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Konsulentkompasset - vaekst med vilje

Forord:

En karriere som selvstaendig konsulent er attraktiv for malrettede og dygtige
specialister, der vil bestemme selv og vaekste.

For som konsulent kan du tit selv bestemme, hvor, hvornar, hvordan og hvor meget
du vil arbejde - hvis du taenker de rette spgrgsmal ind i din forretningsplan.

Mange konsulenter er ikke ambiti@se nok her. Derfor ndr de ikke de resultater og den
frihed, de kunne have opndet. Hverken i karrieren eller privat.

Derfor denne bog om forretningsudvikling og markedsfaring for konsulenter.

Faktaboks: Hvordan definerer jeg konsulenter?

En konsulent er en specialist, der salger sin viden i form af undervisning eller
radgivning eller ved at udfgre opgaver pa baggrund af sin specialviden.

Eksempelvis i
e |T-branchen

e HR-branchen

o Markedsfgringsbranchen sdsom SoMe-konsulenter, brandingeksperter,
malgruppespecialister, webudviklere, grafikere, tekstforfattere,
oversaettere, SEO-konsulenter, annoncespecialister og fotografer.

Hertil kommer foredragsholdere, undervisere, ingenigrer, advokater,
bogholdere, revisorer og radgivere indenfor ledelse og projektstyring.

Som konsulent kan du ogsa szlge bager, onlineprodukter, SaaS-produkter og andet,
men praemissen for min bog er, at du tjener de fleste penge ved at betjene én kunde

ad gangen.
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Med eller uden ansatte! Nyt eller gammelt CVR-nummer!

Malgruppen for bogen er konsulenter - med eller uden ansatte - der salger B2B og
ofte er inde over komplicerede processer, uanset alderen pa CVR-nummeret. For jeg
fik ideen til bogen, fordi erfarne konsulenter med ansatte ogsa stillede mig mange af
de spergsmal, som jeg nu svarer pa. Eksempelvis om malgrupper, prissaetning og
markedsfering af det, nogle vil kalde for varm luft.

Dog er bogen skrevet med fokus pa soloselvstaendige konsulenter, fordi de fleste
konsulentvirksomheder begynder med én, og fordi indehaverens profil er sa vigtig.
Ogsa nar du har ansatte, da din DNA stadig er den gennemgaende i virksomheden.

Undervejs stiller jeg en raekke af de spergsmal, jeg vanligvis stiller mine kunder. Du
kan evt. have dem i baghovedet, mens du laeser hele bogen, og vente med at svare pa
dem, til du har den samlede kontekst.

| arbejdsarket her har jeg samlet alle bogens strategispergsmal og mange flere.

De er delt i 2: spargsmal, du kan svare pa med det samme, samt spargsmal, du kan
tage fat pd, nar du star i en konkret situation.

Og lad os sa ga i gang.

Kapitel 1:
Bliv den konsulent, kunderne ikke vil undveere

Veaelg de kunder, der virkelig vil dig.

Du bestemmer! Sa hvem vil du samarbejde med, hvad vil du profilere dig pa, og
hvilke mal straeber du efter? Du far ogsa effektive metoder til at na dine mal,
som ikke inkluderer at skrue op for arbejdstiden.

Som konsulent er du den primaere vare! Det skal du selvfelgelig udnytte, sa du far en
skarp profil, og det er tydeligt for kunderne, hvorfor de skal veelge dig i stedet for en af
dine konkurrenter.

Sa det gennemgar vi, for du skal definere den superpower, du skal bygge dine
koncepter omkring.

Din profil er delt i 2:
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Din USP, der star for Unique Selling Proposition, og selve brandet.

Din USP kan veere, at du

o tilbyder specifikke Igsninger til en bestemt branche, eksempelvis kontrakter
ifm. salg af fadevarer, revision af momsfrie produkter og ydelser eller
forretningsudvikling for internationale virksomheder

o tilbyder en samlet Igsning, som kunderne ellers selv skal ssammensaette med
flere leverandgrer

e har kombinationen af to relevante uddannelser, eksempelvis at du er jurist og
erhvervspsykolog.

Jo skarpere USP, jo st@rre konkurrencefordel.

Du far lige et par eksempler fra virkeligheden

Uffe Koch, Koch Digital, er en af Danmarks mest erfarne appudviklere og har tidligere
arbejdet som digital erhvervskonsulent og forretningsudvikler i BusinessAalborg.

Kombinationen ger, at han far forretning og apps til at styrke hinanden, sa appen
bliver en del af selve strategien og ikke en add-on.

Susan Murphy Lamprecht, MURPHY TECHNICAL TEXT, er overseetter og
korrekturlaeser med speciale i engelske tekster med teknisk indhold og fortzeller om
sin USP:

"Mange overscettere er bange for at specialisere sig inden for et specifikt omrade,
fordi de frygter at gé glip af kunder. Men jeg har gget min indtjening ved, at jeg tar
sige - og ikke mindst std ved - hvad jeg er god til. Det gar det ogsd lettere for
kunderne at huske mig mange dr frem."

Dine USP’er er de faktuelle fordele. Brandet er alt det, der far andre til at huske dig.
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Hvilke principper driver dig?

Efter mange ar som kommunikationsradgiver og tekstforfatter har jeg det anstrengt
med ordet vaerdier, for oftest dumper virksomheder i sdvel veerdier som
kommunikation om samme. Veerdierne fremstar ofte som en politisk korrekt
gnskeseddel og indeholder det, virksomhederne tror, kunderne foretraekker, eller det,
konkurrenterne skriver.

Og falger du ikke dine ord op med handling, er de ikke noget veerd.

Selv foretraekker jeg ordet principper i stedet for vaerdier, da de er mere
handlingsorienterede og matcher min malgruppe bedre.

Tag i stedet udgangspunkt i dig selv:

Strategisporgsmal:
Hvad er vigtigt for mig?

Hvordan vil jeg leve de principper ud i praksis?

Eksempelvis:

Hgj faglighed. Det kan du vise ved kun at Igse de opgaver, du er specialiseret i, veere
knivskarp pa, hvor dine kompetencer slutter, og have en fast politik for, hvordan du
vedligeholder kompetencerne.

Selv har jeg effektivitet som et af principperne. Fordi tid er penge, og jeg trives med
tempo og resultater.

Jeg viser effektivitet i praksis ved hurtigt at komme til sagen og have korte
leveringstider. | min egen virksomhed uddelegerer jeg mange opgaver, holder de
fleste mgder online, producerer markedsfgringsmateriale, jeg kan bruge mange
gange, og automatiserer sa meget som muligt. Blandt andet ift. kundernes
kgbsproces.

Og det princip matcher mine idealkunder, der ogsa arbejder effektivt og fokuserer pa
at na resultaterne hurtigt.
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Jo flere principper du har, jo sveerere er det at efterleve dem i praksis, og jo svaerere
bliver kommunikationsopgaven. Sa hold dig til fa.

Principperne har 2 formal:
e NAar du skal tage stilling til et dilemma, kan du vurdere, hvordan det, du

overvejer, matcher dine principper.

e De sender et konsistent og trovaerdigt signal om, hvad du star for.

Sla konkurrenterne med et skarpt brand

Udover principperne og USP bestar dit brand bl.a. af budskab, tone of voice og
visuelle elementer som farver, logo og grafisk identitet. Er du soloselvstaendig, kan du
ogsa inddrage din personlighed i brandet. For den er en stor del af dit aftryk.

Strategisporgsmal:
Hvad bliver jeg husket for?

Kan jeg fremhaeve de styrker mere?

Kig ogsa pa de sider, du nogle gange bliver kritiseret for. For maske ser din primaere
malgruppe de sider som en styrke. Og nar du skruer op for dit saerkende, far du
lettere ved at ramme de kunder, der saetter pris pa dine kvaliteter.

Nar jeg radgiver, er jeg kendt for at ga til stalet, fordi jeg udfordrer kunderne. Derfor
mener nogle, at jeg er kritisk. Evt. suppleret med arrogant og firkantet - af andre
grunde. Andre taenker, at jeg kender mit veerd, er struktureret og dygtig til at seette
fokus pa de vigtigste problemer.

Sidstnaevnte bruger jeg nu ift. mit brand. Ofte kombineret med, at jeg har kant og ter
stille de upopulaere spargsmal. For jeg ved godt, hvilken af de to grupper jeg helst vil
have som kunder.

Sa nu bliver det tydeligere for de rette, at de skal vaelge mig til.
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"Majbritt er en pitbullterrier, og der er no bullshit. Og hun er mere en
forretningskvinde med kommunikation som lgftestang - end omvendt.”

Daniel Baun, indehaver, Gurubeam
(Senere solgt til Konsulenthuset ballisager A/S)

Kunderne skal passe til dig - ikke omvendt

Som ekstern konsulent skal du jo ikke passe ind, men netop skille dig ud og
udelukkende passe til din udvalgte malgruppe. Eller snarere: De skal passe til dig.

Jo mere du kan skrue op for dine steerke sider, jo mere markant bliver du, og jo lettere
er det for kunderne at kende og huske dit firma. Det styrker trovaerdigheden og ger,
at idealkunderne vil betale mere for dine ydelser end konkurrenternes.

Brandingen er et af de steder, hvor du har en raekke fordele som konsulent. For jo
feerre i virksomheden der skal "leve brandet”, jo nemmere er det at opnd en skarp
profil. Og brandet indgar i alt, hvad du laver. Ikke kun din markedsfgring.

Det er et godt eksempel pa, at du som indehaver af en mindre virksomhed kan sla de
starre med flere leengder, selv om dit markedsfgringsbudget er mindre, hvis du er
smart og modig og tror pa dig selv.

Men en ting er din profil. En anden er dine kunders. Derfor ser vi pa din malgruppe
nu. For | skal selvfglgelig matche!

Veelg selv idealkunderne

Som selvstaendig har du friheden til at veelge, hvem du vil Igse opgaverne for. Og
samtidig er en praecis malgruppe en af de vigtigste preemisser for en god forretning.
Sa det er win-win.

Imidlertid er mange konsulenter alt for brede her og definerer maske deres
malgruppe som SMV'er pd Sjaelland. Evt. med et bestemt antal ansatte eller i en bred
branche. Tit i et mislykket forseg pa at ramme alle.
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Og fordi mange af dine konkurrenter sikkert begar den fejl, far du hurtigt et forspring,
nar du ter snaevre malgruppen ind. Samtidig kan du bruge din viden om malgruppen
gennem hele din forretnings- og markedsfgringsstrategi. Og nogle gange kan den
rette brancheindsigt blive en af dine vigtigste USP’er.

Du bliver mere vaerd

Jo bedre du kender din malgruppe, jo mere praecist kan du give kunderne det, de har
brug for. Du kan ogsa bedre formulere dine budskaber, sa du matcher kunderne
praecist. Derfor saetter du hele din investering ind pa et praecist mal.

Du bliver ogsa mere vaerd for dine idealkunder, nar du fokuserer pa dem. Og nar du
bliver tydelig i din kommunikation og markedsfaring, vil nogle potentielle kunder
veelge dig fra. Sidstnaevnte vil oftest veere de kunder, du alligevel ikke kan give de
bedste resultater. Sa du far flere tilfredse kunder og feerre af de andre.

Nar jeg radgiver kunder om forretningsstrategi, ydelser og malgruppe, taler mange ud
fra, hvordan deres virksomhed har fungeret indtil nu. Og de tror, de skal have mere af
det, de har.

Og selv om der ligger en del brugbare oplysninger her, er tiden frem til nu ikke det
mest interessante. Det er derimod, hvad du vil fremover.

Hvis du ikke har indsnaevret din malgruppe tidligere, er din malgruppe formentlig
meget bred. Det gar det sveert for dig at fa loyale kunder, fordi du prever at tilgodese
nogle, der ikke har ret meget til faelles. Derfor bliver din profil uskarp, og du rammer
ingen af dem saerlig godt. Hverken med dine koncepter eller din markedsfering.

Fokus pa kunder, der sikrer fast omsatning
“"Med valg af kundetype tog vi stilling til, hvilke kunder vi helst vil samarbejde med.

Det er en stor fordel for virksomheden, fordi vi nu bedre kan undga tidsraver-
kunderne, der aldrig bliver tilfredse, og i stedet fokusere pd dem, der veerdscetter
vores metode bedst og - ligesom os selv - foretreekker de lange stabile samarbejder.
De kunder, der samtidig er en god sikkerhed for fast omscetning.”
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Erik Jul
CEO, Conxion A/S

Sperg dig selv, hvilke kunder du vil foretraekke at have flest af fremover, og fokuser pa
dem:

Strategisporgsmal:
Hvem kan jeg give de allerbedste resultater?
Hvem foretraekker at arbejde pa samme made som mig?

Hvem arbejder efter samme principper som mig?

Du vil stadig ramme udmaerkede kunder, der ikke er defineret som dine idealkunder,
fordi du er direkte og mere pracis i din markedsfgring. Samtidig ved alle, hvad de kan
forvente i et samarbejde med dig. Og du har starre sandsynlighed for, at de bliver
tilfredse, nar du har meldt klart ud, hvad du star for.

Sa med praecis malgruppe styrker du etikken i dit forretningsgrundlag.

Praeciser malgruppen med en kundetype

Maske bemaerkede du, at Erik Jul sagde "kundetype” og ikke "malgruppe”. Det er, fordi
han arbejder efter Emotionelle Kundetyper® fra Institut for Kundetyper ApS, ligesom

mig selv og de fleste af mine kunder.

En metode, jeg er certificeret i, hvor vi inddeler kunderne i 4 forskellige arketyper og
fokuserer pa én type i hele forretningsudviklingen og markedsfgringen.

| modsaetning til lignende vaerktejer handler kundetyperne udelukkende om, hvordan
vi agerer i kgbsgjeblikket. Derfor er metoden helt anderledes end DISC m.m. og den
eneste segmenteringsmetode, hvor vi kan ramme kunderne sa pracist.
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For hver kundetype har vi retningslinjer for, hvordan vi rammer
markedsfaringsmaessigt, sa vi undgar markedsfering bygget pa personlige
praeferencer.

Tempo, ord og farver passer sammen

Certificerede grafikere, fotografer, SoMe-konsulenter og tekstforfattere kan levere en
knivskarp, samlet markedsfgring. Her rammer alle detaljer samme kundetype - og du
undgar at ramme én pa LinkedIn og en anden pa hjemmesiden.

For vi matcher malgruppens sprog og de falelser, der giver netop dem lyst til at kebe.
Eksempelvis ift.

e tempo

e detaljeniveau

e mangden af engelske ord
e tone of voice

o Dbilledstil

o farver.

Den ensartethed sikrer en konsistent markedsfering, uanset hvor pa kunderejsen
kunderne mgder os.

Du kan sagtens kombinere en emotionel kundetype med at arbejde efter en persona.
Men personaen kan aldrig erstatte en kundetype. For en persona definerer en raekke
faktuelle forhold om malgruppen. Ikke hvilken form for markedsfering der far
malgruppen til at kabe.
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Lad os tage et par eksempler

En kundetype veaerdsaetter effektivitet, profit og overblik. Det kan du se i den her tekst,
jeg har skrevet for virksomheden Work Efficiently.

"Hvis du samler alle dine forskellige opgaver i Outlook’s opgavefunktion, far du overblikket
over alle dine opgaver, deadlines, prioriteringer og mails et og samme sted.

Derfor kan du spare tid i hver enkelt delopgave i dine projekter fremover. ... Udover at du
kan ege bundlinjen ved planlcegning og optimering af opgaverne, kan du sikkert ogsa
spare din virksomhed for flere timer hver uge ved at planlaegge og strukturere mader
bedre.

Alt, hvad jeg laver, handler om at gore danske virksomheder mere effektive. Derfor
underviser jeg i, hvordan du kan holde effektive moder, age din personlige effektivitet,
planleegge og prioritere dine opgaver og undgd afbrydelser.”

En anden kundetype vaerdseetter grundighed, forudsigelighed og det stabile
samarbejde. Det kan du se i den her tekst, som jeg har skrevet for IT-virksomheden
Kracon ApS:

Vi udfordrer dig og sikrer, at dit eget forslag til en lesning 0gsd er hensigtsmeessig. Bade i
forhold til hvad det rent teknisk vil krceve at lase opgaven, og hvad der vil fungere bedst i
praksis, nar opgaven er lgst. Vi vurderer naturligvis ogsd, om problemet kan leses bedre
pd anden vis. Denne samtale tager typisk en halv til en hel time.

Vurderer vi, at vi kan fd et godt og stabilt samarbejde, og er der tale om en starre opgave,
beder vi dig om at beskrive dit behov og forslag til losning mere detaljeret. Har du brug
for assistance eller radgivning til at definere behovet, er det muligt at tilkebe denne hjcelp.
Er der tale om en mindre opgave, kan vi som regel aftale processen allerede i telefonen.”

Hvad er dit mal om 1, 3 og 10 ar?

Nogle konsulenter lgser kun i begreenset omfang opgaver, de selv vaelger til. | stedet
laser de primaert opgaver, der kommer fra netveerk og tidligere kunder.

Isoleret set er det attraktivt med en kalender, der fylder sig selv. Hvis den er fyldt med
spaendende opgaver for idealkunder til en attraktiv pris. Desveerre oplever jeg
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jeevnligt, at det ikke er tilfeeldet. Og konsulenterne har ikke ngdvendigvis analyseret
grundigt nok, om opgaverne er gunstige, for de tog dem ind. Eller maske lgser de
ligefrem de opgaver, som de blev selvstaendige for at slippe for.

For sterre konsulentvirksomheder er problemet primeaert, at nogle kunder har alt for
fordelagtige kontrakter, hvor priserne ikke er fulgt med tiden. Resultatet er det
samme.

Derfor skal du laegge en plan, sa du selv tager kontrollen over, hvilke opgaver du vil
lgse. Det gaelder, bade hvis du vil optimere en etableret virksomhed, og hvis du starter
som selvstaendig efter mange ar som ansat specialist.

Det at tjene mange penge er ikke en god strategi, for det mal kan du nd ad mange
veje, sa det er for ukonkret. Du skal tage stilling til, preecis hvad du vil. Og jo mere
praecist du arbejder med malsaetningen for dit firma, jo bedre sikrer du, at du
bestemmer. Ikke tilfaeldighederne.

Og sa ved du ogsa, hvornar du skal takke nej til en opgave.

