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Innehallet

| den e-bok som du nu laser ar hamtat fran boken "Starta eget foretag
snabbt och lonsamt”.

Starta eget foretag
snabbt och [bnsamt

Holger Wastiund

| den boken beskrivs i 6 steg hur du kan starta och driva ditt eget foretag
med framgang:

Steg 1: Sa skaffar du kunder snabbt

Steg 2: Sa blir ditt foretag lonsamt

Steg 3: Det viktigaste for ditt féretag — du sjalv

Steg 4: Den spannande planeringen

Steg 5: Din "att-gora-lista”

Steg 6: Sa far du dig sjalv och ditt foretag att vaxa snabbare

Du kan fa tag pa boken "Starta eget foretag snabbt och |6nsamt” pa
Bokus och Adlibris.
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Valkommen!

Jag har agnat en stor del av mitt liv at att leda, inspirera och stétta
personer som haft ambitionen att starta en egen verksamhet och gjort
det med framgang. De flesta har en tillrackligt genomtankt idé om vad
man vill syssla med och vilken malgrupp man tanker véanda sig till. Om
affarsidén visar sig vara bra sa brukar valet av foretagsform, finansiering
och bokforing ordna sig pa nagot sétt. Den har lilla e-boken handlar om
det som ar allra viktigast for alla som startar egen verksamhet — att
skaffa kunder.



Skaffa kunder!

Hur skaffar jag kunder for mina produkter eller tjanster pa mest effektiva
satt utan att det kostar for mycket pengar eller tid? Detta ar den absolut
vanligaste frdgan som jag moter.

Alla tips i denna e-bok passar inte alla. Valj ut de som passar dig och din
stil och kor hart med dem!

Formulerai en eller tvd meningar vad du haller pa med

Tank dig att du traffar ndgon som fragar: Vad haller du pa med nu for
tiden? Hur svarar du da? Beskriv dig sjalv och din verksamhet med sé fa
ord som mojligt. Jag skulle saga ungefar sa har om min verksamhet:
”Jag skriver handbdcker med beprévade rad om hur man nar sitt
dromjobb. For att halla kostnaderna nere sa ger jag ut bockerna pa eget
forlag.” Detta kallas for att du formulerar din "hisspitch”.

Uttryck det du haller pa med s att du blir annorlunda och
helst unik

Fundera pa vad det allra viktigaste ar som du vill att folk ska komma ihag
nar det galler din verksamhet. Forenkla din beskrivning av det som gor
dig unik! Jag sager ungefar sa har: "Allt vad jag skriver om har jag varit
med om sjalv eller upplevt nara som radgivande konsult. Inget flum
alltsa, utan konkreta rad som fungerar i verkligheten.”

R6r det mig?

Kommer de som hor om vad du sysslar med bry sig éver huvud taget?
Formulera dig sa att de gor det. Jag brukar saga ungefar sa har. Vi har
arbetsloshet i Sverige, framfor allt bland ungdomar. Och dessutom har
det visat sig att dver 50 % av de som har ett jobb garna skulle vilja byta
till nagot annat. Tank lite pa hur det star till i din bekantskapskrets. Hur



manga bland de du kanner tror du helst skulle vilja géra nagot annat,
t.ex. starta eget?”

Garantera kvaliteten pa ditt jobb

Kan du inte garantera kvaliteten pa det du tanker erbjuda till dina kunder
sa ar det angelaget att du funderar 6ver varfor du inte kan gora det och
helst ratta till det. Ge en lang garantitid, erbjud dina kunder att de kan
skicka tillbaka en vara som de inte &r n6jda med utan att de ska behdva
argumentera alls.

Skaffa en e-postadress som ar latt att komma ihag

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

Samla patips om hur man gor

Skapa en mapp i din dator dar du samlar pa sadana tips inom ditt
specialomrade som du tror att manga ar intresserade av. Det blir ett bra
underlag for dina kommande artiklar, nyhetsbrev, inlagg i andras
diskussioner m.m. Skapa dessutom en lista pa bra kallor som ger
information och tips inom ditt specialomrade. Jag aterkommer till det
senare i denna bok.

