att fa mer gjort. Istéllet bor du prata med dina ndrmaste allierade, dina anstéllda och
berdtta sanningen, sig att alla 1 foretaget maste sédnka sin 16n om bolaget skall 6verleva. Och om
nagon vill lamna pa grund av detta sa ar det upp till dem. Men de som stannar méaste verkligen
vara beredda pa att engagera sig i att forséka vianda bolaget. Sa se till att alla letar efter nya séatt
att optimera verksamheten och hitta fler kunder. Om du inte har nagot att géra, bér du ga ut och
leta efter nya kunder. Om du inte har rad att driva verksamheten pa grund av hoga kostnader,
kan du antingen forklara for dina kunder att du méaste héja priset om du skall kunna fortsétta
leverera till dem. Du behover dven hitta ett séitt att sinka dina kostnader. Men kom ihag att dina
medarbetare ar din storsta tillgang. Sa borja atminstone inte med att avskeda dem.

Idag &r alternativen for att optimera din verksamhet oandliga oavsett vad du behéver optimera.
Det finns digitala plattformar dér du kan marknadsfora till en brakdel av kostnaden, du kan
anvinda gratis online-verktyg for att strukturera ditt arbete, &ven om ett affarssystem kan ge dig
fler fordelar i det 1dnga loppet. Det finns en hel del processer som du kan automatisera med
robotar och maskininldrning. Aven om dessa lésningar fortfarande kommer med en relativt hog
initial prislapp, kan de spara mycket pengar i det ldnga loppet.

En annan sak du bor tanka pa héar ar att du kanske maste omdefiniera ditt foretag helt och
hallet. Du méaste kanske hitta en ny vardeproposition. Du kanske maste fokusera mer pa service
4n pa din produkt for att behalla kunderna. Det 4r ocksa viktigt att ha en dialog med kunder och
halla ett 6ga pa vad dina konkurrenter gor for att identifiera vad du gor for fel.

Automatisera eller delegera

Om du driver ett féretag som véaxer, kommer du oundvikligen hamna 1 situationer déar du far slut
pa tid att gora alla de saker du behover gora varje dag for att driva din verksamhet. Da har du
bara tva alternativ om du vill fortsitta att vixa och det dr att anstélla fler mdnniskor som kan
gora en del av arbetet for dig eller skapa ett system som kan automatisera en del av de uppgifter
du gor for narvarande.

Naturligtvis ar det trevligt att f4 en ny medarbetare att dela arbetsbérdan med. Men om du kan
bygga ett system som befriar dig fran en del av din arbetsborda, sa ar det ett riktigt bra stélle att
boérja pa. Det kommer inte bara att gora ditt foretag mer tillférlitligt med en hogre kvalitet pa
dina tjanster, det ger dig dven en fordel gentemot dina konkurrenter, det kommer ocksa frigéra
din tid sa att du kan fokusera mer pa att utveckla din verksamhet, for att sikerstilla att du
kommer ha kvar din verksamhet i manga ar framover.

Men déir finns andra alternativ, atminstone om du fragar Rory Vaden. I sitt tal Hur du
multiplicerar din tid (How To Multiply Your Time) séiger han att du bor ha en att géra-lista och
for varje post borjar du med att fragan om du kan eliminera uppgiften. Om du inte kan ignorera
den, forsoka da automatisera den, sa att du aldrig behéver gor den igen. Om detta inte ar majligt
forsoka da delegera. Om du inte kan géra nagot av detta da ar fragan om du maste géra det just
nu eller om det kan vanta. Om det kan véanta si placera det ldngst bak 1 din att géra-lista, annars
gor du det direkt. Det nya sittet att tAnka pa nér det giller tidsplanering ar att hitta det som
kommer spara dig mest tid i framtiden. Och fokusera pa att gora det férst. Hur akut nagot &r och
hur viktigt det ar, ar fortfarande mycket relevant néar du prioriterar. Men den viktigaste fragan
att stalla ar, hur lang tid kommer det att ha ndgon betydelse.

Personal

I boken "Good to Great" skriver Jim Collins att du behéver "fa ratt personer pa bussen". Redan
innan du bestimmer ditt mal. Den viktigaste delen av alla foretag 4r ménniskorna i den. Sa du
bor verkligen anstringa dig fér att hitta dem som passar. Richard Branson séger "utbilda



manniskor tillrackligt bra sa att de kan lamna dig, men behandla dem val nog sa att de inte vill".
Du maste omge dig med ménniskor som dr smartare dn du och sedan lata dem gora sin grej. Lita
pa att de ocksa har din verksamhets bésta fér 6gonen. For det dr vad som betalar deras 16n varje
méanad. Tveka inte att delegera. Aven om personen du delegerar till inte kan genomféra uppgiften
lika bra som du, kommer uppgiften att bli gjort och du kommer att frigora din egen tid. Folk kan
lara sig om du later dem. Valve ar ett utmérkt exempel pa ett foretag som drivs helt utan chefer
och har gjort sa med stor framgang 1 spelbranschen. Anstéllda kan flytta mellan arbetslag efter
behag.