Veelg, sa du nar dit mal

Nar du skal traeffe vigtige beslutninger for din virksomhed, sa sparg dig selv, hvordan
beslutningen matcher dine overordnede mal. Sa sikrer du, at tidsforbrug og
investeringer understgtter planen.

Svar pa de her sporgsmal ud fra, hvor du vil veere om 1, 3 og 10
ar:

Hvad skal min omsaetning vaere?

Hvad vil jeg haeve i lgn?

Hvor meget vil jeg arbejde?

Vil jeg have ansatte?

Er mit mal at saelge virksomheden? | sa fald hvornar?
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Hvilke opgaver vil jeg l@se?

Hvilke opgaver vil jeg ikke lgse?

Vaer sa konkret som muligt, nar du svarer.

Det sidste spargsmal er vigtigere, end du sikkert er klar over. For kender du dit ja og
dit nej, bliver det lettere for dig at traeffe de rigtige valg. Dit nej kan vaere til darlige
kunder, darlige betalingsbetingelser, darlige deadlines etc. Det kan ogsa veere til
kunder og samarbejdspartnere, der har en anden etik end dig.

| naeste kapitel ser vi neermere pa selve regnestykket for din lan. | ferste omgang er
det vigtigste, at du saetter et mal.

For nar dine mal bliver konkrete, kan du se dem for dig, og hver gang du arbejder
med dem, fokuserer hjernen pa malene. Den skelner ikke forestilling fra virkelighed,
og du kommer taettere pa dit mal, nar hjernen tror pa det.

Eksempelvis havde jeg planlagt et andet spaendende projekt end at skrive den her
bog. Af forskellige grunde kunne det ikke lade sig gere lige nu, men min hjerne
arbejdede videre, og sa fik jeg ideen til bogen i stedet.

Saet ogsa mal for din konsulentrolle og din privatperson

Udover dine mal for virksomheden skal du tage stilling til, hvilke mal du har privat og
som konsulent. For de mal kan du ogsa planlaegge efter og blive motiveret af.

Private mal kunne veere at

e kgbe en dyrere bolig eller bil
e ga tidligt pa pension

e boiudlandet 3-5 maneder arligt.

Konsulentmal kunne veere at
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e Dblive keynote speaker
e udgive en international bestseller
e snavre dit speciale ind

e samarbejde med en specifik person eller virksomhed.

Nar du har skrevet dine mal, leegger du sikkert maerke til, at du begynder at fa flere
ideer, der minder om malene - eller ligefrem ideer, der gor, at du kan na dine mal
med det samme.

Programmeér din hjerne til succes

Har du kendt mig ar tilbage, har du sikkert teenkt pa mig som en knokler. Og jeg har
knoklet, men gar det ikke mere.

Til dels fordi mit fundament nu arbejder for mig, hvilket du kommer til at lsese meget
mere om senere. Og til dels fordi jeg har madt katalysator for personlig og
organisatorisk vaekst Susanne Frandsen.

Hun har bade et stjernespakket konsulent-CV + bestyrelseserfaring og er specialist i,
hvordan vi programmerer vores hjerne, sa vi nar vores mal.

En kombination, jeg selv gerne havde inddraget tidligere. For jeg er imponeret over,
hvor effektivt vi kan arbejde, ndr vi kombinerer en gennemarbejdet strategi med et
fokuseret mindset.

Susanne Frandsen anbefaler de her 3 gvelser til at saette turbo pa dine mal:

@velse 1:

Skriv dine mal, som om du allerede har ndet dem. Skriv i nutid, og begynd med "jeg".
Eks.:

"leg er en anerkendt ekspert inden for [felt], og jeg hjcelper [mdlgruppe] med at [resultat].”
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Undga formuleringer a la “Jeg ville anske ...” eller andet, der indikerer, at du ikke har
naet malet endnu.

Herefter kan du formulere nogle undermal som tegn pa, at hovedmalet er ved at blive
virkeliggjort:

“leg bliver interviewet 2 gange om madneden.”

“leg omscetter for x kr. om mdneden.”

"leg gleedes over, at kunderne finder mig af sig selv.”
"leg har frihed til at styre min egen tid.”

“leg harer, hvordan tidligere kunder lykkes.”

"leg far dagligt beviser pd, at jeg gar en forskel.”

@velse 2:

1. Tag et blankt Ad-ark, og skriv et abent spargsmal. F.eks.:
"Hvad er de 3-5 vigtigste skridt, jeg skal tage i dag for at komme tcettere pd mit
mal?"

2. Skriv mindst 5 tomme bullets, og sid i stilhed.
3. Notér alt, der kommer - ét punkt pr. inspiration.

4. Hav altid mindst én tom bullet - det inviterer flere svar frem.

Nu har du altid en bruttoliste med gode ideer, du kan veelge fra.

@velse 3:

Har du blokeringer, der h&ammer din forretning, sa vend dem til noget positivt.
Eksempelvis kan du sige:

"leg ndr altid mine mdl” i stedet for “Jeg er sd langsom” eller "Jeg finder altid en lasning” i
stedet for "Jeg ved ikke, hvad jeg skal gore”.

Lav en liste med dine nye satninger, og sig dem hver dag, til du maerker forandringen.
Fake it till you make it. Oplever du ingen forandring efter 60 dage, har du sikkert brug
for hjeelp til at arbejde med dine overbevisninger.
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Opsummering af kapitel 1

e Tag stilling til, hvad du vil veere kendt for - og skru op for det.
e Vealg den malgruppe, der vaerdsaetter dig.

e Szt konkrete mal, og fokuser pa dem.

"Hvis du har en plan B, sd er det dén, du ndr.”

Susanne Frandsen, katalysator for personlig og organisatorisk vaekst

Bonus:

Vil du lzese mere om kundetyperne, sa lzes med her.

Kapitel 2:
Find din superpower, og sat din powerpris

Du bestemmer. Sa hvilke opgaver vil du lese, og hvad vil du have for dem?
Derfor far du selve regnestykket for konsulentpriser + faste prismodeller, der
bade gavner kunden og dig, herunder at szelge via abonnement. Sa glaed dig til
at mede abonnementskongen Andreas Dirksen, SignUp Academy.

For du kan seette pris pa dig selv, skal du afklare den superpower, som dine kunder vil
betale mest for. Sa det ser vi pa nu.

Strategisporgsmal:

Hvad er jeg god til?
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Hvad kan jeg lide at lave?

Hvad anerkender kunderne et behov for?

Seet god tid af til at svare pa hvert af spgrgsmalene. Jo flere svar, jo bedre mulighed
har du for at finde din bedste superpower.

Der, hvor svarene overlapper hinanden, har du din superpower. Dét, du skal fokusere
pa, nar du praeciserer dine ydelser.

Se forskellen pa 2 x beslaegtet superpower

Jeg er god til at overskue kunderejser og arbejde grafisk.

Jeg kan lide at lave oversigter og maps.

Mine kunder har et behov for dokumentation af kunderejsen ifm. en stgrre
markedsfgringsinvestering.

Superpower: Grafisk oversigt over kunderejsen.
Eller:

Jeg er god til at overskue kunderejser og stille spargsmal.
Jeg kan godt lide at analysere problemer og finde lasninger.
Mine kunder har et behov for konkrete rad om optimering af kunderejsen.

Superpower: Radgivning om optimering af kunderejsen.

Som erfaren konsulent har du sikkert last sa mange opgaver, at det er en starre
opgave at svare pa spgrgsmalene. Og har du ikke en ekstern sparringsperson i
forvejen, er det maske tiden til at finde en nu, sa du har en til at spotte dine blinde
vinkler.

Jo mere pracis du er, jo steerkere power. Derfor far konkurrenterne svaerere ved at sla
dig. Isaer hvis du har en skarp malgruppe. Og nar du kan svare p4d, hvilke resultater du
vil skabe for hvem, kan du udvikle alle dine ydelser efter det - og efterfglgende
implementere budskabet i din markedsfering.
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Hvordan vil du performe?

Du skal ogsa tage stilling til, hvordan du vil levere ydelsen, sa samarbejdet bade bliver
attraktivt for malgruppen og for dig. Ofte kan du bade szelge din viden som kurser,
1:1-radgivning el. lign. Men du skal tage stilling til, hvad du vil, sa det bliver dig - og
ikke tilfeeldige forespargsler - der afgar, hvilke opgaver du lgser.

Det giver dig ogsa svaret pa, hvilke ydelser du skal fremhaeve i din markedsfering, og
hvilke du primaert saelger til kunder, du allerede har kontakt med, eller nar nogen selv
sperger.

Strategisporgsmal:

Vil jeg l@se konkrete opgaver eller udelukkende radgive og undervise eller
omvendt?

Holder jeg abne kurser, hvor deltagerne kan booke en enkelt plads, eller tilbyder
jeg udelukkende lukkede kurser eller workshops, hvor én virksomhed bestiller og
betaler?

Holder jeg standardkurser eller skraeddersyede workshops?

Har jeg sa mange kunder med det samme behov, at jeg kan lave onlinekurser,
standardguider eller bager?

Saet prisen pa dig selv hojt
Din pris er sikkert vigtigere, end du selv er klar over.

For saetter du din pris rigtigt, kan du arbejde mindre og tjene flere penge samtidig. Du
bliver ogsa mere vaerd for dine kunder, fordi du kan forbedre din ydelse, takke nej,
nar du skal, og blive ved med at vaere god. Prisen er ogsa kundernes garanti for, at du
ogsa er der, naeste gang de har behov for din assistance.

Seelger du udelukkende konsulentydelser, er der et loft for, hvor meget du kan
vaekste. For du kan kun betjene én kunde ad gangen. Derfor skal du kende
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regnestykket for, hvordan du prisseetter din tid. Uanset om du fakturerer efter
tidsforbrug eller giver en fast pris.

For nar du ved, hvad en time er veerd, kan du hurtigt udregne prisen pa et koncept.
Du kan ogsa vurdere, hvor mange penge onlineprodukter skal indbringe, for at det er
en god forretning. Tidsforbruget taget i betragtning.

Jeevnligt taler jeg med konsulenter, der ikke ejer deres pris, eller som er kommet frem
til deres pris lidt tilfeldigt. Derfor ser vi lige pa det faktuelle regnestykke:

Strategisporgsmal:

Hvad vil jeg tjene om aret?

Hvor mange udgifter har jeg i virksomheden?
Hvor mange timer vil jeg arbejde?

Hvor stor en andel af min arbejdstid kan jeg fakturere? (I mange brancher er
mere end 50 % ikke realistisk for indehaveren®).

Eks.:
Jeg vil tiene 1 mio. kroner og har udgifter for 350.000 kroner.
Det kraever en omsaetning pa 1.350.000 kroner.

Jeg vil arbejde 37 timer om ugen = 1.924 timer fraregnet ferie og helligdage =
1.628 timer.

Jeg kan fakturere 50 % af arbejdstiden, nar jeg yderligere fratraekker sygdom,
kurser, markedsfagring, administration, netvaerk og diverse andre ikke-
fakturerbare opgaver = 814 fakturerbare timer.

Derfor skal jeg tage en timepris pa 1.658 kroner.

1.350.000 divideret med 814 = 1.658.

Vil du tjene mere?

Har du andre mal, seetter du bare andre tal ind i formlen.
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Eksempelvis: Hvis jeg vil tjene 1,5 mio. kroner, skal jeg enten tage 2.487 kroner i timen
(timepris pa 1.658 kroner x 1,5) eller fakturere 301 timer mere (500.000 kroner
divideret med 1.658). Under forudsaetning af at hgjere timepris og flere opgaver ikke
udlgser flere udgifter.

Iseer den sidste udregning viser, hvad din egen tid er vaerd, og hvor vigtigt det er, at du
uddelegerer nogle af dine opgaver. Det ser vi pa senere.

*Daekningsgraden for ansatte er ofte langt hgjere.

Samtidig arbejder selvstendige, iflg. SMVdanmark, i gennemsnit over 200 timer mere
om aret end lenmodtagere, nar ferie og helligdage er trukket fra.

Det tal understeattes af en undersggelse fra Danmarks Statistik, der viser, at
lenmodtagere pa fuld tid i gennemsnit arbejder ca. 36 timer om ugen, mens
selvstaendige arbejder 41,5 timer.

Nar jeg har sat 37 timer ind i regnestykket, er det, for at du kan sammenligne med en
almindelig fuldtidsstilling.

Strategisporgsmal:
Har jeg brug for at tjene sikre penge, eller har jeg is i maven?
Vil jeg tilbyde maengderabatter?

Hvor anerkendt en specialist er jeg? Eksempelvis hvis du har en ph.d. eller en
bestseller pa CV'et.

Hvor godt markedsfert er jeg sammenlignet med konkurrenterne?

Pa hvilket niveau ligger mine konkurrenters priser?

| enhver branche svinger prisen pa konsulenter, sa du kan ikke ukritisk leegge dig op
ad konkurrenterne. Alligevel er det relevant at kende niveauet, for det viser, hvad du
konkurrerer imod prismaessigt.
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Kopiér 15 ars erfaring med mangderabatter

Selv har jeg sat veaerdien af mine timer til 1.500 kroner. Uanset om jeg radgiver, skriver,
karer bil, forbereder mig eller andet.

Siden 2010 har jeg primaert last mine opgaver gennem klippekort, og jeg har gode
erfaringer med modellen. Her bestemmer kunderne selv, hvor stor en maengderabat
de vil have, alt efter starrelsen pa klippekortet, og jeg slipper for at sende regninger
lebende og er sikker pa min likviditet.

Iseer det sidste er en stor fordel, hvis du vil sta staerkt gkonomisk, selv om dit salg
svinger.

| 2024 supplerede jeg med et koncept mere. Nemlig mine vaekstpakker. De er regnet
ud efter samme priser og maengderabatter som klippekortene. Men hvor kunderne
skal betale hele belgbet pa en gang, nar de kaber klippekort, er vaekstpakkerne en
abonnementsordning. Her forpligter kunderne sig til en bindingsperiode og betaler
manedligt.

Modellen er:

Guldvaekstpakken:

30 timer om maneden: 24.000 kroner ekskl. moms
Efterfelgende timer: 800 kroner ekskl. moms
Lgber mindst 3 maneder

Selvvaekstpakken:

15 timer om maneden: 13.500 kroner ekskl. moms
Efterfelgende timer: 900 kroner ekskl. moms
Lgber mindst 6 maneder

Bronzevaekstpakken:

7 timer om maneden: 7.000 kroner ekskl. moms
Efterfelgende timer: 1.000 kroner ekskl. moms
Leber mindst 6 maneder

Hvis din ydelse og din malgruppe er egnet til det, kan du overveje en prisstrategi med
bonus. Her regner du ud, hvad du mindst skal tjene pa en opgave, og legger
forskellige bonusparametre oveni, alt efter hvilke resultater du skaber.

www.majbrittlund.dk



M

Ligesom med preecise malgrupper vil du matche nogle og frastade andre med faste
koncepter. Og hvis nogen udenfor malgruppen bliver kunder alligevel, er det
nemmere for dig at definere for dem, hvad der geelder hos dig. Fordi du har besluttet
pa forhand, hvordan konceptet fungerer.

1% times foredrag = 1%z times honorar?
Nej, selvfalgelig ikke.

Seelger du standardiserede oplaeg i form af kurser og foredrag, er timeprismodellen
sjeeldent den mest oplagte. Men nar du kender din timepris, kan du hurtigt regne ud,
hvordan oplaeggene kan blive en god forretning.

Her er 2 modeller + onlinekurser:

Den ene er standardoplaeg, som matcher en stor malgruppe, sa du kan genbruge dit
materiale. Evt. i en lettere varieret udgave - og blive superrutineret.

Den anden er skraeddersyede oplaeg, som hurtigt bliver dyre i tid, alt efter hvor meget
du skal forberede individuelt.

Kreever de skraeddersyede oplaeg specifikke vaerktajer, gvelser og slides tilpasset den
specifikke virksomhed, skal du enten have betaling for al din forberedelse eller vaere
sikker pa, at du kan genbruge materialet hos andre kunder. Og her er nogle
konsulenter for optimistiske.

Er du ikke en anerkendt oplaegsholder i forvejen, skal du overveje, hvor mange
ressourcer du vil bruge pa at markedsfgre oplaeg efterfelgende, for at du er sikker p3,
at det bliver en god forretning.

For du skal ikke salge ydelser, der er en darlig forretning.

Nar mange betaler sma belob

Jf. onlinekurser eller andre koncepter, der ikke kraever din fortlgbende tid, er
regnestykket helt anderledes. Her kan du planlaegge, at konceptet skal veere sa billigt,
at prisen ikke stopper nogen, sa mange sma betalinger udger din forretningssucces.
Selvfglgelig under forudsaetning af at mange har brug for samme viden.
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Nogle konsulenter driver attraktive kursusvirksomheder pa den made. Inden du
overvejer at folge efter dem, sa regn lige efter en ekstra gang, praecis hvor mange der
vil skulle ggre brug af dit produkt, for at det modsvarer din samlede produktionstid.
Nu har du jo lavet regnestykket for, hvad din tid er vaerd.

Hvis du ikke har pravet at udvikle onlinekurser for, bliver du nok overrasket over, hvor
lang tid det tager at pakke al din viden og fa teknikken til at spille.

Overvej ogsa, om din primaere malgruppe vil vaerdsatte produktet, sa du ikke risikerer
at stede dine idealkunder fra dig.

NB: Du far formentligt svaert ved at saelge mindre koncepter, hvis du ikke har en stor
nyhedsbrevsliste, du kan skrive til. For de mindre produkter er kun en god forretning,
nar du ikke skal tale med kunderne. Mdaske kan du salge produkterne via
onlineannoncer. Spargsmalet er, hvor meget du kan betale for et klik eller et salg og
stadig have en god forretning.

Det samme galder, hvis du vil holde dbne kurser.
Du kan ogsa salge dine koncepter, ydelser og services via abonnement.

Derfor skal du nu made Danmarks farende ekspert i abonnementsforretninger,
Andreas Dirksen, indehaver af SignUp Academy. Han har udgivet den internationale
#1 bestsellerbog, Sign Up, og har radgivet +500 virksomheder om deres
abonnementsforretninger, herunder virksomheder, der ikke har et nyhedsbrev. For
nar du saelger en fortlebende ydelse i stedet for at selge én ydelse ad gangen, er
regnestykket for, hvorndr salget er indsatsen veerd, helt anderledes.