Tareda pa hur man har fatt ditt namn

"Hur fick du hora talas om min verksamhet eller mitt foretag?” ar en bra
fraga for att du ska kunna prioritera dina marknadsanstrangningar annu
battre i fortsattningen. Jag far de flesta kunderna via Internet vilket gor
mig Overtygad om att jag bor satsa annu mer pa att géra mina hemsidor
optimala ur sbkmotorsynpunkt.
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Anvand dig av "benchmarking”

Jamfor hela tiden din verksamhet med andra. Hur blir du unik, hur kan du
bli battre och hur kan du marknadsfora ditt foretag pa ett battre satt? Se
pa dina kollegers erbjudanden, service och satt att presentera sin
verksamhet och hur de betonar olika delar. Jag menar inte att du ska
plagiera. Se vad andra gor och gor det battre.

Men fall inte i gropen att i forsta hand agna dig at priskonkurrens. Med
laga priser kommer du s& smaningom tvingas leverera lag kvalitet och
inte ha rad att utveckla din verksamhet och da kanske du maste halla
annu lagre priser. Akta dig for att hamna i en nedatgaende spiral.

Uttryck resultatet av det du erbjuder i siffror

Det mesta som gar att mata och uttrycka i enkla siffror &r latt att
kommunicera och latt for dina kunder att forsta och komma ihag. En
inredare som jobbar med styling infér en férsaljning av en bostad kan ha
svart att beskriva sina tjanster med avseende pa farg, form, material och
design. Det &r mycket battre om man kan uttrycka resultatet i siffror, t.ex.
pa foljande satt: "Sedan vart féretag genomférde en forandring av en
villa i Uppsala sa kunde méklaren salja villan for ett pris som var 15 %
hégre an vad man trodde fran bérjan.” "Genom att vart féretag har
speciella avtal med leverantorer av material sa blir kostnaderna 20 %
lagre for vara kunder.”

Skaffa dig en mentor

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



Aktuell lista pa referenser

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

Samla betyg, intyg och andra dokument

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

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

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

Marknadsfor dig &ven som konsult

Om du jobbar med kvalificerade tjanster eller produkter kan du aven
erbjuda dina expertrad som konsult. En forfattare kan ge rad till andra
som funderar pa att borja skriva. Har du startat eget inom en speciell
bransch kan du ge konsultrad till andra som vill in i samma bransch. Ar
du skicklig pa att presentera dina tjanster eller produkter kan du t.ex. bli
konsult i presentations- och saljteknik. Driver du en antikaffar kan du
erbjuda att du, som konsult, varderar delar av ett bohag.



Uppfinn inte hjulet en gang till

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

Koppla dina erbjudanden till nagot som ar aktuellt

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

Testa — det ar latt att gora

Om du planerar att skicka ut ett marknadsféringsmaterial om en ny
verksambhet, lansering en ny tjanst eller produkt finns det i dag goda
majligheter att via Internet, sociala medier och e-post testa, mata och
korrigera innan du satsar for mycket tid pa nagot nytt. Jag ar med i nagra
grupper pa Facebook dar denna metod anvéands flitigt. Man skickar ut en
testballong och far pa enkelt satt kommentarer och synpunkter. Pa
LinkedIn finns motsvarande grupper.

Samarbeta med icke-konkurrenter

Hitta samarbetspartners som jobbar inom néarliggande omraden. De kan
ofta och gratis inkludera dina kontaktuppgifter i sitt informationsmaterial.
En inredare kan samarbeta med leverantorer, husfirmor och maklare.
Om du jobbar inom eventbranschen kan du samarbeta med artister och
musiker, cateringfirmor, de som jobbar med uthyrning av festvaningar,
festlokaler, partytalt, ljud- och ljusanlaggningar, bord, stolar och porslin.
Pa det sattet kan man hjalpa och stétta varandra i marknadsforing,
hoppa in nar nagon har fér mycket och ge varandra goda rad om allt
maijligt.