En annan fras som &r bra att komma ihag ar "Anstéll langsam, avskeda snabbt", men borja hellre
med ett moéte med den anstéllde dar du beréttar att du 6verviager en uppsiagning, ange déarefter
tydligt vad du férvantar dig och fraga sedan om han eller hon ar beredd att géra det arbete som
kravs och anpassa sig. Ibland kan det hédnda att du anstéllt nagon 1 en period da foretaget vixte
dynamiskt och nu har ldget stabiliserat sig, och darfor kanske du beh6ver en annan typ av
struktur for att kunna l6sa era nya utmaningar. Vissa méanniskor har svart att hantera en sddan
forandring, men du bor dtminstone lyssna pa hur de ser pa situationen innan du later dem ga.

Projektstyrning

Néar man sédtter upp en teaterpjis, borjar man ofta med att sidtta en deadline. Om du inte har ett
manus kan du borja tidigare med att skriva ditt eget. Men nér det ar klart méaste du ha ett datum
da teaterscenen ar tillgdnglig for att du skall kunna genomféra din forestdllning. Sedan kor
repetitionerna med ett tajt schema, da det 4r en deadline som inte kan 4ndras nér den val ir satt.
Detta gor att de involverade fokuserar pa att fa saker klara i tid. Man borjar med att sitta roller,
organisera finansieringen och repetera. Nar alla borjar fa ordning pa vad de ska gora ar det dags
att se 6ver vilka kostymer karaktdrerna skall ha och vilka kulisser och rekvisita som behovs pa
scenen. Sedan hoppas man att allt 4r klart 1 tid till premiéren. Detta &dr en riktigt bra modell for
hur man driver ett projekt. Du borjar med att géra de svara bitarna, testa olika typer av idéer. I
denna fas kan alla bidra med forslag. Nar du hittar en modell som fungerar som du kan jobba
med ar det dags att sédtta en deadline. Sedan delegerar du specifika uppgifter till olika personer,
sé att de kan gora sitt jobb ostort. Klader, smink, scener, finansiering, sdrskilda tekniska
I6sningar och musik. Da du héller pa att repa med skadespelarna putsar ni handlingen mer och
mer. Nar ni sedan ndrmar er premiéren ar frigan inte om ni 4r redo utan om ni ar fardiga till
mer dn 95%. Allt 6ver 90% ar okej. Eftersom de enda bristerna som ar kvar dr nagra missade
stygn 1 kostymen eller nagra rader som inte levereras precis sa som regissoren ville ha dem. Men
sédllan nagot som publiken noterar. Saken ar den att det ofta gors olika misstag pa varje
forestallning som 4r si sma att du inte ldgger mérke till dem om du inte ser alla forestallningar
eller vet exakt vad du ska leta efter. Skadespelarna ar tranade att tdacka upp nir nagot gar snett
pa scenen under forestillning.

Fungerar dina projekt pa detta sattet, eller 4r du en del av ett team som bérjar titta pa kostym,
scener och finansiering sista veckan fore premidren? Dar alla springer runt som yra héns och
fors6ker rakna ut hur alla bitar ska passa ithop? Om du inte kan dela ditt team 1 sjdlvstandiga
enheter bestdende av 1-3 personer, sa ar risken for problem stor. Nio kvinnor kan inte fa en baby
pé en manad. Det fungerar inte sa, du behover en kvinna och nio ménader och de 6vriga atta kan
1 basta fall stédja henne pa viagen. Det finns inget annat sitt att skapa ett mirakel.
Komplexiteten i ett projekt vixer exponentiellt i forhallande till det antal personer som ar
inblandade. Atminstone om du inte lyckas dela upp projektet i sma fristdende enheter som jobbar
sjalvstandigt pa vars en liten isolerad del av projektet. Se ocksa till att géra alla misstag i bérjan
av ett projekt, sa att ni kan fokusera pa att finputsa det i slutet. Bérja med att férséka identifiera
vart saker kan ga fel och testa dem forst, gora en prototyp och se till att du l6ser de svara bitarna
innan projektet drar igang pa allvar. Sedan kan du bérja arbeta med detaljerna.