Kombiner 1:1 med at saelge abonnementer

“Som konsulent er tid din vigtigste ressource. Derfor har du et loft for, hvor meget du kan
skalere, hvis du udelukkende scelger din tid 1:1. Samtidig skal du scelge hele tiden, og det er
0gsd tidskraevende.

Med en abonnementsforretning begynder du ikke ved 0 hver maned, for abonnementet
lober, til kunden opsiger det. Derfor ligger guldet i at fastholde kunden. Og du kan udvikle
dine abonnementer, sd du servicerer flere kunder pd én gang. Det giver helt andre
veekstmuligheder. Og kunderne vinder pd, at de far en labende veerdi, og at | far en dybere
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relation. Iscer hvis du ogsd scelger tid 1:1, for ndr du ikke skal scelge hele tiden, bliver du
mere tilgeengelig.

Derfor viser mange undersggelser, at abonnementsforretninger de seneste 10-15 Gr er
vokset betydeligt hurtigere end andre virksomheder. En af undersagelserne viser ligefrem,
at amerikanske abonnementsforretninger gennem de seneste mange Gr er veekstet
markant mere end de 500 stgrste virksomheder i USA.

Modellerne - enkeltsalg og abonnementsforretning - er ikke hinandens modscetninger. De
styrker hinanden, ndr du kombinerer dem. Det vigtigste er at forstd forskellen, kende
madlgruppens behov og gennemtaenke strategien.

Hvor andre scelger en ydelse til den ene kunde og en til den anden, indeholder
abonnementet nogle faste fordele, som geelder for alle. Her er flere modeller. Den mest
skalerbare model er adgang til gar-det-selv-fordele eller en-til-mange-fordele. Et eksempel
pa sidstncevnte er webinarer uden noget loft for, hvor mange der kan deltage.

Next level er en-til-fa-fordele, som kunne veere webinar + feedback eller kurser med f.eks. 8
deltagere. Og endelig er der 1:1-fordelene, som mange konsulenter tilbyder i dag. Her kan
du sagtens inkludere nogle af de mere skalerbare fordele. Evt. et feelles onlinekald en eller
flere gange om mdneden til kunder, du har lest opgaver for. SG er du i gang.

Og omvendt: Har du en abonnementsforretning, kan du gere det attraktivt for
abonnenterne at kebe 1:1, eller du kan scelge sma abonnementer, der fungerer som en
leadkanal til salg af dine enkeltydelser.

Det er vigtigt, at du tilpasser alt til din malgruppe. Bade pris og fordele og bruger de
platforme, kunderne foretroekker.

I SignUp Academy ser vi 2 store fejl.

Den ene er at tro, man skal give kunderne flest mulige fordele. Det er bedre at give dem de
fé med starst veerdi. Giver du 10 fordele, og de kun bruger de 2, foler de, at de betaler for

meget. Samtidig kraever 10 fordele mere af dig. Bade ndr du driver og videreudvikler dem,
og ndr du onboarder nye abonnenter.

Den anden fejl er at tro, man skal producere meget content for at komme i gang. Det
behaver du ikke. Begynd med det, du har, eller producer en lille smule, og udvid labende.

Selv om den bedste model bygger pd mange kunder, behaver du ikke have et omfattende
markedsfaringssetup for at komme i gang. Du behaver ikke engang at have et nyhedsbrev.
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Start med at gennemga dine lister med nuvcerende og tidligere kunder og dine connections
pa LinkedIn. Alene her har du mange muligheder uden at betale for det. Og mdske bliver
abonnementet grunden til, at tidligere kunder kommer tilbage.

Mindsettet er ogsa vigtigt.

For dem, der far starst succes, scetter de mest ambitiese madl. Selv hvis de ikke ndgr mdlet.
For de eksekverer, gar sig umage og er villige til 0ogsa at lese de kedelige opgaver. Og sa
folger de alle vores rdd.

Pé vores forlab arbejder vi efter vores 20-trins-ekspertmodel, og scetter du blot ét af trinene
forkert op, kan alt veere spildt. For en abonnementsforretning kreever mere end at udvikle
indhold og scelge abonnementer. Det er 0gsa vigtigt at gore sig umage med f.eks.
onboarding og fastholdelse. Derfor er det lsbende arbejde. Ikke passiv indkomst, men en
anden mdde at arbejde pd.”

Optimer salget med startpakker og falske produkter

Nar det kan lade sig gare, sa vis dine priser pa hjemmesiden. For det er relevant for
kunderne at kunne vurdere, om din ydelse vil veere investeringen vaerd. Og om | skal i
gang nu.

Jo mere overbeviste kunderne er om, at | kommer til at samarbejde, jo mere
motiverede er de for at kontakte dig. Derfor kan manglende priser vaere grunden til,
at du ikke far de opkald eller salgsmader, hvor du kan lukke salget.

Udvikler du mindre koncepter til fast pris, bliver det let for dig at skilte med dine
priser. Herefter har du kontakten og kan radgive, far du giver en pris pa det
efterfelgende samarbejde.

Eksempler pa startpakker kunne vaere:

« Strategi for udviklingsforlgb (ledelsesoptimering, projektstyring, LEAN,
whatever)
Forlgb, hvor du undersgger kundens situation, og | laegger strategien sammen
pa en workshop.
Fast pris. Herefter kan kunden fa en pris pa det efterfglgende forlgb.
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o Fastyr padine bilag:
Bogfering af 200 bilag, arsregnskab og indberetning til SKAT
Fast pris

o Fa styr paindbakken og dine opgaver via Outlook
1 individuel workshop a 4 timer + 3 x 1 opfglgningssessioner
Fast pris

Det sidste eksempel kommer vi tilbage til i kapitel 3. For her skal du se en konkret
tekst, der viser praecist, hvor meget lettere det er at markedsfere konkrete koncepter.

Du kan ogsa oprette et falsk produkt, som er en pakke, der matcher en af de naevnte,
selv om du godt ved, at ingen har brug for det samme. Det falske produkt skal ramme
behovet praecist nok til, at kunderne ringer til dig for at justere pakkens indhold og
kgber.

Mersalg pa 100.000 kroner ifm. prisstigninger

Hvis du har regnet ud, at dine priser er for lave i dag, skal du leegge en strategi for,
hvordan du haever dem. For selv om dine priser selvfglgelig skal op pa det rette
niveau, skal du fastholde den gode kontakt til kunderne.

For ar tilbage lagde jeg en prisstigningsstrategi med Laila Nygaard, indehaver og
grafiker, Nygaard Grafisk. Hun gjorde praecis, som jeg anbefalede, og fortaeller om
resultatet her:

Mersalg pa over 100.000 kroner efter jeg varslede prisstigning

“PG Majbritts anbefaling satte jeg mine timepriser op med 150 kroner og opfordrede
mine eksisterende kunder til at kebe klippekort, for priserne steg. Det resulterede i et
mersalg pd over 100.000 kroner.

Sammen lagde vi en strategi for, hvordan jeg skulle orientere kunderne, og jeg satte
0gsa priserne hajere op, end jeg ellers ville have gjort.
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Herefter kontaktede jeg udvalgte af mine eksisterende kunder og fortalte om den
kommende stigning i god tid. De fik mulighed for at kabe klippekort, far priserne steg,
s@ de kunne fd last deres opgaver til den gamle pris. Det var en rigtig positiv oplevelse.
Kunderne sagde, at det var helt fair. En sagde sdgar "tillykke”. | dag kan jeg bare
cergre mig over, at jeg ikke hcevede mine priser for ar tilbage. Havde jeg faet Majbritts
radgivning noget far, ville mine priser have veeret pa det rette niveau i flere Gr nu.”

Du kan sikkert ggre det samme.

Seelger du ikke klippekort i dag, og planleegger du prisstigninger, kan du udskyde
prisstigningen og i stedet oprette klippekort og begynde at markedsfgre dem - og sa
gore som Laila Nygaard senere. Sa vaenner du kunderne til, at klippekort er en
mulighed farst.

Du kan selvfelgelig ogsa bruge Laila Nygaards model uden at salge klippekort, men sa
opnar du kun stigningen. lkke mersalget.

Skyd nye koncepter i gang med intropriser

Modsat prisstigninger har vi ogsa intropriser. Og en intropris kan vaere en effektiv
made at introducere et nyt koncept pa, hvis konteksten er en gennemfert
markedsfgringskampagne.

Med introprisen skaber du opmarksomhed om dit nye koncept, og nar du pavirker
kunderne mange gange gennem kampagnen, pavirker du ogsa dem, der ikke kaber
nu, sa du lettere kan saelge til dem senere.

Ker en forholdsvis kort kampagne med en stor rabat. Evt. i nyhedsbrevet eller med
onlineannoncer. Sa har kunderne en god grund til at tage stilling nu, og du far hurtigt
haevet prisen til det, den skal vaere.

Jeg frardder intropriser, der udelukkende star pa hjemmesiden. For det virker
sjeeldent, og dem, der ser introprisen, vaenner sig maske til, at du tit giver rabat. Og
det skader dit brand.

Det fgrer os videre til markedsfaring, men forst:
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Opsummering af kapitel 2:

e Din superpower er, hvor dine kompetencer, dit engagement og kundens
stgrste behov overlapper hinanden.

e Du kan sikkert tage dig bedre betalt, end du gar i dag.
e Du far lettere ved at haeve prisen med koncepter.
"Mindsettet er 0gsa vigtigt. For dem, der far sterst succes, scetter de mest ambitigse

mdl. Selv hvis de ikke ndr mdlet. For de eksekverer, gar sig umage og er villige til at
lose de kedelige opgaver.”

Andreas Dirksen, indehaver af SignUp Academy

Bonus: Du kan leese min guide om salg af klippekort her.

Kapitel 3:
Saet spot pa dig selv med professionel markedsforing

Kunder med forskellige behov og fa, men store salg. Det er praemissen for
konsulentydelser.

Og kunderne overvejer at kontakte dig, leenge for du er klar over det. Ogsa nar
du saelger i dit netvaerk. Derfor skal du satte turbo pa kunderejsen og ramme
malgruppens overordnede behov med de fokuspunkter, jeg deler.

Markedsfering for konsulenter er bade komplekst og undervurderet. For kunderejsen
er lang, og ofte har kunderne brug for en individuel Igsning. Derfor laver mange
konsulenter den her fejlkonklusion:

“leg har ikke brug for markedsfering, for jeg lukker alle mine salg pG mader.”
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Evt. suppleret med
“leg scelger i mit netveerk eller pa anbefaling.”
"leg har brug for at tale med kunden for at drafte opgaven.”

Derfor tror mange, at salget begynder, nar de taler med kunderne. Det geelder ogsa
erfarne konsulenter og radgivningsvirksomheder med ansatte. Og de underkender,
hvad det kraever af kunderne at tage kontakt, hvor leenge kunderne tager tillgb, og
hvor mange steder de kan ga i sta.

Selv om de far mange kunder pa anbefaling, mister de sikkert ogsa en del, fordi
markedsfgringen ikke overbeviser nye kunder om, at de er sa kvalificerede, som
kunderne havde troet. Og ofte far vi jo anbefalet mere end en, nar vi sparger i vores
netveerk. Sa du er ogsa i hard konkurrence, nar du salger per anbefaling.

Kunne du salge mere?

Maske er du en af dem, der underkender kunderejsen. For er du specialiseret nok,
kan du sagtens drive en god forretning, vag markedsfering til trods. Derfor opdager
mange konsulenter ikke, hvor meget bedre deres forretning kunne veere, hvis deres
markedsfering var mere gennemarbejdet og professionel. Samtidig er de afhaengige
af, at telefonen ringer, for de har ikke selv en aktiv salgsmaskine.

Og uden din egen salgsmaskine styrer du ikke selv, hvilke opgaver du vil Igse eller for
hvem. Og du er mere afhaengig af at lukke salget. Ogsa hvis kunderne ikke vil betale
det, du har besluttet, at du er veerd.

Forvent, at de overvejer at kontakte dig i lang tid. Ofte flere ar. For selv om du er dine
penge veerd, er konsulentregninger store. Hertil kommer, at kunderne og eventuelle
medarbejdere tit involveres i vores projekter. Det koster bade deres tid og mentale
bandbredde. Og ofte aendrer vi noget, der virker i dag. Derfor lgber kunderne en risiko
for, at vi eller de selv skal ind og justere noget bagefter. Maske flere gange.

Sa de har mange gode grunde til at skubbe opstarten af et projekt. Mens de overvejer,
kan du fremme eller h&emme salget eller veere neutral. Og er du neutral, spilder du
muligheden for at szelge.

www.majbrittlund.dk



M

Derfor skal du bade fjerne alle huller pa kunderejsen og tilfgje det, der kan speede
salget op. Sa det ser vi pa nu.

Forkort den lange B2B-kunderejse
Lad os starte med et par eksempler pa huller pa kunderejsen:

LinkedIn-profilen er ikke opdateret, og udbyttet er vagt. Der mangler
kontaktoplysninger og link til hjemmesiden, og nye anmodninger om connection
bliver farst accepteret efter et par ugers ventetid.

Hjemmesiden er en "kab-eller-skrid-version”. Her er kun fakta og ingen content
markedsfering til at fastholde kontakten. Salgsteksterne har fokus pa afsenderen, og
kunderne skal selv geette, hvad de far ud af et samarbejde, og hvordan det foregar.
Malgruppen er ogsa uklar.

Uanset om kunderne mangler konkret fakta eller den sidste pavirkning for at blive
overbevist om at kontakte dig, er de gdet i sta.

Iseer det sidste koster mange konsulenter dyrt. For selv de mindste pavirkninger har
en kampe betydning. Ogsa i B2B-salg. Og kunderne opdager ikke selv, hvad det
betyder for deres indtryk af dig, at profilbilledet ikke er opdateret, eller at de ikke kan
finde dit telefonnummer.

Maske tjekker de sporadisk din LinkedIn-profil, mens de har et par minutter for et
megde. De overvejer maske at samarbejde pa et tidspunkt. Finder de ikke et link til
hjemmesiden, kontakter de dig ikke med et spargsmal, men klikker pa noget andet
eller scroller videre i deres feed. Og du mister de 20-40 sekunder, du kunne have faet.

Maske havde det vaeret tid nok til at overbevise mulige kunder om at ringe til dig eller
tilmelde sig nyhedsbrevet.

Leeg meaerke til, hvor tit du selv m@der modstand pa kunderejsen i andres firmaer.
Bade erhverv og privat. Og online og in real life.

Derfor kan mange konsulenter optimere deres markedsfering markant alene ved at
stoppe hullerne pa kunderejsen i den eksisterende markedsfaring.

Det fgrer os til naeste step: Hvilken markedsfaring anbefaler jeg til konsulenter?

Det ser vi pa nu.
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Pavirk kunderne pa hele kunderejsen
For den er langtfra sa lineaer, som mange kalkulerer med.
Hos mig er den typiske kunderejse:

Kunderne googler eller magder mig pa LinkedIn, tilmelder sig nyhedsbrev, taler med
mig flere gange og kaber.

Med ordet "k@ber” mener jeg, at de tager den farste direkte kontakt, der potentielt
kan fore til et salg. Evt. sender de en mail, ringer eller booker en introsamtale i min
onlinekalender. For de feerreste kgber konsulentydelser uden at have talt med
konsulenten farst, selv om jeg har oplevet kunder, der gjorde det.

Kunderne frekventerer tit hjemmeside, LinkedIn, nyhedsbrev og telefon mange gange.
Nogle gange i op til 5 til 10 ar - evt. forbi et fast job.

Tit steder de ogsa pa mit navn andre steder. Eksempelvis i gaesteblogindlaeg, pa
konferencer, i kommentarspor pa LinkedIn, nar andre omtaler mig, til fysiske
netveerksmeder, eller nar de googler noget helt andet.

Sadan er det sikkert ogsa hos dig.

Derfor har vi mange muligheder for at pavirke vores kunder. Til at handle eller lade
vaere. Ogsa steder, som vi ikke selv har kontrol over. S3 meget desto vigtigere er det,
at vi tager kontrollen, hvor vi kan. Jo flere relevante steder, jo staerkere star du.

Helt overordnet:

e Fokuser pa samme malgruppe, sa du pavirker de samme gennem hele
kunderejsen.

e Ensret dit budskab og din kommunikation.

e Seorg for, at alt, hvad du saetter dit navn p3, er professionelt.

Klar til at booke, nar de ringer

“Nu fokuserer jeg pd, hvad mine kunder har brug for. Og de er travle og mdlrettede.
Derfor er mine tekster preecise, og jeg fremhcever mine resultater allerede pa forsiden.
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... Derfor har de rigtige kunder lettere ved at beslutte, at de skal kontakte mig i stedet
for en af mine konkurrenter.

Og det sparer mig for meget tid, at kunderne er klar til at booke en tid, allerede nér
de ringer.”

Rikke Maj Thauer
Direkter, Thauer Stresscenter

Kom godt fra start
Hav som minimum den her basismarkedsfagring:

o Professionelle billeder, der Igfter hele din markedsfering.
e Grafisk linje, inkl. logo.

e Opdaterede profiler pa relevante sociale medier. For konsulenter er LinkedIn et
must her.

e Hjemmeside med 3-7 salgssider. Evt. segemaskineoptimeret.

Et setup, som de fleste konsulenter heldigvis har.

Dog kan mange szelge mere i salgsteksterne. For mange fokuserer for meget pa sig
selv og ydelsen i stedet for kundernes verden, problem og udbytte. Derfor kraever det
for meget af kunderne at komme frem til, at de ikke kan leve uden. Og selv
opvarmede kunder, der lander pd hjemmesiden, kan ga i sta igen. Ogsa selv om alt
andet pa kunderejsen er professionelt.

Er du én af dem, er den gode nyhed, at du kan komme langt alene ved at optimere
det ene sted:

e Fremhav de problemer, kunderne har til feelles, eller kom med eksempler.

e Fremhav udbyttet.
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e Skriv, sd malgruppen kan se sig selv.
e Fortael, hvad der gar igen i opgaverne.
e Fremhav USP.

e Suppler med kundeudtalelser fra kunder, du har lgst lignende opgaver for.

e Skriv priser, fra-priser eller priseksempler.

e Brug call-to-action

Se hvordan i teksten her

Det far du et eksempel pa her, hvor Michael Thygesen, indehaver og underviser, Work
Efficiently, preesenterer sit effektivitetsforlab.

Leeg ogsa maerke til, hvor meget lettere det er at opfylde punkterne, fordi han salger
et koncept.