Samla kontaktuppgifter nar du gor en presentation

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

Sprid information aven fran dina samarbetspartners

Erbjud dina samarbetspartners att du sprider information om deras
verksamhet i dina nyhetsbrev. Ditt brev kan da bli intressantare med
bredare information och det blir naturligt att de sprider information pa
motsvarande sétt om din verksamhet.

Anvand din hemsida som en standigt pagaende
marknadsundersokning

Genom Google Analytics kan du se hur manga besokare du har pa din
hemsida, vilka delar av din hemsida dina besokare laser mest och vilka
s6kord de anvander for att hitta dit. Detta ar en vardefull form av standig
marknadsundersokning for din verksamhet. Skriv in orden Google
Analytics som sokord pa Google for att lara dig mer om detta. Pa flera av
mina hemsidor kan bestkarna bestalla nyhetsbrev inom flera olika
omraden. Besokarna far harigenom vardefull information och jag far
kunskap om vilka omraden som ar mest efterfragade och anses som
mest intressanta.
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Stall fragor till dina presumtiva kunder

Stall fragor i dina nyhetsbrev och pa din hemsida till dina bestkare. Du
kommer att fa gratis information och nya idéer om dina erbjudanden
samt hur du kan marknadsfora dem. Folk ar ofta glada och stolta 6ver att
kunna ge idéer, synpunkter och goda rad.

Anvand frukostmoten

Frukostmoten blir alltmer populért. De stér inte resten av arbetsdagarna.
Denna typ av méten kan goras tidseffektiva. De du traffar ar pigga och
vill garna bade fa och ge information och det &r billigare med frukost an
lunch eller middag.

Dina kontaktuppgifter pa din hemsida

Se till att dina kontaktuppgifter &r latta att hitta pa din hemsida. Visa ett
foto, for- och efternamn och hur besokare kan fa kontakt med dig pa flera
olika satt, e-post, eventuell kontorstelefon och mobiltelefon.

Anvand en ”slogan” pa ditt visitkort

» o

T.ex. "Vi jobbar miljévanligt”, ” Vi har varit i branschen sedan ar...”, "Vi
ger alltid tva ars garanti”, "Vill du ha en e-bok gratis om ...?”

GoOr en enkel broschyr i din dator

GOr en broschyr i din dator som presenterar din verksamhet. Anvand dig
av nagon av alla de mallar som du kan hamta gratis pa Internet. Min fru
och jag har en uthyrningsroérelse for att hyra ut var lagenhet i Frankrike.
Vi har gjort en enkel broschyr pa det sattet om lagenheten som vi skickar
over i samband med forsta kontakten med en kund. Vi anvander den
ocksa nar vi skickar over ett kontrakt for underskrift och nar vi skickar
nycklar till lAgenheten. Den anvands vid alla tankbara tillfallen. Vi vet att
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manga av vara hyresgaster skickar den vidare till andra. Naturligtvis
ligger det ocksa nagra ex. av broschyren i lagenheten.

Ta tillfallet i akt att beratta om dina nyheter
Exempel p& nyheter att beratta om:

e Du erbjuder en ny form av service eller en ny produkt
e Du har fatt ett erkdnnande fér nagot bra du har gjort
e Du har avslutat ett speciellt intressant uppdrag

e Du har deltagit i en konferens inom ditt omrade

Ha alltid din digitala kamera till hands

Ta bilder av det mesta som visar resultat av din verksamhet och olika
former av bevis som du fatt for dina insatser. Sprid bilderna i ditt
nyhetsbrev, i sociala medier och pa din hemsida. Min fru har en hemsida
som heter arkitektgunilla.se. Den anvander hon bl.a. nar hon sitter hos
kunder och vill visa exempel p& hur man kan losa ett specifikt problem.
Det ar bara att ta upp en IPad och knappa in hemsidan och valja den bild
man vill.