Faststall en tidsfrist och hall den oavsett vad. Det viktigaste ar att bli firdig. Kvaliteten kan du
alltid forbéattra senare och du far chansen att forbattra réatt saker nar du far feedback fran dina
anvéandare. Det kan vara sa att en av de delar du inte blev helt klar med aldrig skulle ha anvéants



1 alla fall och det finns en annan mer angeldgen egenskap som maéste 16sas infor nista utgava. Sa
se till att skapa och publicera, om och om igen, d&ven om det kinns som att du misslyckas. For
med tiden kommer dina publiceringar bli battre och béattre och innan du vet ordet av kommer de
att vara riktigt lyckade.

Maskininldrning (ML)

Precis som spelifiering, sakernas internet (IoT), molntjéinster och stora data ar tekniker pa
uppgang, dtminstone nir jag skriver den hir boken. S4 dr maskininldrning (ML) ocksa det. ML
ar en teknik som verkligen kan dra nytta av att sl4 samman de andra teknikerna i ett
heltdckande verktyg. Idag dr ML inte bara reserverad for foretag med en stor forskningsbudget.
Det finns faktiskt en hel del gratis, eller atminstone billiga, verktyg och ramverk du kan anvéinda
for att bygga applikationer som kan kénna igen bilder, tal, forsta skriven text och svara med
naturligt tal. Och det finns ménga fler saker dessa tekniker kan géra. Idag anvinder manga en
teknik som kallas neurala natverk (NN) eller djupa neurala nat (DNN), som 4r en uppsittning av
NN:s staplade ovanpa varandra. De kan idag simulera enkla hjarnfunktioner som de ndmnda
ovan. Men dven sld varldsméstaren i spelet GO. Begransningarna &r fortfarande att de inte ar
intelligenta pa det séttet vi normalt ser pa intelligens. Det &r alla berédkningar som skapats av
mycket sma sammankopplade enheter. Vilka inte kan skapa nagra unika nya idéer, bara svara
pa fragor som 4r en delmingd av de data som de har tridnats med. S4 om jag trdnar en
bildigenkidnningsapp att se skillnad pa kor och héstar sa skulle den gissa att en 4sna var en hést,
om jag visar det en blomma skulle inte ha en aning om vad det var. Sa systemet har inte
mojlighet att dra nagra vidare slutsatser at dig, det kommer bara att svara med information som
det har lart sig fran traningsdatan. Atminstone i nuléget.

Nagra av de verktyg som du kan leka med &r:

- TensorFlow - Bibliotek med dppen kéllkod for maskininldrning
- OpenCV - Oppen kéllkod for dator syn
- spaCy - Naturligt sprak fran text

De applikationer vi oftast hor talas om &r robotar av olika slag och borshandelsapplikationer.
Men ML anvéands i manga fler sammanhang idag som manga kanske inte tdnker pa. Varje
resultat du far i Google ar noga utvalt av en larande algoritm, de meddelanden som visas for dig
pa Facebook har valts ut specifikt till dig av en annan larande algoritm som tittar pa flera
hundra parametrar 6ver vad du gillar, vad du gor, vem och vad du normalt interagerar med och
hur ofta du logga in. Amazon anvinder ML for att visa dig andra saker som du kanske vill képa,
manga marknadsforingsforetag anvander ML for att f6lja hur méanniskor upplever ett varuméirke
pa Twitter, genom att lata algoritmer ldsa Twitterinldgg och sedan rdkna ut om tweeten ar
positiva eller negativa. Adressen pa varje fysisk brev du skickar blir ldst av ett ML program som
sedan sorterar posten automatiskt i olika fack till leverans. Om du har ett system med en massa
data kan du formodligen ocksa har ett ML-system som lér sig fran dessa data och sedan kan
hjalpa dig ta beslut eller kanske rent av automatisera atgiarder som skall vidtas vid olika typer av
indata.

Det finns mycket mer att siga om ML och hur det kan anvindas fér att automatisera fler
funktioner i ditt foretag 4n du ndgonsin kunnat forestilla dig. Men jag néjer mig med att berédtta
att det ar en teknologi att rdkna med, om du vill ligga i1 framkant nu och en bra bit in i framtiden.

Finansiering

Startkapital



Perfekt! Du har din idé, du har identifierat din mission och du kdnner din marknad inifran och
ut. Nu behover du bara lite pengar for att starta foretaget. S4 du borjar med att titta pa
affarsdnglar eller &nnu vérre, hoppas pa att nagon bank skall lana ut lite pengar. Okej, tolka mig
inte fel nu. Banker och affarsénglar 4r bra si ldnge du har en efterfragan du inte kan méte med
din nuvarande budget och du beh6ver expandera for att kunna mota efterfragan. Men nar du
startar en ny verksamhet har du sillan problem med att méta efterfragan. Du dr formodligen
glad om din familj och dina vanner vill hjdlpa dig eller har ett intresse av att kopa dina
produkter.

