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KOPIERINGSFORBUD

Detta verk ir skyddat av upphovsrittslagen. Mangfaldigande av inne-
hallet i denna bok, helt eller delvis, ir enligt lagen om upphovsritt for-
bjuden utan medgivande av forfattaren samt forlaget.

Den hir boken har en informativ och lirande karaktir. Bokens syfte ar
att utbilda och underhalla. Forfattaren och forlaget utfirdar ingen garanti
att den person som foljer dessa tekniker, forslag, tips, idéer eller metoder
kommer att bli framgdngsrik och tjana mer pengar. Forfattaren och for-
laget bir inget ansvar for de eventuella forluster eller skador som orsakas
lisaren varken direke eller indirekt av den information som uppges i

boken.

En del av intikterna frin bokférsiljningen doneras till den vilgdrenhet
som ViviAnn Labbas foretag stodjer.



I Work From Joy
And Live From Flow

With My Mind at Ease
It Will All Be Peace

ViviAnn Labba
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Ga in pa var hemsida: www.BusinessSmart.se sa fir du tillgang till en
KOSTNADSFRI rapport om hur du gér smartare affirer, fi fler kunder
och tjanar mer pengar. Du far tillgang till rapporten i utbyte mot din
e-postadress samt namn. Forutom rapporten fir du dven tillgang till en
MP3-fil i samma dmne.

Business Smart® hjilper foretagare att starta upp, driva och utveckla sina
foretag genom coaching, utvecklingsprogram, foreldsningar och work-
shops — enskilt, i grupp eller pd distans. Business Smart® hyr dven ut
virtuella foretagsassistenter till foretagare. Fér mer information om detta
se: www.BusinessSmart.se och www.DinAssistentOnline.se

S4 hir sdger nagra av vara kunder om vér coachning och vara kurser.

“Jag har lirt mig jattemycket pd den hér kursen. Jag har fitt minga insikter
och en av de storsta dr det hir med att virdesitta sin egen tid. Du dr jét-
teduktig, kompetent och man fir fortroende for dig. Man far bra praktiska
tips och stora visioner. Du ticker hela spektrat. Det spelar inte sd stor roll vad
man gor, utan det dr ett tink som gar att applicera pi minga foretagare. Jag
skulle varmt rekommendera det hér. Det dr som en giva, en skatt, tycker jag.”
Anna Moore, Promotion & Coachning, Moore to be AB, Stockholm

“Jag mdste siga att den hir kursen eller utbildningen vi har haft med dig,
har varit jittebra for min del. Jag kinner att det har gett mig jattemycker.”
Britta Berglund, Tillvixtcentra i 6stra Kiruna ekonomiska forening,
Kiruna

“Jag tycker att jag har lirt mig vildigt mycket. Det kinns som att jag nu dr
mer fokuserad. Jag har fitt fler verktyg for att komma vidare i det hér tinket.
Det spelar inte ndgon roll vilken bransch eller foretag man kommer ifrin. For
det finns sa mycket i det hir, som man kan anvinda. Man kan plocka delar
och gora det som passar just sitt foretag. Stdar man och viger om man ska gi
eller inte, si tycker jag man ska ta chansen!”

Elin Klemensson, Erixons Entreprenad AB, Rotviken, Follinge



“Gor det har, du kommer inte att dngra dig. Du kommer att lira dig massor
av saker, nya idéer, nya infallsvinklar, mycket energi och motivation fir man.
Du dir otroligt kunnig, du vet vad du pratar om och ér littsam att ha att gora
med. Det dr ett rent ndje! Si gi kursen! Jag dr jattenojd!”

Annelie Hirschfeld, Footprints Coaching & Consulting AB, Stockholm

"Du har hjilpt mig med vad jag ska fokusera pai i mitt nystartade foretag.
Vilka steg jag ska ta for att komma vidare. Hur jag kan tinka m.m. Det har
varit virdefullt for mig eftersom jag inte haft nigot eget foretag forut. Jag
rekommenderar dig varmt med ditt fokuserade och kunniga forhillningssdtt i
véra samtal. Det har kints givande att prata via telefon utan att ha behovts
triffats fysiske.”

Marie Bergwall, coach, Stockholm
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Forord

E n dag beslutade jag mig for att bli foretagare. Jag ville gora nagot sjilv
och framfér allt bestimma 6ver min egen tid. Som de flesta andra
gick jag en starta eget kurs och f6ljde alla steg i den modellen. Jag tyckte
att jag var forberedd for foretagandets villkor. Trodde jag i alla fall.

I sjilva verket var jag inte det. Det var manga bitar som saknades och
som jag inte visste att jag saknade eller beh6vde heller nir jag inledde min
bana som foretagare.

Istillet var jag fylld av min affirsidé och redo att erdvra virlden. For det
dr s vi foretagare dr, vi ar visiondrer och vi vill nagot! Vi drommer om att
gora skillnad! Sa dven jag!