GOr det latt att kopa dina tjanster eller varor

Pa din hemsida ska det vara latt att hitta hur man tar kontakt med dig for
att kopa det du erbjuder. Det ska finnas ett tydligt bestallningsformular,
information om vad som galler vid kdp. Betalar man med kreditkort eller
mot faktura, &r angivna priser med eller utan moms, fraktkostnader, hur
sker leverans, finns det olika satt att bestalla, vad kan man géra om man
inte ar nojd osv.

Haka pa aktuella nyheter

Hall dig uppdaterad om aktuella nyheter och koppla dina tjanster till
dessa. Nar jag hittar nagon intressant nyhet i tidningen brukar jag ta ett
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foto av rubriken med min IPhone och lagga in en notis om detta pa min
hemsida, pa min blogg och pa mina egna grupper pa Facebook.

Kontakta nyhetsmedia med tips
Det kan t.ex. handla om:

e Hur man sparar penga,

e Hur man sparar tid,

e Hur man undviker misstag inom ditt specialomrade
e Hur man undviker sékerhetsrisker inom ditt omrade

Kontakta nyhetsmedia med intressanta fakta
Det kan t.ex. vara fakta om:

e Trender och utveckling inom ditt specialistomrade
¢ Intressanta undersdkningsresultat
e Den framtida utvecklingen inom ditt intresseomrade

Be om feed back

Se till att du inbjuder ahodrarna att ge feed back pa dina foredrag,
tidningsartiklar och uttalanden. Det hander mig att jag tror att en viss del
av det jag framfor ar det mest intressanta men nar jag ber om feed back
lar jag mig ofta att det var helt andra delar som ahérarna fastnade for.

Delta i forum inom ditt specialomrade

Leta reda pa var dina intressenter finns pa natet. Var aktiv i forum och
diskussioner pa andras hemsidor och pa sociala medier. Svara pa
fragor, var generds med information och se till att ditt namn och
adressen till din hemsida sprids den vagen.
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Var nabar

Se till att det ar latt att na dig via mobil, fast telefon, e-post eller vanligt
brev. Tala in ett bra telefonsvararmeddelande dar den som ringer far
reda pa hur man far tag pa dig och hur man hittar din hemsida.

FOlj upp utférda jobb

Efter ett slutfort uppdrag bor du kontakta uppdragsgivaren kort darefter
for att forsékra dig om att han eller hon ar n6jd och diskutera vad som
ev. kan goras battre. Det hander ibland att en séljare hor av sig langt
efter ett kop for att fraga om jag ar nojd. Jag blir varje gang lika
imponerad och undrar varfor det inte hander oftare. Pa det séttet blir jag
lattare en aterkommande och lojal kund och vi vet alla att det ar lattare
att sélja nagot till en tidigare kund &n att hitta en ny.

Lat fantasin floda

De finns manga satt att skaffa kunder. Med tillrackligt originella forslag,
med brainstorming tillsammans med andra och med inspiration fran icke-
konkurrerande branscher kan du ta fram idéer som folk kommer att prata
om. Det ar den basta formen av gratis marknadsféring och som leder till
nya kunder for ditt foretag.
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Tack

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

Innehallet i den e-bok som du nu last & hamtat fran boken "Starta eget
foretag snabbt och [onsamt”.

Starta eget foretag
snabbt och [6nsamt

| den boken beskrivs i 6 steg hur du kan starta och driva ditt eget foretag
med framgang:

Du kan fa tag pa boken "Starta eget foretag snabbt och I6nsamt” pa
Bokus och Adlibris.

Jag ar intresserad av att hora hur det gar fér dig och jag vill garna ta del
av dina synpunkter pa innehdllet i denna e-bok. Det spelar ingen roll om
dina kommentarer ar positiva eller negativa. Allt ar valkommet!

Hor garna av dig till holger.wastlund@gmail.com

Lycka till med ditt féretag!

Holger Wastlund
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