Det dr ganska vanligt att man far héra att man behover ta ett lan for att kunna starta ett foretag
och att man kan rdkna med att spendera de ndrmaste tva till tre ar med att tjdna tillrackligt med
pengar for att betala tillbaka lanet innan det ar mdgjligt att borja ta ut nagon riktig 16n. Men det
behéver inte vara sa. Atminstone inte om du fragar Seth Godin. Han séger att du ska skapa en
affarsstrategi, som later dig starta nédstan helt utan startkapital och kommer att betala dig en 16n
inom 2 veckor efter att du startat verksamheten. Hur ar detta mojligt? Ténk pa vad det ar du vill
gora i din verksamhet. Nej, inte vad du vill att ditt foretag skall gora, utan vad du personligen ar
bra pa och avser géra nir du har anstéllda som tar hand om alla andra saker du inte bryr dig sa
mycket om att géra. Darefter forsoker du hitta foretag som gor vad ditt foretag skall gora och
forsoka silja dem den service du stravar efter att bidra med i denna typ av verksamhet. Det blir
som en anstéllning, men du ar en extern konsult, som tar betalt for att du bidrar med lite extra
inkomster at verksamheten. Nér du har tillrdackligt med pengar kan du skala upp och anstélla
nagra extra personer sa att ditt foretag kan bidra med fler av de tjdnsterna och pa sa satt fa en
storre vinst for det arbete du utfor. Eftersom du ldgger ut mindre och mindre pa dina
konkurrenter/samarbetspartners.

Du kan se pa det som att du har externa leverantorer for allt tills du s& smaningom bdérjar ta in
fler och fler av uppgifterna i ditt eget foretag eller sa kan du se det som att hitta exakt den typ av
arbete du personligen vill géra och sedan bara goéra det, tills du tjanar tillrackligt for att
expandera. D4 kommer du ocksé dra nytta av ett fokuserat meddelande kring vilka tjanster ditt
foretag erbjuder.

Det sékraste séttet att lyckas dr inte att géra nagot nytt och kreativt. Utan 1 stéllet starta ett
foretag som gor samma sak som nagon annan redan gor. Kopiera de saker som fungerar och gor
sedan dina egna férbattringar och satt din personliga préigel pa det. Kanske nagot som fungerar
vél 1 en stad, men inte ens existerar i din hemstad eller ditt hemland. Men om du har en ny bra
idé som kommer att revolutionera hur vi lever vara liv, kan du mycket vil sitta pa en guldgruva.
I det fallet bor du kanske inte gé efter det sdkra alternativet.

Vad ar pengar

Finanser handlar ju inte bara om startkapital. Det ar luften som ditt foretag behdéver for att
andas. Sa vad ar pengar egentligen? Pengar ir inget mer an ett intyg for ett gott utfort arbete.
Om du ignorerar den negativa sidan med skuld och ridnta. S 4r pengar bara ett sétt att halla
reda pa det virde du har skapat. Sa ldnge du skapar virde for en betalande kund, kommer du att
tjdna pengar. Inte fa pengar, utan rentav skapa pengar. Jag tycker om att jamfora pengar med
vatten. Vi behover vatten for att 6verleva och det finns gott om det i floderna. Men om du bygger
en damm for att samla vatten till torrsdsongen s kommer ingen annan fa nagot vatten. Men om
du anvéander det och skickar det vidare sd4 kommer det smaningom komma tillbaka till dig igen.
Ju snabbare pengarna cirkulera i1 systemet desto fler mdnniskor kommer att kunna anvéinda
dem. Har du 100 kr och gora en transaktion s kommer de 100 kr endast att generera ett varde
som motsvarar 100 kr. Men om personen du képer ifran omedelbart gar och képer nagot annat,
och den personen i sin tur képer nagot, har de 100 kronorna faktiskt skapat ett viarde av 300 kr
den dagen. S& i ett samhalle ar det battre ju oftare pengar byter dgare. Det dr darfor daliga tider
pa en marknad bara ir en illusion. Det fir ménniskor att halla p4 i sina pengar och helt plotsligt
skapas mindre virde och arbetare forlorar sina jobb, vilket accelererar processen 4nnu mer. Jag
har fortfarande inte helt forstatt hur man kan utnyttja denna information pa ett riktigt bra satt.



Men jag har en kénsla av att nagot gott kommer ut av denna kunskap en dag. Och dd kommer jag
formodligen skriva en ny bok om det...