”1:1 Forleb: Effektivitetstreening
Problem:

Er din indbakke tit s@ fuld, at du aldrig ser bunden af den?
Har du dine opgaver mange forskellige steder?

Har du ligefrem mails, som du ikke har lcest?
Er du inde over de enkelte opgaver mange gange?

Sa kan jeg allerede nu afslare, at du sikkert mister mange muligheder i dag.

For nédr du ikke har overblikket over indbakken, ved du ikke, hvilke muligheder, ideer og
forslag der kan ligge gemt i indbakken, og du arbejder langtfra sa effektivt, som du kunne.
Men det kan du komme til:

Udbytte:
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PG mit 4-mdnedersforlab kan du gé fra den indbakke, du kender, til at have 100 % styr pa
alle mails, opgaver og din kalender med et og samme veerktgj: Outlook.

Ens for alle kunder:
Forlgbet bestdr af:

o En 4-timers fysisk, individuel workshop, hvor jeg gennemgdr mulighederne i Outlook
- udelukkende med fokus pa dine opgaver og dine mdl.

« Vivilindlede med at opstille konkrete mdl med forlabet, og herefter gdr vi i gang
med at implementere veerktagjerne i Outlook, s den understatter din effektivitet
bedst muligt. Du vil komme i gang med at arbejde med dine opgaver, projekter og
mails pd en ny mdade. Vi kan eksempelvis oprette et af dine projekter i
opgavefunktionen. Her tilknytter vi de mails, der haorer til projektet, og jeg viser dig,
hvordan du kan planlacegge opgaver, delopgaver og opfeigninger i kalenderen, sG du
hurtigt kan overskue opgaverne fremover.

o 3 x 1times opfeigning i Teams, hvor vi gennemgar dine aktuelle opgaver, og du kan
stille spargsmadl.

Mere udbytte:
Herefter kan du arbejde mere effektivt og nd flere opgaver - hver dag!

Samtidig far du et helt andet overblik over dine projekter, opnér bedre resultater, og dine
kolleger, kunder og samarbejdspartnere vil opfatte dig som mere kompetent, fordi du far
styr pa nogle af de detaljer og sammenhcaenge, du mdske overser i dag.

Derfor far du mere succes og mere tid.
Malgruppe:
Effektivitetsforlabet er for dig, der:

Foretreekker et individuelt forlgb, hvor du udelukkende fokuserer pd dine egne
opgaver.

e Har for travit til at tage pd kursus.
« Lpser mange opgaver bag computeren.

« Vil skyde genvej til dine KPI'er.
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USP: (Ledererfaring + speciale i Outlook).
Derfor er jeg den rette underviser

Efter at have arbejdet pd ledelsesniveau hele min karriere, specialiserede jeg mig i
effektivisering gennem Outlook i 2013. De muligheder, jeg sa her, ville jeg gerne have kendt
tidligere, for med veerktajerne i Outlook kunne jeg have skabt endnu bedre resultater, da
jeg var ansat.

Pris:

10.000 kroner ekskl. moms.

Call-to-action:

Vil du hare mere om forlgbet eller mine resultater, s ring ...”

Jo bedre du har snaevret din malgruppe ind, jo lettere far du ved at skrive teksterne.
Blandt andet ift. udbyttet. For hgjst sandsynligt kan din ekspertise skabe forskellige
resultater for dine kunder.

Michael Thygesen kan enten gare virksomhederne mere effektive, sa de lgser
opgaverne hurtigere, sparer personale og tjener flere penge. Eller han kan bidrage til
at skabe ro og overskuelighed og forbedre arbejdsmiljaet, sa det bliver mere attraktivt
at arbejde i virksomheden.

Tit far kunderne begge udbytter. Men nar du fremhaever idealkundernes vigtigste
udbytte, far du lettest ved at szelge til dem.

Are we international?

En oplagt made at fremhaeve din profil er ved at skrive "jeg”, hvis du er den eneste i
virksomheden, medmindre du ofte inddrager samarbejdspartnere i kundeopgaver.

Nogle gange skriver soloselvstandige "vi”, for at virksomheden fremstar sterre, fordi
de tror, kunderne foretraekker det. Men spargsmalet er, om det er en god strategi at
ga efter kunder, der foretraekker en anden type virksomhed, i stedet for at sla pa de
fordele, vi har.

Eksempelvis at
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e kunderne samarbejder direkte med indehaveren, som er den, de oftest kender
pa forhand og foretraekker

e kunderne ved fra start, hvem de skal samarbejde med

o konsulenten har det fulde ansvar for, at kunderne bliver tilfredse - og en starre
interesse i det

e konsulenten kan lave en mere fleksibel aftale.

Teaenk dig ogsa om en ekstra gang, hvis du overvejer, om dit virksomhedssprog skal
vaere engelsk. For selv om de fleste i din malgruppe er gode til engelsk, skaber du en
distance og mister noget af din hjemmebanefordel.

Har du en plan om at arbejde internationalt pa et tidspunkt, sa vent med at
kommunikere pa engelsk, til internationaliseringen er maks. 1-2 ar ude i fremtiden.
For som naevnt risikerer du at miste kunder pa detaljer. Eksempelvis i valg af sprog.
Og nar jeg udfordrer konsulenter pa, hvorfor de skriver pa engelsk, ligger der sjaeldent
sa gode beslutninger bag, at det er risikoen vaerd.

Fra basisstart til aktiv salgsmaskine

Som med alle andre opgaver anbefaler jeg ogsa her, at du udvider med én opgave ad
gangen. Sa kan du arbejde effektivt, blive feerdig, evaluere resultaterne, optimere og
genbruge det, der virker, andre steder.

Modellen forebygger ogsa et stort problem, jeg jaevnligt er inde over:

“Vores markedsfaring virker ikke.” Evt. kombineret med “Vi holder mange mader for at
scelge. Det er dyrt og md kunne geres smartere.”

Og det har de ret i.

Jo mere omfattende din markedsfaring er, jo mere problematisk er det, hvis den ikke
genererer salg. For sa kan problemerne ligge mange steder, og det er en starre
researchopgave at finde de rette steder at saette ind. Det kan vaere sa uoverskueligt, at
det i sig selv er et argument for at begynde forfra med markedsfaringen.
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Det, jeg har gennemgaet indtil nu, er din basale markedsfering. De digitale spor, du
som minimum skal have. Nu ser vi pd, hvordan du udvider fra det basale til aktiv
salgsmaskine.

Du kan sikkert profitere mere af LinkedIn

| den hurtige afdeling er det oplagt for mange at udnytte LinkedIn bedre, eftersom
kun 1,1 % af alle LinkedIn-brugere poster indhold bare én gang om ugen. Og er du
vidensformidler, er LinkedIn et sandt mekka.

Her kan du bade kommentere pa andres opslag, skrive dine egne og udvide dit
professionelle netvaerk. Bade med tidligere, nuvaerende og fremtidige
samarbejdspartnere og kunder.

Tjek lige din LinkedIn-profil, far du gar i gang. For du viser denne digitale reklamesgijle,
hver gang nogen ser dit navn.

Herefter er opgaven overskuelig, for opslag eller kommentarer behaver ikke at veere
lange, sa du kan skrive pa LinkedIn, nar du har et hul mellem mader. Samtidig lserer
du meget om content, som du kan bruge, nar du vil udvide med nogle af de mere
avancerede contentformer senere.

Eksempelvis

e nyhedsbreve

e LinkedIn-nyhedsbreve

e video

e blogindlaeg (evt. segemaskineoptimerede)
e podcasts

e e-boger.
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Som at undervise eller radgive pa skrift

Du kan enten publicere content i eget regi eller hos relevante samarbejdspartnere.
Eller en kombi.

Hver gang du er proaktiv og tager kontakt til andre, viser du dit engagement, og
maske har samarbejdspartnere ogsa gode ideer til markedsfaring, events eller andre
tiltag, | kan lave sammen.

Med godt content kan du forkorte kunderejsen markant, fordi dine rad overbeviser
om dine faglige kompetencer eller vigtigheden af din ydelse. Selv om content ikke
handler om at szlge, kan du sagtens skrive dine USP’er og din erfaring ind her, og du
kan vise din personlighed.

Det er lettere for dig at skrive videnstekster end salgstekster. For her skal du svare pa
mange af de spgrgsmal, som kunder og netvaerk stiller, og det minder om at
undervise eller radgive pa skrift. Igen en overskuelig opgave, hvor du kan skrive om et
emne ad gangen, nar du har tid. Dog er de naevnte tekster leengere end LinkedIn-
opslag, sa opgaven kraever stgrre huller i din kalender.

Mens kunderne laerer dig at kende, naermer de sig den salgende del af
markedsferingen, som er salgssiderne pa hjemmesiden.

Fa serveretten og din egen reklamesaojle

Selv om alle de naevnte former for content marketing er attraktive, vil jeg seerligt
fremhaeve nyhedsbrevet. For her har du dit eget medie og serveretten, sa du kan dele
links til dit @vrige content og kare salgskampagner.

Herudover har du mindst 3 store fordele:

e Kunderne ser ogsa dit navn i indbakken i de travle perioder og skal som
minimum slette mailen.

e Du har direkte adgang til potentielle kunder, der selv har bedt om at hare fra
dig.

e Du kan pavirke dine lzesere mange gange, hvilket har ekstra stor betydning pa
den lange B2B-kunderejse.
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Det til trods er nyhedsbrevet ikke altid mit ferste rad til konsulenter, der skal i gang
med content marketing. For konkurrencen har gjort det vaesentligt svaerere at samle
tilladelser ind end for ar tilbage.

Har du allerede en nyhedsbrevsliste, er det oplagt at opprioritere her. Ogsa selv om
du kun har fa hundrede lzesere og du ikke har haft succes med salg gennem
nyhedsbrevet endnu. For fa hundrede laesere, der tilharer din malgruppe, kan kebe pa
den korte bane, hvis du ved, hvordan du far dem til det. Og det kan du lzere.

Nar konsulenter ikke salger i deres nyhedsbreve, skyldes det ofte fejl i
salgsstrategien, eller at de udelukkende deler viden. Er det tilfaeldet hos dig, er den
gode nyhed, at du maske allerede har opvarmet laeserne, sa de let kan trigges til at
kgbe eller kontakte dig.

Og sa er du i gang.

Laes, book og keb

Selv om jeg har gode erfaringer med at kare salgskampagner i mine nyhedsbreve, har
jeg tjent flere penge p3, at leeserne kender mig og ved, hvad jeg kan, hvordan jeg
arbejder, og at jeg har kant.

For flertallet k@ber, nar det passer dem. lkke nar jeg karer kampagner. Derfor
anbefaler jeg et miks mellem vidensdeling, salg og "book tid i kalenderen”.

Har du et nyhedsbreyv, sa tilbyd potentielle kunder, samarbejdspartnere og andre at
blive tilmeldt det, nar du taler med dem. Sa arbejder nyhedsbrevet for dig, indtil du
taler med dem igen. For potentielle kunder er det en uforpligtende made at leere dig
bedre at kende.

Dine muligheder, hvis du ikke har en liste?

Har du ikke en nyhedsbrevsliste, har du maske mange gode kontakter pa LinkedIn.

| sa fald er LinkedIn-nyhedsbrevet oplagt.
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Her har du dog ikke de samme muligheder for at segmentere og automatisere som
med det klassiske nyhedsbrev, ligesom du langtfra far samme maengde data om dine
laeseres adfeerd og interesser.

Alternativt kan du oprette en autoresponder, som er en fast mail eller mailserie,
laeserne selv aktiverer. Her skriver du et eller flere nyhedsbreve én gang og er ikke
afhaengig af at skrive lgbende.

Du kan oprette autorespondere ifm. en raekke forskellige handlinger:

e Booking i kalender
o Kgb i webshoppen (evt. bgger eller onlineprodukter)

e Konkurrencer.

Og sa klassikeren, hvor opsatningen ser ud, som om du skriver et almindeligt
nyhedsbrev:

Vis en popup efter nogle sekunders besgg pa hjemmesiden, og tilbyd en attraktiv
freebie, mod at laeserne tilmelder sig nyhedsbrevet. Herefter far de freebie'en per
mail efterfulgt af en serie nyhedsbreve.

Finten er, at du skriver alle nyhedsbreve, sa de alle arbejder hen mod den samme call-
to-action, hvorefter de stopper igen. Derfor kan du pavirke dine leesere, umiddelbart
efter de har besggt din hjemmeside. Her er de mest motiverede for at kabe eller
kontakte dig. Og du skal ikke skrive nyhedsbreve lgbende.

Seerligt her er det vigtigt, at flowet virkelig er gennemtaenkt. For rammer du ikke
malgruppen med din freebie, aktiverer de ikke serien. Og sa far du ikke noget ud af
nogen af dine mails. Samtidig er det vigtigt, at du lsegger strategien efter, hvem du
helst vil have som kunder.

Du skal lige made Mikael Johnsen, indehaver og videoproducent, Click Film, hvis
autoresponder jeg hjalp med at optimere.
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Flytter fokus fra rabat til kvalitet

"I mit udkast lovede jeg en stor rabat til lcesere, der skrev sig op til mit nyhedsbrev, og
Jeg forsagte at scelge to forskellige typer videoer.

Selv om nye lcesere stadig fdr rabatten, er det ikke leengere det, jeg lokker med. Nu gar
jeg dem i stedet nysgerrige pd, hvilken type video det er vigtigst at have pd sin
hjemmeside. SG nu rammer jeg flere potentielle kunder. Samtidig flytter jeg fokus fra
rabat til den kvalitet, jeg stdr for, hvilket styrker kontakten med de kunder, jeg kan fa
et langvarigt samarbejde med - fremfor rabatjcegere.

Oprindeligt havde jeg bade skrevet om videoer til employer branding og kundecases,
fordi jeg kan promovere mig selv som den gode interviewer her. Men Majbritt
udfordrede mig pd, at virksomheder med fé eller ingen ansatte kunne fa det indtryk,
at de ikke var min madlgruppe. SA nu fokuserer jeg kun pd kundecasene, for de er
relevante for alle virksomheder. Og mit budskab er klarere, nér jeg holder mig til en
videotype hele vejen igennem.”

Skab content, du kan bruge mange steder - og mange gange

For at du far mest ud af din tid og dit content, skal du leegge en strategi, sa du
genbruger indholdet mange gange og far lettest adgang til laeserne.

Eksempelvis er et blogindlaeg tit meget mere veerd, hvis det er sggemaskineoptimeret.
For ligger det godt pa Google, far du lgbende laesere herfra for arbejde, du kun skal
lave én gang.

Alternativt kan du dele dine blogindlaeg i nyhedsbrevet eller pa SoMe, hvis du er staerk
pa de kanaler. Jo flere kanaler dit content kan fungere p3, jo bedre.

Taenk ogsa pa, hvilket indhold flest i din malgruppe har brug for, og hvilke emner dine
konkurrenter ikke fokuserer pa.

Eksempelvis har jeg skrevet guider om etisk markedsfaring, salg af klippekort og nu
den her e-bog om forretningsudvikling og markedsfering saerligt malrettet
konsulenter.
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Jo mere content, jo flere muligheder

Nar du har et gennemarbejdet onlinebibliotek, er det altid let for bade kunder og
samarbejdspartnere at henvise andre til dig.

Du kan ogsa

e sende supplerende links efter en samtale, sa kunderne selv kan "fortsaette
samtalen” med dig, researche videre og blive overbevist om dit veerd

e dele links med supplerende info i trade eller beskeder pa sociale medier

e onboarde nye kunder ved at dele relevant viden, sa de kan forberede sig, for et
samarbejde begynder.

Sidstnaevnte kommer vi tilbage til senere.

For selv om alle kunder er forskellige, gentager vi konsulenter tit de samme
budskaber med fa varianter. Og det kan vi sagtens automatisere.

Selv har jeg e-bgger om de fleste af de emner, jeg radgiver om. Det er et godt
supplement til min radgivning, for her far kunderne min basisviden, hvorefter vi kan
drefte kundens konkrete situation og muligheder til radgivningsmeadet.

En kunde = stort salg

Du skal ikke planlaegge din markedsfering ud fra, hvor fa kunder du har brug for. Men
ud fra, hvor stor en beslutning dine kunder skal traeffe pa baggrund af
markedsferingen. Det understatter mit argument om at gare alt professionelt.

Hvis du overvejer en billig lgsning, sa regn efter, hvor mange ressourcer du skal bruge
rundt om lgsningen. Hvis du eksempelvis far lavet en Al-tekst til velkomstserien til nye
laesere pa dit nyhedsbrev, skal du ogsa have installeret et nyhedsbrevssystem,
oprettet mailserie og popup pa hjemmesiden. Og det kan hurtigt koste 5-10.000
kroner.

Er indholdet i velkomstserien darligt, bliver det svaerere at fa popup’en til at
konvertere, ligesom du skal andre alle steder, hvis du pa et tidspunkt finder ud af, at
setuppet ikke virker godt nok.
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Det kan ogsa veere, at alt dit indhold er tiptop, men aldrig kommer til at performe
optimalt, fordi mailflows, segmenter og tags er indstillet forkert.

Professionelle bruger ogsa professionelle

Selv nar din markedsfering fungerer, kraever professionel markedsfering, at nogen
holder gje, justerer og udfordrer, hvilket kraever erfaring og overblik. Derfor traekker
jeg selv pa ikke mindre end 6 konsulenter ift. min egen markedsfering, sa vi leegger
strategien detaljeret nok, og alt star knivskarpt.

Det drejer sig om en webudvikler, en grafiker, en SEO-konsulent, en teknisk e-
mailmarkedsfgringskonsulent, en korrekturlaeser og en LinkedIn-specialist. Og nogle
ar kan jeg tilfgje fotograf, annoncespecialist eller trykkeri pa listen.

Har du lige sa mange konsulenter, kan du udnaevne en af dem som projektleder.
Markedsfgringskonsulenter tager i gvrigt tit et lavere honorar end andre konsulenter,
sa her kan det veere et darligt sted at spare.

Bruger du studerende eller praktikanter til din markedsfaring, sa overvej det en ekstra
gang. For laver de fejl eller problematiske lgsninger, kan det blive omfattende at rydde
op, ligesom du risikerer at miste kunder, mens problemerne er der. Hertil kommer, at
uerfarne sjaeldent udfordrer dine ideer eller har erfaringen til at evaluere, om
resultaterne virker, som de skal.