Forvirrande goda rad

Att tanka innanfor eller utanfor ladan

De flesta av er har sdkert hort uttrycket "tdnk utanfor lddan eller ramarna". Tanken ar att livet
ar fullt av lador eller ramar, som begransar vad du kan gora. Och for att lyckas maste du utforska
omradet utanfér dessa ramar for att fa inspiration till nya kreativa idéer. Men du kommer inte
att kunna forverkliga dessa idéer, de kommer bara att bli ouppfyllda drommar om ett liv som
kunde ha varit, eftersom du inte blir av ramarna bara for att du tinker utanfér dem. Alla kan
forestélla sig ett liv utan begriansningar. Det dr faktiskt nar du bérjar titta inuti ladan och
acceptera begrinsningarna som din hjarna kommer borja skapa magi at dig. Den kommer forsoka
hitta sitt att 16sa problem med de begrédnsningar du har. Och nir dessa idéer borjar dyka upp 1
din hjarna som foljer de regler du begriansas av ar de fardiga att borja anvindas.

Som Joseph Campbell sa poetiskt uttryckte det "Grottan du fruktar att g4 in 1 hdller skatt som du
soker”.

Var foregaende stycke 6vertygande? Visst, men om du lyssnar pa dem som ger radet att tédnka
utanfor 1adan. S anviander de en annan referenspunkt. I detta fallet 4r 1adan det kdnda, trygga
utrymme som du normalt befinner dig i. Och for att kika utanfor maste du boérja med att
kategorisera saker som du gor idag 1 sméa grupper av uppgifter. Sedan tittar pa var och en av de
uppgifterna och férséka dndra séttet du arbetar med dem. Ség att du saljer blommor och bérjar
med att titta pa uppgiften att sl in blommor. Da kanske du stéller dig fragan, vad hdnder om jag
boérjade sld in dem 1 ndgot annat material eller kanske slutar sla in dem. Hur skulle det se ut,
vilka begransningar finns som du verkligen maste f6lja och vilka begridnsningar kan du rent av
ignorera. Hur kan du snabba upp processen att sld in blommorna, kanske genom att séalja dem
fardiginslagna eller anvanda nagot verktyg som snabbar upp processen. Genom att stalla dessa
typer av fragor tvingar du dig sjilv att hitta nya sitt att géra saker pa som du kanske inte hade
tdnkt pa tidigare. Du ar fortfarande begransad pa manga satt men kanske inte av s manga som
du tror. Att leta efter begransningar som kan brytas dr en mycket bra 6évning fér att komma fram
till nya kreativa lésningar.

Jag tycker du kan gora bada, men kom ihag att utga fran deras respektive ram. Malet 1 bada
dessa 6vningar ar att titta pa vad du gor och att hitta satt att fordndra och forbattra dina
processer, pa ett sitt som fortfarande respekterar de begriansningar som styr det arbete du gor.
Men du vet aldrig var dessa grénser &ar forrdn du forsoker hitta satt att bryta dem. Om man tittar
tillbaka pa kapitlet om design sa kan denna typ av 6vning passa riktigt bra till "Vad ar" och
"Tank om". Dér du tittar pa vad du gor idag och sedan forsoka hitta nya satt att géra det pa.

Fokusera men lagga inte alla 4gg 1 en korg

For att lyckas maste du fokusera och hitta en sak till din marknadsféring du ar absolut bést pa.
Annars kommer du att drunkna i ett hav av dubbla budskap. Aven om du méste fokusera for att
vara synlig bor du inte forlita sig pa en produkt eller tjdnst i din verksamhet. Du behéver ett par
ben att sta pa.

Forst och framst bor du ta fér vana att alltid prova nya saker. Inte i stor skala men sma forsok,
bara for att se om de har potential att lyfta. Du kan erbjuda dessa som tillaggstjanster och
produkter som motsvarar eller kompletterar ditt huvudsakliga verksamhetsomrade, for att se om
dina kunder ar intresserade. Om du méarker att ett av dina ben véaxer snabbare 4n de andra,
maste du vara beredd att byta kdrnverksamhet. Kanske en av de produkter som du provat ger



mer intdkter 4n den du fér ndrvarande marknadsfér som din priméra produkt. Da bor du
formodligen dndra din marknadsforing for att aterspegla att du nu ar pa vadg mot en ny
karnverksamhet eller &tminstone har en ny primér produkt.