Taenker ikke, jeg behaver uddybe, hvorfor jeg advarer mod byttehandler og
vennetjenester.

Det koster penge at tjene penge
Til info deler jeg lige regnestykket for den her e-bog:
Nyhedsbreve:
e Radgivning om popup, afklarende spergsmal om ActiveCampaign og

muligheden for at splitteste autoresponder

e Teknisk opsaetning af autoresponder med 6 mails + opsaetning af splittest
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e Grafisk opseetning af popup.

Pris: 15.300 kroner ekskl. moms.

Grafik:

e Forsidebillede + banner til header pa nyhedsbrev + banner til mailsignatur
o Kapiteloversigt
e Grafiske skabeloner til citater, faktabokse og strategispargsmal

e Arbejdsark.

Pris: 9.240 kroner ekskl. moms.

Webudvikling:

e Sign up-boks til nye leesere + diverse pa bogens landingsside

o Diverse ifm. teknisk opsaetning i bogens kapitler.

Pris: 4.275 kroner ekskl. moms.

Korrektur:

e Manuskript
e Arbejdsark

e Autoresponder.
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Pris: 5.466 kroner ekskl. moms.

Samlet pris: 34.281 kroner ekskl. moms.

Udover alle de opgaver, jeg har faet lgst, har det vaeret priceless med
sparringspartnere til at bevare overblikket. Udover undertegnede.

Opsummering af kapitel 3:

e Kunderejsen er leengere, end du tror.
e Kommuniker de samme klare budskaber alle steder.
e Velg fa markedsferingskanaler, og ger dig umage.
"Du skal ikke planlcegge din markedsfering ud fra, hvor fa kunder du har brug for.

Men hvor stor en beslutning dine kunder skal trceffe pd baggrund af
markedsfaringen.”

Majbritt Lund

Strategisporgsmal:
Er malgruppen og udbyttet tydelig i al min markedsfgring?
Hvor er hullerne pa min kunderejse?

Hvad er min naeste markedsferingsindsats?

Bonus:
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Som naevnt har jeg e-bgger om mange af de emner, jeg radgiver om. Laes evt.
dem om hjemmesider, SEO-tekster og nyhedsbreve.

Kapitel 4.
Som direkter har du ansvaret for alt. Tag det

Du oplever sikkert ogsa, at alle opgaver lander samtidigt. Med simpel
planlaegning behover du ikke takke nej til nogen af dem. Glaed dig ogsa til at
laese, hvordan du sikrer dig selv skonomisk med en enkelt tekst, du kun skal
skrive én gang.

Uanset om du har ansatte eller ej, er du direktgren, og derfor peger alle pile pa dig.

Selv har jeg det stramt med det, nar soloselvstaendige omtaler sig selv som direkter
eller CEO. Ikke fordi jeg har problemer med folk, der praler (snarere tvaertimod, sa
laenge det bygger pa konkrete resultater). Men de fleste forbinder de to titler med at
have ansatte, og det koster pa trovaerdigheden, nar kunder og netvaerk ikke mader
det hos os, som de forventer.

Det &endrer ikke ved, at du er ansvarlig for det hele. For selv om du uddelegerer en
raeekke opgaver til andre konsulenter, vender de alle tilbage til dig undervejs. Det er
ogsa dit ansvar at vaelge de bedste konsulenter og beslutte, hvornar du vil skifte dem
ud.

Derfor skal du tage din direktgrrolle alvorligt. Og den rolle er sa stor, at du nu far 2
kapitler om emnet. | farste omgang ser vi pa de interne opgaver.

For eksemplets skyld liner jeg lige nogle af de vigtigste opgaver op her:

o Strategi
e Markedsfering

e Salg
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e Bogfering
e Revision
e Jura

e Bankaftaler
o IT

e Administration.

Hertil kommer en raekke ekstra opgaver, hvis du har ansatte.

Har du ogsa hert om “de der hjemmesideprojekter”?

De forste 3 punkter pa listen har jeg selv forstehandserfaring med. Og alene her er
der mange spgrgsmal at tage stilling til og evaluere lgbende.

Isaer ift. markedsfaringen oplever jeg tit, at projekterne treekker ungdigt i langdrag.
Formentligt fordi virksomhedsejeren skal traeffe sveere beslutninger undervejs og ikke
har kalkuleret med buffertid nok. En anden grund er, at bureauet ikke har planlagt det
samlede projekt godt nok.

Det er ergerligt. For udover de konsekvenser, det har for markedsfgringen og salget,
er der et loft for, hvor mange projekter vi kan vare projektledere pa ad gangen - i
hvert fald nar vi vil arbejde effektivt. Og det vil vi jo.

Nar projekter traekker i langdrag, udskyder det resultaterne. Det udskyder ogsa
tidspunktet, hvor vi kan begynde at evaluere, forbedre - og saette andre projekter i

gang.

Derfor skal du som direktgr tage stilling til, hvor mange projekter du kan have ad
gangen. Ogsa selv om andre lgser opgaverne for dig. Uanset om vi taler interne
projekter eller projekter for kunder.

Det ser vi pa nu.
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Hvor mange interne projekter har du bandbredde til?

Som du sikkert ved, er der forskel pa at arbejde i din virksomhed og pd din
virksomhed.

Her ser jeg 2 yderpunkter:

o lkke at fokusere pa forretningsudvikling, markedsfering, salg og netvaerkspleje i
travle perioder, med risiko for at kalenderen pludselig bliver tom, og kolde og
halvkolde kontakter skal aktiveres fra bunden af

e At have gang i sa mange spaendende projekter, at de traekker ud og maske
aldrig bliver faerdige (= uanede timer og penge uden noget resultat
overhovedet).

Og selv om jeg bakker op om konsulenters drive og virketrang, bakker jeg endnu mere
op om, at vi kun saetter de projekter i gang, der bliver feerdige. Herefter kan de
komme ud at arbejde - og tjene penge - og vi kan evaluere og optimere dem lgbende
og ga i gang med nye indbringende projekter.

Selv hvis problemet er, at webudvikler, grafiker eller tekstforfatter er ustruktureret
(eller uprofessionel, om du vil), kan du fremskynde processen ved at give hurtig
feedback m.m. undervejs. Sa undgar du selv at blive en stopklods.

Og ditto med andre eksterne projekter.

At det er en urimelig made at samarbejde pa, er en anden ting. Men pa den made kan
du fa dit projekt faerdigt.

Derfor skal du vurdere benhardt, hvor mange interne projekter du kan have ad
gangen.

Fakta:
Jeg definerer projekter som alt, der ikke hgrer til den daglige drift.

Eksempelvis er handtering af bilag drift, og det er et projekt at finde en ny
revisor.
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Andre eksempler pa projekter er at

o velge forskellige systemer eller samarbejdspartnere og tage stilling til, hvornar
du skal skifte dem ud

e researche og implementere ny lovgivning

e handtere ting, der driller.

Alene indenfor markedsfa@ring kan du veelge, om dit naeste projekt skal veere at

e fa enny hjemmeside

fa designet et nyt logo

fa lavet nye billeder

skrive en bog

pabegynde blog/nyhedsbrev/LinkedIn-nyhedsbrev

veere pa flere sociale medier.

For eksemplets skyld gennemgar jeg lige en af de mindre opgaver som at forbedre
popup’en pa hjemmesiden:

e Definere problem og komme med Igsningsforslag

e /Endre popup

e Vurdere, om a&ndret popup kraever, at du skal eendre i de efterfglgende mails
e Vurdere, om ny popup fungerer bedre

e FEvt. starte forfra.
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Mange interne projekter = lang arbejdsuge

Og selv om du hyrer en ekstern til sdvel radgivning som eksekvering, skal du traeffe
beslutningen. Og er jeg selv den radgiver, har jeg brug for at stille dig flere spargsmal,
for jeg kan komme med mine bud pa en lgsning.

Derfor bliver selv de mindre opgaver hurtigt kraevende.

Det er en af grundene til, at du vinder sa meget ved at fa al markedsfering lavet
professionelt fra start og uddelegere mange af opgaverne.

De interne projekter er tit den primaere grund til, at selvsteendige arbejder mere end
de 37 timer om ugen, som vi regnede priseksemplerne ud fra. At mange ikke har
ambitioner om at komme ned pa 37 timer, er en anden ting.

Sa vil du arbejde mindre end i dag - eller fokusere mere pa de opgaver, du er god til -
kan du glaede dig til kapitel 6. Her mader du Mette Will, kvinden bag
konferencesucceserne Linked Summit, SignUp Summit og Email Summit. Hun
arrangerer begge konferencer stort set uden ansatte, fordi hun uddelegerer.

Hvor mange kundeprojekter kan du tage ind?
Her er dilemmaet:

e Tager du for mange opgaver ind, far kunderne en darligere service og en
darligere lgsning. Uanset om de selv opdager, at problemerne kan fgres tilbage
til din kalender, eller de tror, du er ustruktureret, eller du ikke kan lgse opgaven
bedre.

e Afviser du opgaver, afviser du penge og far ikke det fulde udbytte ud af den
markedsferings-, salgs- og netvaerksinvestering, der har faet kunderne til at
kontakte dig. Og du mister alt det mersalg, du kunne have lavet efterfglgende.

Selv har jeg besluttet, at min kalender ikke skal forarsage, at jeg mister en kunde, hvis
vi i gvrigt er et godt match. Netop jf. regnestykket om, hvor meget jeg allerede har
arbejdet for at fa kunderne til at kontakte mig.

Det lgser jeg pa 3 mader:
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e Jeg er stort set aldrig bagud, fordi jeg tilstraeber at Igse alle kundeopgaver med
det samme. Derfor er min kalender som regel fleksibel for nye kunder.

e Mit eget fundament er i orden. Derfor kan jeg lase interne projekter, nar jeg har
tid, og give kunderne fuld prioritet, nar de har opgaver til mig.

e Skulle min kalender blive et problem, taender jeg computeren i weekenden, selv
om jeg som udgangspunkt holder fri her.
For er opgaven sa stor, at jeg ikke kan na den i labet af rimelig tid i hverdagene,
er der mange penge i den. Og jeg arbejder gerne i weekenden, hvis det kan
indbringe 25-30.000 kroner ekstra + mersalg.

Gor fundamentet klar til succes og vaekst

Et af de farste projekter, du skal tage stilling til, nar du etablerer dit firma, er selve
fundamentet. Og de feerreste er grundige nok her, fordi de er sa engagerede efter at
komme i gang. Derfor driver mange deres virksomhed for tilfldigt i flere ar og opnar
ikke de resultater og den frihed, de kunne have opnaet. Succes til trods.

Derfor gennemgar jeg fundamentet her.
Forst det mest basale:

e Forretningsstrategi og markedsfgringsstrategi
e Basismarkedsfaring
e Kontor, firmaadresse

e Gode, faste samarbejdspartnere.

Og vil du sta staerkere, kan du supplere med

e mere avanceret markedsfaring

o flere samarbejdspartnere
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e webshop
e software og andre systemer og procedurer

e bestyrelse eller advisory board.

Systemer og procedurer kan veere alt, der gavner din virksomhed.

Eksempelvis

e enonlinekalender, hvor kunder og samarbejdspartnere kan booke tider

e en oversigt over, hvilket software du bruger til hvilke opgaver, sd du hurtigt kan
overskue, om du skal opsige nogle af abonnementerne

e retningslinjer for dine opgaver - eksempelvis maden, du sender tilbud p4a,
fakturerer kunderne eller betaler regninger

o regler, der sikrer, at e-mails fra bestemte mailadresser lander i bestemte
mapper, sa du ikke bliver forstyrret - eksempelvis nyhedsbreve i én mappe og
mails fra det offentlige i en anden

e entavle med faste procedurer, aktuelle ideer eller mal

e en liste med personer, firmaer eller systemer, du anbefaler til andre, sa du altid
har overblikket, nar netveerk og kunder sperger

e en aftale med revisoren om ikke at sende mails i weekenden.

Jo staerkere et fundament du har, jo lettere far du ved at drive din virksomhed. For
fundamentet gor, at du ser professionel ud og kan arbejde struktureret bade for dine
kunder og dig selv.

Suppler fundamentet med én opgave ad gangen, sa resultatet bliver gennemtankt og
professionelt. Og genbrug sa meget som muligt.
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Eksempelvis har jeg lsbende genbrugt og optimeret udgivelses- og
markedsferingsstrategien fra tidligere bager. Derfor har jeg arbejdet supereffektivt
med den her bog, hvilket har gjort resultatet bedre, fordi jeg har haft bandbredden til
at fa flere ideer.

Sta steerkt juridisk og etisk

Vi skal ogsa forbi forretningsbetingelserne, for transparens sikrer tilfredse kunder. Og
som konsulenter kan vi saette store aftryk i kundernes virksomhed og nogle gange
ogsa i deres privatliv. P4 den gode og den darlige made. Derfor er det vigtigt, at de
ved, hvad de gar ind til.

Samtidig viser dine forretningsbetingelser, at du er professionel og erfaren, og du star
langt staerkere, hvis noget ikke gar som planlagt.

Gor du dig umage her, arbejder forretningsbetingelserne for dig fremover, hver gang
du far en ny kunde. Og du kan ngjes med at justere dem, nar du eendrer noget i din
virksomhed.

Tit er det mere vaerd at have gennemarbejdede forretningsbetingelser end en
timepris pa 100 kroner fra eller til. Men kunderne fokuserer mere pa prisen. Derfor
kan du hurtigt lsegge nogle profitable parametre ind i dine forretningsbetingelser,
som dine kunder ikke protesterer imod.

Iseer i konsulentvirksomheder er det vigtigt at definere, hvad arbejdstiden indebaerer,
for den er dyr. Alene det at lsese og skrive mails i Igbet af stgrre projekter kan hurtigt
labe op i adskillige timer. Uanset om kunderne betaler for tiden, eller du ger.

Korer du gratis i bil?

En af de mader mange konsulenter kan tjene flere penge, er ved at saette pris pa
transport. For selv hvis du fakturerer kgrslen efter statens takst, har du stadig ikke
tjent noget pa din tid, og det er den dyre del. S& medmindre du tjener mange penge i
kelvandet pa meder hos kunderne, ville jeg fakturere transporttiden til halv eller fuld
timetakst.

Herudover er nogle af de vigtigste stikord til forretningsbetingelserne
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e Detaling
e ansvar
o aflysninger

e muligheder for at opsige kontrakten.

Du kan sikre din gkonomi - og undga konflikter - ved at praecisere, om det er muligt at
aflyse mader, kurser, workshops og udviklingsforlgb, og hvad det i givet fald koster.
Ellers risikerer du at miste store belgb, du havde kalkuleret med, ligesom du maske
har sagt nej til andre kunder de dage.

Det er isaer vigtigt, at du skriver i kundens sprog i dine forretningsbetingelser, sa du
undgar misforstaelser. For du kan sagtens have juridisk ret og stadig have en utilfreds
kunde.

Gentaenk det en ekstra gang, hver gang du overvejer noget, der er en ulempe for
kunderne og en fordel for dig. Hvilke konsekvenser har det for kunderne, og hvor stor
en fordel er det for dig?

For vi mister kunder pa detaljer. Ogsa selv om de ikke siger det. Derfor er det vigtigt,
at du tager stilling til, hvad du vil risikere at miste kunder pa.

Indfer en politik for goodwill og strategisk gratis

Har du en politik for service og goodwill, kan du gere kunderne opmarksomme pa
det, nar de far mere, end de betaler for.

Det kunne veere at

o forlaenge lgbetiden pa klippekort eller abonnementer

e levere hurtigt, nar kunderne har faet et akut problem, uden at tage ekstra for
det

o Igse flere opgaver end aftalt til den faste pris
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o tilbyde bonustimer

e give mere maengderabat, end kunderne er berettiget til.

Ger op med dig selv, hvad der skal til for at udvide servicen, sa du ikke skal forhandle
med dig selv Igbende. Det er selvfglgelig saerlig vigtigt med en fast strategi her, hvis du
har ansatte.

Et er god service over for eksisterende kunder. Et andet er at vaere gratis strategisk.
Og her er mere at komme efter for mange konsulenter.

Selv om jeg i mange ar har veeret kendt for mit fokus pa, at konsulenter skal tage sig
ordentligt betalt, kan strategisk gratis vaere en god forretning. Men du skal selvfalgelig
lave analysen for, hvad noget kraever af dig, og hvilket udbytte du kan opna.

Ofte bliver konsulenter spurgt, om vi vil holde et gratis oplaeg. Er malgruppen et godt
match og markedsfgringen topprofessionel, kan et sddant tilbud vaere en god
forretning. Isaer nar vi taler om konferencer og lignende, hvor deltagerne betaler for
at here dig, for sa er de dedikerede.

Men jeg vil stille spergsmal ved dit udbytte kontra tidsforbrug, nar scenen er mindre
netvaerksgrupper. Isaer hvis de primaert mades med andet formal end at blive klogere
pa dit speciale. Medmindre du selv er en del af netvaerket. For her nar
markedsfegringen sjeldent ud over selve netvaerksgruppen.

Du kan ogsa veere gratis strategisk, nar du markedsferer en ny ydelse. Her kan du
enten

e holde en konkurrence, hvor én vinder ydelsen

o tilbyde ydelsen gratis (evt. i en mindre udgave) for udvalgte af dine idealkunder,
mod at du kan bruge resultaterne i din markedsfgring

e Dbruge ydelsen som bonus ifm. kab af noget andet, alt efter prisniveauet.
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Betalt, kontinuerlig radgivning er vigtig for din vaekst

Ogsa i sma virksomheder er det vigtigt med eksterne radgivere. For ligesom dine
kunder har du brug for nye vinkler og ideer og nogle til at udfordre dig. Og nogle
gange kan en enkelt times radgivning hos en specialist bade spare dig for mange
timers research og sikre, at du veelger den bedste lgsning farste gang.

Indenfor mit eget omrade harer jeg en raekke hurtige konklusioner, som jeg kan stille
mange spergsmal ved. Selv ndr jeg taler med erfarne konsulenter og indehavere af
starre konsulentvirksomheder. Og jeg har ingen grund til at tro, at der er feerre
hurtige konklusioner om andre emner.

De konklusioner, jeg herer, er bl.a.:

"Hjemmesiden/nyhedsbreve virker ikke i vores branche.”
Vi kan ikke sncevre maigruppen ind.”
“Den branche betaler jo aldrig fuld pris.”