Min erfarenhet sidger mig att man maste fokusera i bérjan men sa fort det bérjar rulla bér man
leta efter nya alternativa omraden att expandera i, som skulle kunna ta déver generering av
intékter 1 ditt foretag. Om allt gar bra kommer du inte att behéva dndra din kdrnverksamhet,
men du kan 4nd4 ha nytta av nagra extra produkter och tjdnster. Ytterligare produkter kan vara
bra till merforsiljning eller sa kanske du behover en alternativ produkt, om en kund du séljer till
har ett annat behov 4n det din huvudprodukt uppfyller.

Specifik malgrupp och massorna

Naturligtvis ar alla intresserade av vad ditt foretag gor. Och det dr darfor dar 4r s& manga
foretag som fortfarande kasta pengar pa distribuerad marknadsforing. Tyvarr 4r det omojligt att
tillfredsstélla alla, sa det ar egentligen ganska bortkastat. Istédllet bor du begriansa ditt
erbjudande till en tydligt definierad malgrupp. Du méaste veta allt om din méalgrupp sa att du kan
skriva ett tydligt budskap som &r latt att forsta och som talar direkt till dem. Ju mer specifik du
kan vara 1 ditt budskap desto enklare nar du fram till dina potentiella kunder. Forestéill dig en
laser som sénder ut en mycket smal strale av ljus, rakt mot sitt mal. Jamfoér det med en
glédlampa som sprider sitt ljus 6verallt. Lasern har samma intensitet nir den nar sitt méal men
ljuset fran lampan blir svagare ju langre bort malet &r.

Nir du har natt dina tidiga anvindare (early adopters) och du mérker att diar inte kommer sa
manga nya kunder lidngre, kan du behéva dndra ditt budskap for att na en stérre publik. Men da
har du referenser som kan validera din verksamhet. Saken dr den att tidiga anvéndare ofta
fokuserar mer pa tekniska detaljer och specifikationer, medan den sena majoriteten (late
majority) 4r mer inriktad pa de allménna problem som din produkt léser. Kameror dr ett bra
exempel hir, dar det finns en knapp som stéller kameran 1 automatlidge for den stora massan
medan den tekniskt intresserade kan anvinda kameran med alla manuella instdllningar de vill.

Folj din passion eller bli rik

Manga som soker vidareutbildning efter gymnasiet lagger tid pa att underséka marknaden for att
hitta karridrvagar som erbjuder goda jobbchanser och gdrna med moéjlighet att fa en bra 16n.
Foraldrar bidrar ocksa till denna hysteri, ndr de med barnens béasta for 6gonen uppmuntrar dem
att utbilda sig till advokater, ingenjorer eller andra hogavlonade yrken. Men méanga av dessa
ungdomar hoppar av skolan 1 fortid och de som inte gor det riskerar att fortsidtta med en karriar
pa ett jobb de inte trivs med, vilket resulterar i att de gor ett simre jobb och ddrmed aldrig nar
den 16n de hoppats pa. Férhoppningsvis inser de att de maste byta till ett mer meningsfullt jobb.
Annars 4r risken stor att de bli uttrakade, stressade och kanske rent av deprimerad utan att
riktigt forsta varfor. Da ar det béattre att borja med att sétta sin passion i fokus och lata den visa
végen till utbildning och jobb. Nir du jobbar med nagot du brinner for, dr det ldttare att lyckas.
Du kommer ilska ditt liv och tjdna mer an tillrdckligt med pengar. Men kom ihag, pengar ar inte
nyckeln till lycka, det &r passionen som fyller dig med energi. S4 om du vill vara lycklig, fokusera
inte for mycket pa pengarna. Om inte pengar ar din passion.

Om du inte trivs pa jobbet sa finns dar tva sitt att hitta passionen i arbetet. Det forsta sattet ar
att du som ndmnts ovan startar om din karridr utifran din passion. Den andra ar dér du dndrar
ditt satt att tdnka 1 ditt nuvarande arbete for att fa in mer passion 1 det du gér. Kanske genom att
tdnka pa hur ditt dagliga arbete relaterar till din passion. Anvinda tekniken att tdnka inuti
boxen sa kanske du kan lyckas flytta din passion rakt in i ditt nuvarande arbete och kanske rent
av skapa en unik kombination av din passion och din nuvarande expertis pa ett sdtt som gor dig
unik. Detta skulle kunna gora dig mer attraktiv paA marknaden. Det ar ocksa bra att prata om sin
passion pa jobbet. Vem vet didr kanske dr ndgon som delar din passion.