Nar de hurtige konklusioner kommer fra mine kunder, udfordrer jeg dem selvfalgelig.
Men ofte kommer konklusionerne fra andre konsulenter til netveerksarrangementer
eller i telefonsamtaler med andet formal. Og her er jeg i et dilemma.

For det virker, som om de er kommet frem til konklusionerne uden at have faet
professionel radgivning. Her er situationen ikke til dybere forretningsstrategi. Og hvis
jeg spurgte, om de ville hgre, hvad jeg taenkte, er risikoen, at de kun takker ja, fordi de
er haflige eller nysgerrige i stedet for interesserede.

Betaling = reel interesse

Nar jeg radgiver mine kunder, viser de med betalingen, at de er reelt interesserede i
at blive udfordret, og jeg kender min rolle. Det er isaer vigtigt, nar jeg skal sperge ind
til noget problematisk. Derfor rykker betalt sparring med helt andre laengder end
netvaerkssparring.

Herudover skal jeg tit stille en reekke spgrgsmal, far jeg kan radgive, sa jeg undgar at
svare med samme hurtige konklusioner, som jeg advarer imod. Og endelig opstar
konflikter, nar man giver rad uden at vaere blevet spurgt.
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Taenker, at mange andre konsulenter tit star i lignende situationer. Isaer revisorer og
advokater.

Du far lige et par eksempler pa flere af de spgrgsmal, jeg ofte stiller mine kunder.
"Hvad er madlet med projektet?” +"Kan du nd det mal billigere og mere effektivt?”
"Har du ringet til kunder og tidligere kunder for nylig?”

"Har du allerede materiale, vi kan bruge til en freebie?”
Har du det, kan vi gare freebie’en faerdig og markedsfgre den med en popup - og
maske kgre onlineannoncer pa den.

"Er du aktiv pd LinkedIn?”
Hvis ja, er der sikkert nogle opvarmede connections, vi kan kontakte direkte eller via
annoncer. Hvis nej, er det en god ide at styrke indsatsen her.

"Far din hjemmeside telefonen til at ringe?”

Hvis nej, er der to muligheder:

1. Der er for lidt trafik. Det kan vi ndre med SEO, annoncer eller anden aktivitet.

2. Er der allerede en del trafik, uden at nogen kontakter dig, vil salget formentlig ikke
stige, selv om vi skaffer trafikken. Her anbefaler jeg, at vi gennemgar hele
hjemmesiden for “stopklodser” pa kunderejsen og fijerner dem - far vi sender mere
trafik til siden.

Uden spargsmal er der stor risiko for forkerte konklusioner. Sa vil du undga det og i
stedet fglge en gennemarbejdet strategi tilpasset din virksomhed, har du brug for
radgivning. Uanset om der er tale om markedsfering, gkonomi, jura eller andet.

Er virksomheden klar til en bestyrelse?

Martin Sevsg, administrerende direktgr, StraBI® Consult ApS har undersggt 50
danske radgivervirksomheder med 5-15 arsveerk. Han regnede ud, hvornar de naede
break-even ved at etablere en professionel bestyrelse i stedet for at have en intern
bestyrelse, en familiebestyrelse eller ikke at have en bestyrelse.

Han siger pa baggrund af undersegelsen:
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Sma radgivervirksomheder kan ogsa profitere af en bestyrelse

“I'andre brancher skal man oftest have 9 drsvcerk eller flere, for at det kan svare sig at have
en professionel bestyrelse. Ellers bliver fortjenesten cedt op af bestyrelsens honorar, som
ofte er omkring 200.000 kroner drligt.

Men aflenner en radgivervirksomhed 3 drsveerk, kan det ogsa veere profitabelt, fordi
deekningsbidraget pd knowhow er sa stort.

Selv for endnu mindre virksomheder kan det ogsé veere en god strategi med en bestyrelse.
Enten fordi virksomhederne er udsat for ny konkurrence og vil blive pd markedet eller for
at udvide markedet, fakturere flere konsulenttimer eller kunne scette honoraret op.

Med en professionel bestyrelse kan virksomhederne ogsad benchmarke korrekt, ndr de
planlcegger strategien, ligesom bestyrelsen kan rddgive, sa ejerne trceffer hurtigere og
bedre beslutninger og kan optimere salgs- og administrationsarbejdet.

En anden mulighed er en ulennet bestyrelse, for her er der stadig kontinuitet i rGdene. Og
virksomhederne undgar tilfceldig netveerksrddgivning, hvor rddene kommer fra forskellige,
der ikke kender hele konteksten og historikken eller ligefrem modsiger hinanden. Deres rdd
kan blive meget dyre at folge.”

“Som selvsteendig har du vildt meget frihed”

Siges bade i skdltalerne, og nar lsnmodtagere kigger misundeligt pa os ... de der uger,
der slutter med et ryddet skrivebord, en god netvarksfrokost og en lang, uforstyrret
weekend.

Selv om jeg bliver lidt traet, nar nogle selvstaendige fortzeller, at de har "nydt hvert
minut”, har vi mange privilegier. For mig er det uvurderligt, at jeg kun yderst sjeeldent
arbejder, nar jeg hellere vil lave noget andet. (Men jeg har da nogle traelse opgaver, jeg
ikke kan uddelegere).

Og jeg tror ikke, at lanmodtagere kan forestille sig, hvad det kraever at opna den
frined - og bevare den. Alene det faktum, at alt det fede har det med at lande pa
samme tid - og det knap sa fede ligesadan.
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Det er anstrengende, nar store opgaver, der naesten var sikre, bliver droppet i sidste
jeblik, eller nar telefonen ikke ringer. Isaer fordi vi har en tendens til at tro, at alt varer
ved.

Det er et keempe pres.

Har du veeret selvstaendig leenge, ved du sikkert, at det er en del af gamet, og kan
bruge tiden pa nogle af de ideer, du ikke plejer at na. Selv samler jeg lgbende links
m.m., sa jeg altid har et idekatalog, nar jeg har tid i overskud. Maske kan nogle af dine
ideer generere opgaver pa den korte bane.

Her ser jeg to tendenser:

At knokle eller ga i sta. Begge dele er uheldige. For er du en af dem, der knokler dig ud
af kriser, har du virkelig potentialet for at knokle dig treet nu. Og maske tenker du
ikke, at du kan tillade dig at holde fri, far du far lukket nogle salg. Men det er ikke
hensigtsmaessigt, for det kan du ikke blive ved med at holde til.

Gar du i stedet i sta, sa gor evt. 1 af 3
e Gaigang med dine mest simple rutineopgaver, eller ryd op. Mdaske far du en
god ide.

e Hyr en radgiver, businesscoach eller mentor, der kan sparke dig i gang.

e Hold fri.

Det vigtigste er, at du ikke gar i panik. For en af de mest effektive veje til succes er at
have is i maven de darlige dage. Hvis det vender i Igbet af fa uger eller maneder, er
det for aergerligt at have givet panikrabatter eller accepteret darlige kontrakter.

Det er ikke ualmindeligt at na store succeser i kelvandet pa det, der opleves som en
fiasko.

Glaed dig til kapitel 6, hvor jeg gennemgar strategier for vaekst og mersalg. Nogle af
dem kan du ogsa bruge - selv om dit udgangspunkt ikke er at vaekste, men at komme
tilbage pa sporet.
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Gaet i sta midt i travlheden?

Det kan ogsa vaere, at du mister motivationen, selv om du har nok at lave. Er det
tilfeldet, sa spaerg dig selv, om du lgser de opgaver, du helst vil lase - for de rigtige
kunder.

Maske er det tid til at sadle om eller justere konceptet.

Maske er du traet, fordi du ikke uddelegerer opgaver nok, eller fordi din lgn ikke svarer
til din indsats?

Maske traenger du til ferie. Helt ferie - uden computer.
Kan du ikke finde grunden til, at din motivation mangler, kan du gere noget andet.
e Givdig selv en "deltidsferie”, hvor du udskyder de opgaver, du ikke har lyst til at

lase, medmindre de er forretningskritiske.

e Lav en liste over aktiviteter, du gerne vil lave, og implementer dem i din
dagligdag. Skeln ikke mellem, om aktiviteterne er erhverv eller private.

e Overvej, om det er tid til efteruddannelse.

Hvis du ikke far vendt udviklingen i lgbet af f& maneder, s& book sparring udefra. For
som konsulent er du dit firma. Sa er du demotiveret over laengere tid, er firmaet i fare.
Det skal du selvfglgelig undga.

Husk at forebygge, sa du bevarer drivet:

Som selvsteendig har du ogsa ansvaret for at give dig selv fri. Uanset om fri betyder at
takke nej til en opgave - eller at udskyde den. Derfor er det vigtigt, at du laver nogle
regler for dig selv, sa det bliver ved med at vaere attraktivt at vaere selvstaendig.

Som navnt arbejder jeg selv ikke i weekenden. En regel, jeg br@d, mens jeg skrev den
her e-bog, og jeg fandt hurtigt ud af, hvorfor jeg havde reglen. Min computer kan
heller ikke komme med pa ferie, og jeg lader min telefonsvarer tage opkaldet, hvis
telefonen ringer ubelejligt.

www.majbrittlund.dk



Opsummering af kapitel 4:

e Prioriter fa opgaver ad gangen.
e Byg et fundament, sa det arbejder for dig.

e Book professionelle radgivere.

“Las de opgaver, der akkumuleret set letter mest. Enten fordi du har mest lyst til dem,
eller fordi det bliver rart at komme af med dem.”

Susanne Frandsen, katalysator for personlig og organisatorisk vaekst

Strategisporgsmal:

Hvad bestar mit fundament af?

Hvor er der huller?

Traenger mine forretningsbetingelser til at blive opdateret?
Hvad er min politik for goodwill kontra service?

Har du brug for navne pa gode radgivere eller specialister, sa send mig en mail.

Jeg far ikke henvisningsfee fra nogen af dem, jeg henviser til.

Kapitel 5:
Firmaets vigtigste reklamesoijle er ogsa dig

Uanset hvilken type konsulent du er, er det altafgerende, at du kommunikerer
professionelt.
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Derfor far du medekonsulent Bastian Overgaards anbefalinger til gode
kundemeder, nar praemissen er, at kunden betaler dig, og mine anbefalinger til
at effektivisere dit arbejde med e-mails.

Som konsulenter er vi tit i kontakt med andre mennesker, nar vi salger, radgiver,
lgser opgaver og netvaerker.

Og tit kan du lukke salget eller nd andre succespunkter ved at matche andres sprog,
stille de rette spgrgsmal og foresla lgsninger pa det rette tidspunkt.

Lad os se pa de mundtlige samtaler farst:

Uanset om samtalen foregar pa et formelt made eller per telefon, skal du kende dit
mal. Mens | taler, kan du analysere malet efter, hvor kunden er, og hvad hans mal er.
For al kommunikation sker pa modtagerens praemisser.

Maske skal du udsaette et emne til senere.

Vurder benhardt, hvad | skal tale om, fer | laver en betalt aftale, og hvad du kan
udsaette til bagefter. Iseer hvis kunderne skal tage stilling til komplicerede emner, der
kraever din radgivning. For ligesom mig har du sikkert brug for at stille en reekke
spergsmal og udfordre kunden. Samtidig er det i din faver, at radgivningen bliver en
betalt opgave og ikke salgsarbejde pa ikke-fakturerbar tid. Med risiko for at miste
kunden.

For eksempel udskyder jeg tit at spagrge mine kunder, om de vil arbejde efter
emotionelle kundetyper, fordi nogle far brug for sparring for at tage stilling. Andre
bliver forvirrede, sa det kan fa et potentielt salg til at ga i sta.

“Kan du ikke lige sende et oplaeg?”

Du taler sikkert med kunder, der sparger, om du "lige kan sende et oplaeg eller et
tilbud”. I nogle brancher er det en stor eller ligefrem umulig opgave, alt efter hvor
godt du kender kunden. Nogle gange kraever oplaegget de facto, at du "lige laegger en
hypotetisk strategi”, far du kan give en pris.

Du har heldigvis andre muligheder:

1. Lav kun oplaegget, hvis opgaven er stor nok, og sandsynligheden for at fa den
ogsa er stor. Men stil fgrst kunden sa mange spargsmal, at du er sikker pa, at
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oplaegget sidder lige i skabet.

2. Orienter paent kunden om, at det vil tage dig x timer at lave oplaegget, og at du
derfor vil sende en faktura pa én konsulenttime el. lign., hvis du mod
forventning ikke far opgaven.

3. Skitser et forlgb, hvor fase 1 er en workshop a x timer til x kroner, hvor | lsegger
strategien, og kom med eksempler pd, hvad strategien kunne indeholde.

Sa er du professionel, imadekommende og varetager din egen tidsbank samtidig.

Nogle professioner - som grafikere og fotografer - opfatter ikke sig selv som
konsulenter eller radgivere. Derfor har de vaennet kunderne til, at radgivning for og
under opgaven er gratis.

Det er lose-lose. For ikke alene arbejder de gratis. Ofte kan konsulenter tage mere for
radgivning end evrige opgaver.

Snakker kunderne pa dig?

Planlaegning af magder er en vigtig del af det labende samarbejde. Hvad enten det er
salgsmader, radgivningsmader eller arbejdsmeader ifm. et projekt.

Som konsulent oplever du formentligt, at nogle virksomheder har en problematisk
madekultur.

Opstar problemerne pa megder, du bliver betalt for at deltage i, bliver det hurtigt dit
problem, for du bliver vurderet pa udbyttet af m@det. Ogsa nar kunderne eller deres
medarbejdere snakker pa dig eller snakker vaek fra dagsordenen.

Og du har nu en god mulighed for at vise din professionalisme ved at tage ansvar og
styre mgdet.

Derfor kan du bruge nogle af de her spargsmal far madet:

"Hvad er mdlet med madet?”

"Har vi brug for en formel dagsorden?”
"Hvem skal deltage?”

“Hvilken rolle har madedeltagerne?”
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“Er alle sa vigtige, at de skal med?”
"Hvem skal forberede hvad?”
"Hvem tager noter eller referat?”
“Hvor lang tid varer madet?”

Jo flere, jo mere ... snak

Et made bliver hurtigt mere kompliceret, jo flere der deltager. Isaer hvis deltagerne
kommer fra forskellige virksomheder og ikke kender hinanden i forvejen. Derfor er
det en fordel at dele madet op, sa den enkelte kun deltager, hvor det er relevant.

Selv holder jeg ikke mader med 2 deltagere pa under 1% time. For selv hvis en person
kun er med som observatar, koster vedkommmende mgdetid og fokus. Og
observatgrerne kommer jo til at sige noget alligevel.

Jo flere deltagere, jo mere indforstaet snak. Og det kraever meget af dig, for hver gang
nogen siger noget, skal du tage stilling til, om det er vigtigt eller ej. Eksempelvis at de
har droppet noget, fordi det ikke virkede. For hvis nogen navner noget indenfor dit
fagomrade, skal du sperge ind. Sa undgar du at bevidne, at noget bliver lukket ned pa
forkert grundlag.

De gange jeg selv har spurgt ind til indforstdet snak og andre hurtige konklusioner,
opdager jeg tit, at det var godt, jeg spurgte ind. For der kan veere mange forkerte
grunde til, at noget ikke har virket. Maske grunde, kunden hurtigt kan organisere sig
ud af. Eller ogsa er alt gjort rigtigt - bare ikke laenge nok. Og sa er det jo virkelig
ergerligt at stoppe.

Jo flere der deltager i madet, jo sveerere er det at skabe den rette ramme for at drgfte
nye emner. Maske er du den eneste, der synes, emnet er vigtigt. Derfor kan du i ferste
omgang skrive en note, sa du husker at spgrge ind til det senere.

Vurder benhardt, hvor | er ift. dagsordenen. Kommer nogen vaek fra dagsordenen, sa
gor opmaerksom pa, at du noterer emnet til senere. Andre gange kan det veere en
fordel at flytte et punkt, selv om | har tiden til det, fordi emnet er konfliktfyldt, og du
vil drafte deti en anden ramme eller efter, | har ndet et vigtigt delmal.

Gode mgdespargsmal:
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"Hvad er formdlet med det her punkt?”

“Hvilket problem er vi ved at lese nu?”

"Skal vi cendre roekkefolgen pa dagsordenen?”

"Har vi brug for en pause?”

"Mangler vi oplysninger eller personer for at kunne tage stilling?”

Tag modelederrollen, og markér, at du tager tid

Danmarks one and only mgdekonsulent, Bastian Overgaard, anerkender, at magder
bliver yderligere kompliceret, nar du deltager som ekstern konsulent:

"Mange af de maderegler, jeg normalt anbefaler, er sveere at bruge, nar madet er en del af
din ydelse, for du og din kunde er ikke lige.

Kan du aftale med kunden, at du styrer madet, er det en god ide. | s@ fald anbefaler jeg 2 af
mine metoder. Den ene er, at | indleder madet med, at alle lander og er stille i 40 sekunder.
Herefter tager | en "bordet rundt”, hvor alle har 1 eller 2 minutter til at sige, hvad de teenker
er vigtigst pd madet. Ger det klart, at du tager tid og starter nedtcellingsuret pa din telefon.
For det viser, at tiden betyder noget, og nu bliver det ens for alle. Ogsé for dem, der ikke

kan begraense sig.

Den anden er at aftale, at | stopper op og reflekterer over, hvad der er blevet sagt, hver
gang der er gaet 20 minutter. Igen fdr du en anledning til at scette fokus pd tiden.

Holder | et ustruktureret made, hvor du ikke har rollen som ordstyrer, kan du tage den 1:1
med kunden bagefter. Fortcel, at du ville anske, at madet havde veeret mere effektivt, sé du
kunne bidrage mere, og uddyb, hvad du ville have bidraget med. Herefter kan I aftale, hvad
der skal ske pG kommende mader.

Uanset om du har rollen som madeleder eller ej, er det ikke ddrlig stil at afbryde, selv om
mange tror det. For du sidder ikke sammen med en ven, og du har ansvaret for udbyttet af
madet.

Det kreever selvfoigelig en del fingerspitzgefiihl, hvorndr du skal afbryde. Fornem, hvor de
andre i mgdet er, marker med din hdnd, og sig: "Undskyld, jeg afbryder, men tiden pd
madet her er jo begreenset. Og det, jeg harer dig sige, er ... Godt, du neevner det. Sa ud fra
det: Hvad er sd vigtigt for dig nu?”.
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Holder du made med nogen, der snakker meget, er du nadt til at afbryde. Ellers gar det ud
over kvaliteten af dit arbejde. Du kan ogsd indlede madet med: “Der er noget, jeg skal vide,
for at kunne lose opgaven. Derfor afbryder jeg, ndr jeg har faet pointerne, og sperger ind,
hvis det bliver relevant.”