Misslyckas snabbt eller ha talamod

Vi vet att ett bra tdlamod kan hjilpa barnen i skolan med att fa vinner, bygga sunda relationer
och skapa framgangsrika foretag (Fér mer information sok efter marshmallow test). Men att vara
otalig att fatta snabba beslut oavsett resultatet 6kar ocksa ldrande och att "misslyckas snabbt" &r
en val accepterad strategi. Det sdgs vara en av de framsta orsakerna bakom framgangarna i
Silicon Valley. Sa vad ska man tro? Finns det specifika tillfillen d4 man ska agera snabbt och
andra nédr man ska ha tdlamod? Nej, du bor gora bada pa samma gang. Talamod handlar om att
du inte ska ge upp, utan fortséitta jobba for att nd dina mal. Men om du vill komma dit kan du
inte bara sitta pa hdnderna. Du maste stdndigt prova nya strategier och idéer. Vaga 6éppna dorrar
och aldrig vara radd for att misslyckas. Om du skall komma framéat maste du talmodigt
misslyckas gang pa gang tills du kommer fram till ratt sétt att gora saker pa. Om du slutar
experimentera och inte ldngre forsoker ta dig framat s kommer du inte heller att lyckas.

S4 1 princip handlar det om vad ditt mal ar. Férsok med allt och ge aldrig upp férran du har natt
ditt mal. Om du vill ha tva marshmallows, 4r uppgiften enkel. Bara att vianta. Men om din
uppgift &r mer komplex och viagen till malet dr okdnd, méste du misslyckas snabbt for att komma
framét och hitta riatt vag. Men ha talamod och ge inte upp.

Forfattaren har ordet

Jag tankte dgna detta kapitel 4t nagra av mina egna tankar. Det mesta av innehallet ar faktiskt
sammanfattningar av bocker och filmer som skapats av andra forfattare som &r vil respekterade
inom omradet affarsstrategi. Jag har stulit deras arbete och paketerat om det med min egen twist
1 ett mer kompakt format. Sa jag vill borja med att tacka alla dem som har lagt tid pa att forska,
skriva bocker, skapa kurser och podradioprogram som har bidragit till denna bok. Och tack for
att du tog dig tid att l4sa den. Har &r mina egna tankar om detta A&mne.

Vi har tackt en hel del fragor och applicerat dem pa affarsstrategi. Men de flesta av A&mnena 1
denna bok ar relevanta i madnga omraden av livet. Foretag ar inget annat 4n en grupp av
ménniskor som jobbar for att 16sa ett visst problem. En familj 4r ocksa en grupp av ménniskor
som forsoker losa sina problem. Ett fotbollslag, din avdelning pa jobbet, de vidnner du umgas med.
De &r alla grupper av ménniskor som jobbar mot ett gemensamt mal. Aven om det handlar om att
utbilda barnen, att hitta den basta 6l i1 stan, vinna kuppen eller utforma en ny produkt sa har vi
alla mal, eftersom det ar roligare och mer engagerande att ha nigot att se fram emot. Mélen
maste definieras och ett séatt att nd mélet maste utformas. Du méste sélja idén om ditt mal till
gruppen och pa sa sitt kan du behéva hjalp av ndgra marknadsféringsstrategier. Varje dag méste
jag sélja 1dén om att det &r bra att borsta tdnderna till mina barn och varje dag forséker mina
barn sélja en lang lista med sma idéer som de vill att jag ska utforska tillsammans med dem.
Gruppen har ocksé finansiella strategier, alla kanske inte har rad att smaka 10 6l varje fredag,
eller ens hantera det. Sa ni ndjer er med 5. Kanske behover du 6vertyga din chef att det projekt
du har funderat pa faktiskt skulle kunna vara en riktigt bra investering for foretaget. Du kanske
behover forbereda ett finansiellt dokument till din forsédljningspitch och se till att marknadsféra
den till dina mest lojala kollegor i férvéag sa att du har deras stéd nér det 4r dags att halla den
stora presentationen.

Med detta i atanke, kanske jag skulle kunna sélja den hér boken till dig igen, som en bok om
familjeplanering, projektledning, socialt engagemang eller hur man ska hantera sitt fotbollslag.
Bara for att min malgrupp ir entreprendrer ivriga att lara sig nya saker om att driva foretag
betyder det inte att informationen i denna boken inte kan hjalpa dig pa andra omraden.

Om du dr som mig sa kanske du kdnner dig lite irriterad just nu. Jag gjorde i varje fall det efter
att ha tillbringat 5 ar med att forsoka forsta de grundldggande faktorerna for ett foretags
framgédng. Du har last hela boken och dar star nidstan ingenting konkret om vad du ska gora eller
hur du skall tdnka néir det géaller ditt dagliga arbete med ditt eget féretag. Inga recept, inga



riktlinjer, ingen karta som visar vigen in i framtiden. Bara nagra verktyg som du har hort talas
om manga ganger tidigare och fortfarande inte riktigt vet hur du skall anvénda 1 din verksamhet.
Om du kénner sahér sa lyssna noga. De saker du letar efter finns dolda inom dig. De &r
personliga for dig, din nisch, dina varderingar och ditt kulturarv. Det 4r som att spela sten, sax,
pase och be nagon om rad kring vad du skall vélja for att vinna. Jag kan bara visa dig hur spelet
spelas, men det ar upp till dig att spela det. Sa snart du valt sten kommer dina konkurrenter
borja leta efter ett sétt att vélja pase och sa gar det runt. Enda skillnaden &r att vi aldrig ga
tillbaka till sten i verkliga livet. Vi gar bara vidare till nasta kulle. Vad jag hoppas att du far ut
av den hér boken &r tron pa dig sjalv och modet att prova nagot nytt, att du forsoker hitta pasen
nér alla andra visar sten. Det 4r det enda sittet att lyckas, du maste ligga steget fore alltid redo
att dndra och anpassa dig. Aven de minsta féretag kan 6verta en marknad och vélta den storsta
konkurrenten. Bara for att den storre aktoéren har blivit trygg och sdker dér pa sin sten. Om du
haft framgang med stenar under en lang tid och ditt foretag borjar forlora en del av sin glans,
maste du ga vidare till en ny kulle. Sitter du still s& kommer du ingenstans.

Referenslista

For att skriva den hir boken har jag gatt igenom en hel del resurser. Har 4r en lista 6ver nagra
av de viktigaste bidragsgivarna av information som hjélpt mig att géra denna bok en realitet.
Men det finns otaliga fler goda resurser pa detta &mne och jag uppmuntrar dig att alltid séka
efter ny information. Men kom ihag att det 4r det du gor som skapar viarde och sd smaningom
leder dig till framgang.

Bocker

Malcolm Gladwell
Outliers - sager att framgang 4r en kombination av hart arbete och tur. Om du ar pa ratt plats
vid ratt tidpunkt med ratt kompetens, kommer du att lyckas.

Tippingpoint - beskriver hur en till synes oviktiga ny teknik kan 6verraska dven den storsta
jatten och vdnda en hel marknad pa det huvud.

Blink - vad du tdnker nir du inte tanker. Hur vara gamla vanor och anlag styr vart beteende och
paverka vara beslut nér vi 4r under stress.

David and Goliath - dr en bok om underdog kan helt sopa undan mattan under fotterna pé sin till
synes oovervinnelig motstandare med hjalp av ovintade strategier.

Seth Godin

Permission marketing - Hitta din malgrupp och fa dem registrera dig for din marknadsféring.
Purple cow - Kampen for att alltid vara ny och inspirerande.

Linchpin - En bok om kommer den extra milen med service for att bli oumbarlig fér din
organisation.

Tom Hopkins
How to Master the Art of Selling Anything

Zig Ziglar
Secrets of Closing the Sale

Podcasts



http/www.amyporterfield.com/
https://www.ducttapemarketing.com/
http//www.marketingovercoftee.com/

http-//freakonomics.com/

Videor

MOOCs - Online courses

https//www.coursera.org/learn/smart-growth-strategy-1
https//www.coursera.org/learn/smart-growth-strategy-2
https://iversity.org/en/courses/design -thinking
https//www.coursera.org/learn/management-philosophy
https//novoed.com/designthinking/
http//www.darden.virginia.edu/mba/entrepreneurship/design-thinking/
https://www.coursera.org/learn/gamification
https//www.coursera.org/learn/wharton-operations
https//www.coursera.org/learn/innovative-ideas

http//www.udacity.com/overview/Course/st101/CourseRev/1

Other videos

How to respond to the 3 most common Design Objections in Sales
https:/www.youtube.com/watch ?v=LMvb32KyXP8&list=WL&index=40

Naming a product or business
https//www.youtube.com/watch?v=FNb@QYisKsWe&list=WL&index=39

Richard St. John's 8 hemligheter for framgang
https//www.ted.com/talks/richard_st _john_s 8 secrets_of success

John Cleese on Creativity
https//www.youtube.com/watch ?v=4j-Lz0D5_ck

Josh Kaufman The first 20 hours -- how to learn anything
https//www.youtube.com/watch?v=6MgBikgeWnY

Tim Ferriss shares how to master any skill by deconstructing it | The Next Web
https//www.youtube.com/watch?v=DSq9uGs_zOE&t=715s



Rory Vaden How To Multiply Your Time
https//www.youtube.com/watch 2v=y2X7c9TUQJE&index=2&list=WL

Tony Robbins
https//www.youtube.com/user/TonyRobbinsLive