Sd far du mandat til at afbryde og viser, at du tager ansvar for opgaven.

Madske er det ikke nok, at | aftaler det én gang. Det kan veere, du lebende skal gentage, at |
jo har aftalt, at du holder styr pa tiden og gerne ma afbryde.

Husk hele tiden at veere ncerveerende, sa kunden faler sig set og hart. Sa vinder du med
empati og far meget lettere ved at styre madet og afbryde. Og undgad at lyde, som om du
korer efter et fast manuskript, selv om du mdske gar. For ingen har lyst til at blive puttet
ned i en template.

Endelig er der jo kunder, vi ikke skal arbejde med. Har du sd sveert ved at styre dem, at det
gar ud over din faglighed, fungerer det jo ikke for dig. Her er mit bedste rad at veere mere
tro mod dig selv end mod kunder, der ikke lytter til dig: Vis styrke og empowerment, og
afbryd samarbejdet, og brug din tid pd kunder, der anerkender dig.”

Buffertid = service og kundepleje

Laeg evt. buffertid ind i kalenderen ifm. mader. Sa er du fleksibel, hvis et made
treekker ud. Med buffertid kan | maske na at afslutte alle emner, mens alles viden er
frisk. Skubber | vigtige beslutninger 1-2 uger, risikerer | at glemme vigtige nuancer
eller sasmmenhange fra madet, ligesom | skal bruge tid pa at opsummere.

Det er en billig made at optimere din service pa.

Og netop service og kundepleje er steder, hvor vi mindre virksomheder tit kan gare
det bedre end vores stgrre konkurrenter.

Eksempelvis ved at
e folge op, nar vi ikke hgrer fra kunden som aftalt
e spgrge ind, nar noget driller, selv om det ikke er indenfor vores speciale - det

kan vaere, vi kender nogen, der kan lgse problemet, eller maske far problemet
konsekvenser for vores opgave
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o fortaelle det uopfordret, nar vi planlaegger ferie.

Projekttrekanten sikrer succes med dine projekter

Ofte indgdr mader i projekter. Derfor skal du ikke kun vaere god til at styre et mgde.
Du skal ogsa kunne tage et skridt opad og overskue hele projektet, sa du kan gere dit
til, at det bliver en succes.

Nar man lgser opgaver for andre, har man behov for at lede op. Det handler om at
skabe de optimale rammer at arbejde i.

Ifglge konsulent Tine Kragh, Tine Kragh Consulting ApS, der har arbejdet med
projektledelse og forandringsprocesser i +25 ar, er det allervigtigste at have styr pa
projekttrekanten og sikre, at man har samme forstaelse af aftalen.

"Projekttrekanten bestdr af leverance, deadline og ressourcer. Du skal afklare de punkter
med kunden, for | gdr i gang, for kundens ressourcer pavirker, hvad din rolle bliver. Iscer i
starre projekter.

Leverancen er det, | labende skal holde jeres indsatser op imod. Deadline og deldeadlines
er, hvorndr de forskellige opgaver skal veere feerdige.

Og ressourcer er alt det, kunden har til opgaven. Herunder budget til eksterne konsulenter,
interne kompetencer og hvor meget tid de kan bruge pd opgaven.

Afklar, hvem der er med pa projektet, hvad de skal bidrage med, og hvem der bestemmer.
For nér de roller er klare, ved du, hvem du skal sparge om hvad undervejs. Sarg for at veere
enige om, hvilke opgaver du skal lase, og hvilke du ikke skal lgse.

Det er iscer vigtigt at vide, hvem der er intern tovholder og sarger for at koordinere og folge
op. Er kunden selv presset pad tid, kan du tilbyde at veere projektleder pd opgaven. Det er
iscer en god ide, hvis du har et teettere samarbejde med kunden og kender medarbejderne.
Har du projektlederrollen, skal | selvfaigelig ogsd afklare dine befajelser og prisen. For
projektledelse kan tit blive en omfattende opgave.

Radgiv kunden, sd det er realistisk, at projektet bliver en succes. Du stdr pd mdl for
resultatet, ligesom det er utilfredsstillende for dig selv at lzse en opgave, hvor alle er
pressede.
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Hold gje med deadlines undervejs. Bliver de ikke overholdt, sG gar opmeerksom pa det, og
radgiv kunden om, hvordan | kommer tilbage pd sporet. Skal der flere ressourcer til
projektet, eller skal | rykke deadline? Mdske kan du lgse nogle flere af opgaverne, hvis
kunden eller medarbejderne er presset pa tid.

/Andrer kunden mening undervejs, sa ga tilbage til projekttrekanten. Gennemgad, hvad det
nye forslag vil betyde for projektet og malscetningen. Skal | cendre preemissen for projektet
eller skubbe de nye ideer til senere?

Overhgrer du, at nogen stiller spargsmdl ved strategien, sG undersag, hvad der ligger i det.
Er der tale om en medarbejder, sa inddrag evt. chefen. For projektet bliver kun en succes,
hvis alle arbejder i samme retning.”

Tag medansvar i konflikter, og las dem

Uanset hvor god en radgiver du er, kan det give konflikter at udfordre kunden. For
som konsulenter og radgivere er vores rolle nogle gange at sige det, kunderne ikke
har lyst til at hegre.

Selv om du er god til at Iytte til det, der ikke bliver sagt, og laegge strategi efter det,
oplever du sikkert forlgb, du ikke gnsker at gentage.

Her er min anbefaling:

Stop op, ferste gang du bemeaerker en alarmklokke, og notér, hvad kunden gjorde
(afbrad, vrissede, flyttede fokus eller andet), og hvad optakten var (at tiden randt ud,
at en tredje sagde eller gjorde noget, at kunden ikke kunne koncentrere sig eller
traeffe en beslutning, eller at du naevnte et problem eller et emne, kunden ikke havde
indvilget i, at | skulle tale om).

Alt efter hvad du finder ud af, kan du maske tage det til efterretning og undga
lignende episoder fremover. Andre gange er du ngdt til at handtere konflikten for at
fa samarbejdet til at fungere igen.

Tager du problemet i oplabet, mens tonen og alle intentioner fortsat er gode, kan du
nemmere lgse det. Er det ikke tilfaeldet, sa hold fokus pa, hvad kunden gerne vil, og tal
ud fra det. Sa | finder en lgsning i stedet for at fokusere pa, hvad der er sket indtil nu.

Ogsa her kan du vise din professionalisme ved at vaere proaktiv og konstruktiv.
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Er konflikten eskaleret?

Maske opdager du farst problemet til sidst. Eller maske har du undervurderet
alarmklokkerne pa vejen. Er det sket, er der meget leering nu. For sa er mere gaet galt,
og ofte er alarmklokkerne blevet bade flere og kraftigere. Maske oplever du, at
kunden skaelder ud eller er midt pa konfliktstigen.

Udover at lzere af alarmklokkerne kan du bruge dem til at analysere dit konkrete
problem og leegge en strategi for, hvad du gar, nar du kontakter kunden:

e Hvad er kundens konkrete problem lige nu?
e Har han flere, hvad er sa det starste problem?
e Hvad er dine muligheder for at Igse det?

e Er duvillig til at gare mere for kunden, end du behgver, for at afslutte
samarbejdet godt?

e Kan du lgse problemet mod ekstra betaling?

e Hvor star | gkonomisk/juridisk? Og betyder det noget for den konkrete
situation?

Iseer hvis du allerede har leveret mere, end du havde kalkuleret med, er det
selvfelgelig en streg i regningen at laegge mere interessetid i problemet. Spergsmalet
er: Hvad er alternativet?

Konflikter gor dig til en bedre konsulent

Som erfaren konsulent kan du sikkert hurtigt vurdere, om du kan lgse konflikten selv,
eller du har brug for ekstern hjzelp.

En konfliktmaegler kan ikke alene radgive dig i den aktuelle konflikt. Maegleren kan
ogsa gennemga processen frem til konflikten med dig og komme med konkrete
forslag til optimering her. Maske begyndte konflikten, fordi du tog en opgave eller
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kunde ind, der var et darligt match. Eller maske var budgettet eller kalenderen for
presset, sa du blev presset.

Isaer hvis du er soloselvstaendig, er det vigtigt, at du far professionel sparring, sa du
leerer og kan komme af med dine frustrationer i et professionelt og fortroligt forum,
og du hurtigt kan komme tilbage pa sporet.

Fokuspunkter, nar du taler med frustrerede kunder:

e Lyttil kunden, selv om han er urimelig.

e Talud fra, at | begge gerne vil finde en lgsning.

e Brug kundens sprog.

e Undga at bruge demmende ord som "fejl”, "burde” og "finde mig i".

e Brug neutrale ord eller ord som "forsta”, ogsa selv om det normalt ikke er
kundens ord. Han er ogsa presset nu.

e Hold fokus pa fakta.

e Ved du ikke, hvad du skal sige, kan du tit vinde tid og blive klar i hovedet ved at
holde mund og treekke vejret dybt.

e Kom med et forslag til, hvordan | kommer videre.

Tilbyder du at lese opgaver pa interessetid for at lukke konflikten, kan du saette et loft
pd, sa kunden har en interesse i at arbejde effektivt.

Kunder, der brokker sig, er ved at finde en lasning

Og husk: Jo mere modstand du har mod at tale med kunden, jo vigtigere er det, at du
ringer i stedet for at skrive. For konflikter bliver hurtigt meget vaerre pa skrift.

4 gode ting, selv om du er udfordret:
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e Kunderne giver dig muligheden for at finde en Igsning. Alternativet er tit, at de
forteeller om deres utilfredshed til andre. Gar de det, er du der ikke, nar det
sker.

e Nar noget ikke gar som planlagt, kan du vise dit overskud og din
professionalisme.

e Jolaengere tid du har veeret selvsteendig, jo flere lignende situationer har du
sikkert oplevet, som endte godt. Det ger det nok ogsa den her gang.

e Du lzerer noget hver gang, sa du kan gaere det endnu bedre for andre kunder.

Selv har jeg oplevet flere gange, at kunder trak deres kritik tilbage. Og nogle gange
lyder kritik veerre, end det er ment. Sa tro ikke pa alt, hvad du herer. Heller ikke fra
utilfredse kunder.

| naesten alle mine ar som selvsteendig har jeg indledt mine kundeforleb med den her
seetning:

"Hvis du synes, jeg kommer med nogle darlige ideer - eller gode ideer, vi ikke skal fokusere
pad lige nu -sa sig det. Sa vi ikke bruger dyr konsulenttid pd at veere haflige.”

Det var min laering efter et samarbejde, jeg gerne ville have vaeret foruden.

Vaer proaktiv, nar du samarbejder med andre

Uanset om samarbejdet er problematisk, eller alt kerer derudad, skal du tit have
andre til at lgse opgaver. Og hvad enten samarbejdet sker som en del af en betalt
opgave, eller eksterne konsulenter arbejder for dig, er deti din interesse at vaere
proaktiv og praecis, sa det bliver sa let som muligt for dem at gere, hvad du gerne vil
have.

Samtidig ser det professionelt ud.
Derfor:

e Skal du lave aftaler med andre, sa ger det med det samme. Sd er | i gang.
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e Skal du definere opgaver eller stille spergsmal per mail, sa ger det sa
overskueligt som muligt:

o Skriv kort og praecist.

o Forteel, hvad leeseren skal gare (inkl. passende mangder af hgflighed ... alt
efter situationen).

o Fremhaev eventuelle opgaver eller spargsmal i en punktopstilling for
overskuelighedens skyld.

o Giv gerne en deadline.

o Svar hurtigt, nar nogen vender tilbage. Isaer hvis vedkommende har
spergsmal til din mail, er det vigtigt, at processen ikke gar i sta i din
indbakke.

o Nar du lgser opgaver for flere kunder sidelabende, kan du samle
smaopgaver og svare pa alle mails ifm. samme kunde én gang om dagen. Sa
undgar du, at mailene strander hos dig i mere end et degn, samtidig med at
du arbejder fokuseret for en anden kunde.

o Skulle nogen glemme at svare, sa tag fat pa dem igen.

Effektiviser samarbejdet med e-mails

Selv om jeg foretraekker at ringe, kommer vi jo ikke udenom e-mailen. Saerligt hvis de
involverede holder mange mgder. Og du kan udnytte mailen til at veere effektiv og
professionel.

De fleste af os bliver jeevnligt bedt om at sende en mail om, hvordan vi kan lgse en
opgave. Og eftersom flere efterspgrger mails om det samme, kan du skrive en god
mail én gang og genbruge den herefter. Evt. med fa justeringer.

Selv har jeg faste mails ifm. fgelgende emner:

e Emotionelle kundetyper
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e Konceptudvikling ifm. markedsfaringsopgaver. Evt. betalt rddgivning om
koncept

o Kurser
e Hjemmesidetekster + samarbejde med grafiker

e Nyhedsbreve (inkl. overordnet strategi, strategi for konkret serie, interview og
skriveproces + en variant, hvor de sidste 2 punkter udskiftes med, at kunden
skriver og far feedback).

Alle mails indeholder ogsa pris, min baggrund og et citat, der passer til den konkrete
opgave + links til relevante undersider.

Alene linkene sparer mig for meget tid. Samtidig sender jeg kunderne ind pa en
professionel hjemmeside, hvor de selv kan fortsaette kunderejsen aka det skriftlige
salgsmade pa bloggen eller ved at lzese flere kundeudtalelser.

Bade du og kunderne vinder med onboardingmails

Den mest gennemarbejdede mail er den, jeg sender til kunder sammen med deres
nye hjemmesidetekster, for her har flest brug for samme info. | stikord indeholder
den:

¢ Info om SEO-tekster
e Lokal SEO
e Struktur og forkortelser jf. den made, teksterne er fordelt pa
e Forslag til redigeringsproces.
Og mens jeg slutjusterer hjemmesideteksten, justerer jeg ogsa mailen, sa den er klar

og opdateret. Dvs. jeg sletter de standardafsnit, der ikke er relevante for kunden, og
supplerer med individuelle forslag og gode ideer, jeg har faet, mens jeg skrev. Evt.
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vedrgrende pris og koncepter, ligesom jeg opsummerer de gvrige opgaver, kunden og
jeg har planlagt.

Du kan sikkert profitere af et lignende system, hvis du ikke allerede har et.

Ift. onboarding af nye kunder vinder bade du og kunderne pa faste velkomstmails. Og
det er mit indtryk, at virksomheder nogle gange kommer til at afskrive kunder i deres
forretningsstrategi, selv om kunderne kunne vare blevet attraktive med en bedre
onboarding.

Selv har jeg forskellige standardmails, som kunderne automatisk far, nar de kaber et
klippekort:

e Link til onlinekalender + info om, at de kan kontakte mig direkte, hvis vores

kalendere ikke passer sammen

e Gentagelse af de vigtigste forretningsbetingelser: Hvilke opgaver defineres som
arbejdstid, og hvad er reglerne for at aflyse?

e Info om kundeportalen EFFIHUB, hvor kunderne kan holde gje med
tidsforbruget

e Info om det effektive samarbejde ifm. skriveopgaver, herunder hvorfor jeg kan
arbejde mere effektivt, nar de svarer hurtigt pa mine mails

e Info om emotionelle kundetyper + link.

Er der koldt pa toppen?

Uanset om du har ansatte eller ej, er du alene om ansvaret. Og det er ikke
ualmindeligt, at konsulenter vaelger karrieren som selvstendig fra, fordi de mangler
kolleger og faglig sparring.

Med et strategisk og professionelt netvaerk behgver det ikke vaere sadan. | gvrigt
prioriterer alle succesfulde konsulenter, jeg kender, deres netveerk hgijt!

Veelg mellem forskellige netvaerk:

e LinkedIn eller lignende onlinefora
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e Organiserede, fysiske netvaerk
e Samarbejdspartnere, du lgser betalte opgaver med

e Samarbejdspartnere, du samarbejder med uden betaling (henviser til eller
samarbejder med ifm. bogprojekter, podcasts, gaesteblogs o. lign.)

e Gode kontakter, du spiser frokost med - evt. online

e En fast gruppe, du holder fredagsbar med.

Bade ift. netveerk, sociale medier og markedsfering herer jeg nogle gange ordet
"burde”. Sa lad mig kveele det her én gang for alle.

Brug i stedet ordet "kunne”.

For som selvstaendig konsulent har du heldigvis en raekke frihedsgrader. Maske var
udsigten til mere frihed ligefrem en af grundene til, at du blev selvstaendig. Det skal du
selvfglgelig udnytte.

Derfor er spergsmalene ift. netvaerk:

e Hvad styrker mig?

e Hvad skal mit udbytte vaere?

For lige sa udbytterigt et godt netvaerk er, lige s@ meget tid risikerer du at spilde her,
samtidig med at du risikerer at blive pavirket i en forkert retning, hvis
netvaerkskontakterne har andre mal end dig.

Derfor skal du tage stilling til, hvad du seger netvaerksmaessigt - og tage
konsekvensen, hvis du ikke opnar det.
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Dit udbytte af netveerket kunne vaere

o Salg

e Sparring

e Faglige input

e Nye samarbejdspartnere til dig eller dine kunder

o Kolleger

e Sociale arrangementer.
Det er meget individuelt, hvad konsulenter far ud af kaffemader, og om mederne
giver os energi. Du kan komme til at bruge meget tid pa kaffemeader, og

konsulentkaffe uden udbytte er en uvurderet dyr post. Derfor skal du tage stilling til,
hvornar du takker ja.

Kriterierne kunne vaere, at du takker ja, nar du kan se et reelt udbytte. Evt.:

Kollegial samtale eller sparring med en god relation

Vidensudveksling

Mulighed for en opgave

Mulighed for feelles projekter.

Opsummering af kapitel 5:

e Styr mgdet, og afbryd gerne.
e Fokuser pa mal, deadline og ressourcer ifm. projekter.

o Stop konflikten, fgr den bliver til en konflikt.
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“Uanset om du har rollen som madeleder eller ej, er det ikke darlig stil at afbryde, selv
om mange tror det. For du sidder ikke sammen med en ven, og du har ansvaret for
udbyttet af magdet.”

Bastian Overgaard, mgdekonsulent

Strategisporgsmal:
Har jeg tilbagevendende konflikter, jeg vil undga fremover?
Hvilke standardmails vil jeg oprette?

Hvordan vil jeg optimere onboardingen af nye kunder?

Kapitel 6:
Klar til vaekst!

Du kan vaekste pa mange mader, og det kraever flere hoveder.

Sa vil du ansaette, uddelegere eller sla dit firma sammen med andre? Og hvad er
den bedste forretning?

Nu skal du tage stilling til, hvad du vil have endnu mere af.
Og det er meget nemmere at skrue op for det, der virker jf. dit fundament.

Sa hvordan vil du vaekste?

Strategisporgsmal:

Vil jeg lgse flere af mine nuvaerende opgaver?
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Vil jeg seelge faelles koncepter med andre, der arbejder beslaegtet?
Vil jeg lase opgaver for et konsulenthus?

Vil jeg seelge internationalt?

Det fgrste punkt er det nemmeste, for her skal du ikke saette dig ind i noget nyt. Jo
bedre din base fungerer, jo flere muligheder har du.

Sa vaer sa konkret som muligt.

Strategisporgsmal:
Hvilke opgaver vil jeg have flere af?

Kan jeg saelge dem ind til nogle af mine eksisterende kunder?
Hvis ikke: Skru op for din markedsfering*

Vil jeg udvikle et nyt koncept? | sa fald:
o Kan jeg pakke mine eksisterende koncepter anderledes eller

optimere dem?

o Skal jeg opkvalificeres med efteruddannelse?

*Et godt eksempel pa, hvor vigtigt det solide fundament er.

Har du allerede en effektiv salgskanal, du kan aktivere med annoncer, skruer du op
for budgettet.
Er nyhedsbreve din primaere kanal, kerer du kampagne pa det, du vil szlge.

Virker din markedsfering ikke godt nok, gar du tilbage til markedsfaringskapitlet og
optimerer.
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Vil du vaekste hurtigt?

Det kan ogsa veere, dit fokus er vaekst pa den korte bane. Evt. fordi du ger klar til
virksomhedssalg, har mistet en stor kunde eller vil foretage en stor investering uden
at optage lan.

Her anbefaler jeg de her strategier i prioriteret raekkefolge:
Kan jeg saelge mere til eksisterende kunder?
Kan jeg saelge mere til tidligere kunder?

Kan mit netvaerk abne attraktive dere?

Lav en skitse over det optimale kundeforlob:
Hvilke opgaver lgser jeg for nye kunder?

Hvilke tillaegsydelser er de mest oplagte ift. hver af opgaverne?

Dine svar giver dig overblikket over dit potentiale for mersalg. For mange ligger der et
uudnyttet potentiale her. Er det tilfeeldet i dit firma, skal du samle det tabte guld op -
og &ndre dine procedurer. Sa sikrer du mersalget lgbende.

Det er selvfglgelig iseer vigtigt, hvis du har ansatte.

Vaekst med dit netveerk

Som navnt tidligere er et godt netvaerk uundveerligt, nar du vil drive en succesfuld
virksomhed. Isaer hvis din vaekststrategi er at lgse stgrre og mere komplekse opgaver
sammen med andre.

Her er primaert 2 modeller:

e | henviser til hinanden og fakturerer hver for sig.
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e |giver et samlet tilbud og fakturerer hinanden internt.

Fordelene ved at saelge samlet er, at det bliver lettere for kunderne at overskue ét
tilbud. Sa slipper de for at koordinere flere virksomheder. Og det er selvfglgelig godt
for dit salg, nar det er let for kunderne at kabe.

Lgser | mange ensartede opgaver, kan | formentligt hurtigt oprette faste procedurer
for tilbud og levering. Isaer hvis | har forholdsvis ensartede prisstrukturer,
kvalitetsstandarder, forretningsbetingelser og mader at lgse opgaven pa.

Men jo flere ubekendte der er i opgaven, og jo flere snitflader | skal ind over, jo stgrre
risici lgber | ved at saelge ind sammen. Og nar | giver et samlet tilbud, star du pa mal
for meget mere af det, din samarbejdspartner laver, end hvis du henviser til
vedkommende og holder dig ude af aftalen.

Her er det vigtigt med noterne fra kapitel 1. For hvad vil du?
Ngrde i dybden eller koordinere, samarbejde og projektlede?

Spergsmalet er ogsa, om kunderne vil betale sa meget for den samlede opgave, at
jeres interne koordinering bliver betalt.

Konsulenthuse, bureauer eller kursussteder?

| nogle brancher kan du veere underleverander i konsulenthuse eller bureauer eller
undervise pa kursussteder. Her er det individuelt, om det er en god forretning eller e;.
Bade ift. hvilken kontrakt du kan fa, hvor du er med din egen virksomhed, og om din
profil er sa efterspurgt, at du kan stille saerlige krav til honorar.

Ofte er betalingen lavere end den pris, du kan opna i dit eget firma, fordi flere skal
tjene pa opgaven. Omvendt sparer du markedsferingen og kan maske komme i
kontakt med kunder, du ikke selv kan saelge til endnu.

Bliver du tilbudt sadan en aftale, sa overve;j:

Bliver jeg bundet af en konkurrenceklausul, der kan blive dyr?
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Har jeg mulighed for mersalg? Evt. til kursister?

Forventes det, at jeg selv er med til at markedsfere ydelser eller undervisning?
Opnar jeg nye kompetencer, jeg kan bruge andre steder?

Kan jeg lase opgaverne, sa de ikke konflikter med andre opgaver?

Hvad skal jeg have, for at en opgave er en god forretning for mig?

Kan jeg i stedet bruge tiden pa at optimere min egen virksomhed, s jeg
fremover kan lgse flere gode opgaver her?

Matcher kontrakten mine vanlige forretningsbetingelser - eksempelvis ift.
transport, aflysning m.m.?

Matcher aftalen dine mal?

Jeg er sikker p3, at aftalerne er attraktive for nogle - jf. hvad det kraever at fa en ny
kunde. Ogsa hvis du skal aflevere et henvisningsfee pa 20-30 %.

Omvendt mader jeg ogsa konsulenter, hvor aftaler som underleverandgrer ha&ammer
vaeksten i virksomheden, fordi de fylder kalenderen med opgaver pa darlige vilkar.

Bliver du tilbudt en kontrakt, hvor plusser og minusser gar lige op, sa vurder
benhardt, hvad aftalen kan give dig:

o Faste penge, mens du bygger et koncept op eller tager en efteruddannelse?
e Likviditet til vigtige investeringer, sa du kan sige kontrakten op?

e Etaf dine mal fra kapitel 1.

St et loft pa, hvor mange timer om ugen du vil arbejde for din samarbejdspartner,
og hvor langt ud i fremtiden. Og sarg for at vedligeholde din egen markedsfgring
samtidig. For den skal du leve af fremover.
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Skal der veere bryllup?

En anden made at vaekste pa er at sla din virksomhed sammen med en anden.
Imidlertid er det mere kompliceret, end du sikkert er klar over, iflg. Martin Savsg,
administrerende direktar, StraBI® Consult ApS:

"Det krcever meget mere at sld virksomheder sammen, end de fleste er klar over. Pa tveers
af brancher opndr 70-90 % af virksomhederne ikke de resultater, de havde sat sig for. Det
tal er formentligt lavere for konsulenter, der er vant til at se ting i helikopterblikket.

Det giver tit god mening, at 2 soloselvsteendige sldr deres virksomheder sammen. Her er
sammenleegningen i den lette afdeling, selv om der sker en veesentlig reduktion i den frihed,
mange selvsteendige virkelig vaerdsaetter.

Mange overvurderer, hvor meget de kan spare pd administration og markedsfaring, og
tror, de kan profitere mere af den andens faglighed og kundegrundlag, end tilfceldet er.

Eksempelvis ndar en advokat og en revisor gar sammen. Har de ikke samme prioriteringer
og veerdier, bliver det hurtigt sveert, og endnu svcerere bliver det, hvis de 0gsd skal anscette.

Jo starre virksomhederne er, jo svaerere er det selvfalgelig at slG dem sammen.

Det kreever stor forberedelse at sikre, at sammenlcegningen bliver en succes. Hvad skal der
helt lavpraktisk ske efter sammenlaegningen? Hvad er strategien? Hvem skal gare hvad?
Hvem skal sidde for bordenden?

Og hele forberedelsen + alle cendringerne efter sammenlaegningen er dyrt. Sa der skal veere
udsigt til en stor forbedring, for at det kan blive en god businesscase. Ofte er fokus ifm.
sammenlaegningen kun pd ekonomi og jura, og det er langtfra nok. Derfor frarader jeg
mange at leegge deres virksomheder sammen.

Det kan dog veere en god ide at sld sig sammen med et internationalt firma, hvis du
overvejer at ga internationalt med din virksomhed.”

Ansaette eller uddelegere? Hvad er smartest?

En kendt tommelfingerregel er, at du ferst skal ansaette, nar du har en vaekstplan med
10 medarbejdere. Og jeg tror, det holder stik - jf. hvor mange regler og ekstra opgaver
medarbejder nr. 1 saetter i gang.
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Indtil da far du brug for at uddelegere de opgaver, du ikke selv interesserer dig for
eller er kvalificeret til. Og mindre konsulentvirksomheder uddelegerer for fa opgaver,
med den konsekvens at de bruger deres tid og bandbredde forkert og udskyder
opgaver, der kunne speede vaeksten op.

Selv uddelegerer jeg alle opgaver, som jeg skal lgse sa sjeeldent, at jeg ikke nar at blive
god til dem, og alt, der inkluderer tal.

Overvejer du at lgse opgaver inhouse, du ferst skal have undervisning i, sa sperg dig
selv:

Strategisporgsmal:

Pa en skala fra 0 til 10: Hvor god kan jeg blive?

Bliver jeg ogsa bedre til at lase andre opgaver?

Hvor tit far jeg brug for radgivning ifm. opgaven eller perifere opgaver?

Hvilke andre opgaver kunne jeg lgse pa den samme tid, som jeg kommer til at
bruge pa opgaven?

"leg har fdet gjnene op for veerdien af at outsource og bruge min tid der, hvor jeg
tjener penge, i stedet for at skrive hjemmesidetekster selv. Pa en god dag tror man
maske, at man kan selv. Men det tager jo lang tid og giver heller ikke det samme
resultat.”

Lone Lings
Indehaver og rumdesigner, ImPlacement

Med det sagt er uddelegering en svaer ledelsesopgave og antageligt drsagen til, at
konsulenter ikke uddelegerer nok.
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Nar du skal uddelegere, sa sporg dig selv:
Hvad har jeg brug for nu og fremover?
Er opgaven sa generel, at jeg kan hyre en konsulent med flere specialer?

Hvilke opgaver kraever en specialist?

En, der har stor erfaring med at uddelegere, er Mette Will, arranger af Linked Summit,
SignUp Summit og Email Summit. Siden 2019 har hun arrangeret 12 konferencer med
+500 deltagere, primaert med eksterne samarbejdspartnere. | 2024 havde hun ikke
mindre end 22 forskellige leverandearer, der lgste opgaver for hende - til en samlet
pris af 794.000 kroner ekskl. moms. S& hun ved, hvad hun snakker om.

Nu kan jeg hyre eksperterne i stedet for generalister

"Tommelfingerreglen med de 10 ansatte passer sikkert meget godt. Og iscer for os, der har
et svingende behov i lobet of dret, er det meget bedre og mere fleksibelt med eksterne. Nar
jeg uddelegerer, kan jeg hyre eksperterne, selv om jeg driver en lille virksomhed. Hvis jeg
havde en fast medarbejder i stedet, skulle vedkommende fylde mange roller, og det ville
blive middelmadigt.

Nar du uddelegerer, er noget af det vigtigste, at du er klar over, hvad du kan lide at lave, og
hvad du er god til, og sG uddelegere de avrige opgaver, nar det kan lade sig gore.

Sarg for at veere grundig, ndr du definerer dit behov og undersgger samarbejdspartnernes
kompetencer. Hvis du ikke kan forstd, hvad de siger, sd treek pa dit netveerk. Ligesddan hvis
du ikke helt kan definere, hvad dit behov er.

Og skal du skifte en leverander ud, sé planleeg, hvorndr tidspunktet er det rigtige. For skal
du scette dig ind i nye systemer eller ny viden, krcever det, at du har tid og overskud til det,
s@ du veelger en lasning, der ogsa er attraktiv pd langt sigt.

Pd et tidspunkt steg prisen pd mit tilmeldingssystem med 863 % med kort varsel, lige efter
vi havde gjort alt klar til at markedsfare en konference.
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Jeg overvejede selvfalgelig at opsige abonnementet med det samme, men det ville veere
kompliceret at skifte, og der var stor risiko for, at det ville give deltagerne en darligere
oplevelse under konferencen og kreceve alt for meget energi af os. Sa vi udsked skiftet - og
brugte energien pd at skabe en god konference.

Selv gdr jeg efter samarbejdspartnere, jeg har en god kemi med, og jeg foretrcekker andre
smad virksomheder. Vi passer godt sammen, og hos de sma er jeg en vigtig kunde. Det er jeg
sjeeldent hos de starre. Jeg er meget opmaerksom pa at fa samarbejdet godt i gang fra
starten, og hvis noget gar skeevt, gar jeg ogsG meget for at samle op, sa vi kan komme
tilbage pd sporet.

Det kan sagtens veere bdde nemmere og billigere end at finde en ny.”

Hva' koster'n?

Konsulentens pris er ikke det mest interessante her. For det kan hurtigt blive dyrt at
hyre den forkerte.

G4 i stedet efter en konsulent, der

udfordrer dig

e kender sin egen begraensning

e er proaktiv og erlig

e har overblikket

e har erfaring med mindre konsulentfirmaer

e driver en god forretning, sa samarbejdet kan vare i mange ar.
For noget af det dyreste ift. at uddelegere er, nar du skal skifte eksterne
samarbejdspartnere ud. Det kraever meget af din tid og bandbredde at satte nye

samarbejdspartnere ind i din virksomheds struktur, strategi og historik. Samtidig gar
vigtig viden tabt.
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Derfor er jeg helt enig med Mette Will i, at det er i din interesse at fa et samarbejde
tilbage pa sporet, hvis noget ikke gar som planlagt. Jeg vil ligefrem sige, at evnen til at
kunne det er naesten lige sa vigtig som at kunne vaelge de rette samarbejdspartnere.

Apropos lange samarbejder, sa er min egen branche desvaerre kendt for bade
kontrakter med fagord, kunderne ikke forstar, og lange bindingsperioder, der ikke
fremgar tydeligt af kontrakten. Derfor er det en god ide at fa en second opinion, far
du skriver under. Enten af en med markedsferingserfaring eller en advokat, sa du ved,
hvad du gdr ind til. Eller begge dele.

Fa succes med uddelegering

Ligesom du skal onboarde nye kunder, skal du ogsa onboarde samarbejdspartnerne.
Her kan du med fordel bruge projekttrekanten, som projektleder Tine Kragh fortalte
om i forrige kapitel. For praemissen er den samme. Dog med en vaesentlig forskel:

“"Ndr du uddelegerer en opgave, er du afhceengig af, at en anden virksomhed prioriterer din
opgave - og lever op til jeres aftale. Og det bliver dit problem, hvis noget skrider.

Her handler det meget om relationen, hvad der er smartest at gere. Sa alt efter situationen
kan du gare opmeerksom pa det, forste gang noget skrider, og sparge ind til, om det stadig
er realistisk at na deadline.

Er du fortsat i tvivl, kan du bryde planen op i mindre bidder, indscette flere deadlines og
tjekke ind hyppigere, hvordan det gar. Skrider det igen, sa overvej en alvorlig samtale. Her
kan du gore opmeerksom pd, at 2 ud af 20 deadlines er skredet, og at du er bekymret. Trced
i karakter. Det er jo bdde din virksomhed og din egen fremtid, det handler om.”

Du skal blive god til at uddelegere.

For det er sa vigtigt for dine muligheder for at vaekste. Derfor slutter jeg bogen af med
mine bedste anbefalinger til, hvordan du gar.

For | gar i gang:

e Afstem, hvad du forventer. Inkl. deadlines (hvilket nu star 4 gange her i e-bogen,
fordi det er sa vigtigt).
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Sig det, hvis din gkonomi er presset, sa | kan planlaegge efter det, og undga at
seette tiltag, der ikke bliver feerdige, i gang.

Skal eksterne konsulenter samarbejde med andre eksterne eller ansatte, sa
sgrg for, at de har tid til samarbejdet og prioriterer det.

Aflever relevant info som brandmanual, ydelsesoversigt el. lign.

Undervejs:

Seet tid af til samarbejdet. Isaer i starten.

Vurder, hvad du har brug for radgivning om, sa du undgar at betale for
"gennemgang af, hvad der er sket siden sidst”.

Sperg, for du uddelegerer beslagtede opgaver til en anden. Maske kan
konsulenten lgse dem eller kender en, der kan. Eller maske konflikter
opgaverne med jeres projekt.

Vaer talmodig. Det er kompliceret at saette sig ind i konsulenters ydelser og
koncepter.

Hvis planen aendres:

Efter:

Inddrag konsulenten, fer du andrer strategi eller begynder pa nye projekter.
Tag ansvaret, hvis du vaelger konsulentens rad fra.

Fokuser pa, hvad | kan nu.

Serg for en god overlevering, hvis en opgave skifter haender.

Seetter du et fortlabende samarbejde pa hold, sa naevn hvorfor, og serg for at
opdatere konsulenten, nar | genoptager samarbejdet.

www.majbrittlund.dk



M

e Meld tilbage med konstruktiv feedback.

e Vear den kunde, du selv gerne vil have.

Opsummering af kapitel 6:

e Saet dit mersalg i system.
e Uddeleger mere.

e Du har flere muligheder for at vaekste med andre.

"Nadr jeg uddelegerer, kan jeg hyre eksperterne, selv om jeg driver en lille virksomhed.”

Mette Will, arranger af Linked Summit, SignUp Summit og Email Summit

Strategisporgsmal:

Hvad er mine vaekstplaner? Jf. spergsmalene i kapitel 1
Hvordan vil jeg veekste?

Vil jeg ansaette eller uddelegere flere opgaver?

Hvilke opgaver skal andre lgse for mig?

Hvem skal lgse opgaverne?
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