S dren gick - jag hade varit foretagare i flera ar nir jag insag att jag inte
tog till vara pd min egen kunskap och erfarenhet pa bista sitt. Jag hade
jobbat och sélt mina tjdnster timme f6r timme och det hade knappt gitt
ihop. Frustrerad 6ver detta sitt att driva foretag tinkte jag att det maste
finnas andra, mer smartare sitt att driva féretag och tjina pengar pa. Si
min resa for att hitta svaret borjade dir och da.

Jag gick kurser och lyssnade pa foredrag, det ena mer olike an det andra.
Jag funderade och skrev om min affirsplan flera ganger. Till slut hittade
jag det som fick mig att gi loss ordentligt; att paketera det jag siljer pa
olika sitt.

Under ett halvér slipade jag pa en affirsidé, skrev en ny affarsplan, under-
sokte marknaden, pratade med andra minniskor om detta och sov pa
saken. Nir sex manader hade gatt och denna affirsidé fortfarande fanns
i mitt huvud, di forstod jag att det 4r nu det giller, antingen satsar jag
eller sd slipper jag det hir helt och hallet. Jag valde det senare och hir ar
jag nu!



Nu vet jag vad jag erbjuder, f6r vem och hur. Jag har hittat den grupp av
minniskor som jag élskar att jobba med. Jag har paketerat min kunskap
till siljbara produkter och tjinster for den gruppen. Jag siljer dessa pro-
dukter och far fantastiskt gensvar. Jag har stindigt nya idéer om hur jag
ska utveckla mitt foretag. Det kinns spinnande och givande!

Vad jag gor

Du kanske vet att ménga foretagare har svart att hitta kunder och na ut
med sin marknadsforing. Detta giller speciellt de som siljer tjidnster och
kanske dr coacher, konsulter eller terapeuter. De provar olika sitt for att
tjana mer pengar och satsar pd bade det ena och det andra, men inget av
detta ger nigon storre effeke, vilket gor de frustrerade och stressade Gver
att de inte drar in tillrickligt med pengar. Och ju mer pengar som rinner
ur kassan, desto mer stressade blir de for att de inte tjdnar tillrickligt.
Detta gor att de blir trotta, slitna och omotiverade. Manga foretagare gar
in pa lagvixeln, kimpar pé i uppforsbacke medan situationen blir allt mer
ohallbar. Det som en ging drev dem att starta foretaget kinns langt borta.
Men de vill inte ge upp sin drém — inte riktigt an.

Vad jag gor dr att jag lir dessa foretagare att jobba smartare — inte hardare
— i sitt foretag. De far lira sig hur de ska paketera sin kunskap och silja
den till de ritta kunderna. Jag har identifierat flera viktiga saker som
ménga foretagare inte tinker pd, kinner dill eller gor i dagsldget.

Anledningen till att jag lir ut detta ir for att jag sjilv en gang hade svart
att hitta kunder och marknadsfora mig sjilv. Men efter att ha lirt mig
dessa metoder, si tog mitt foretagande en ny vindning. Inom loppet av
nagra manader tjinade jag mycket mer och det blev dessutom mycket
littare och roligare att marknadsfora mitt foretag eftersom jag nu visste

vad och hur jag skulle gora.

De resultat som mina kunder far ir att de blir tydligare med vad de
siljer, for vem och hur de 16ser kundernas problem. Ju bittre fokus de
far, desto bittre blir ocksa resultatet av deras satsningar. Det vi lar ut i
Business Smart® ir beprovat och har gett goda resultat for andra foreta-
gare.



Forskning kring foretagare

Forskning fran bland annat Internationella Coachférbundet (ICF) visar
att manga coacher har lag omsittning dvs. tjinar lite pengar i foretaget
och har fi kunder. De som tjanar mycket pengar ir fi. De coacher som
har hog omsittning har en sak gemensamt: de har tydligt paketerat sin
kunskap till olika slags tjanster och produkter och siljer konstant.

En annan undersékning fran SCB visar att minga nyféretagare upplever
att det storsta problemet 4r att hitta kunder och gora marknadsféring
som ger resultat.

Av denna forskning drar jag slutsatsen att manga tjansteforetagare brottas
med att dra in tillrickligt med pengar i sitt foretag samt att de inte har
de ritta verktygen for att marknadsfora och silja sina tjinster och pro-

dukter.

Sa nir jag upptickte kunskapspaketeringens mojligheter — dd 6ppnades
nya dorrar for mig! Jag har lirt mig si mycket och nu vill jag dela med
mig av detta till dig!

Den hir boken ir det jag hade velat ha nir jag startade mitt foretag. Tank
om jag visste da, vad jag vet idag. AHA — mitt foretagande skulle ha varit
helt annorlunda. :-)

Sé jag onskar att du som kopt eller fatt den hir boken ska fa nytta av den.
Jag hoppas den hjilper dig att starta, driva eller forma ditt foretagande si
som du vill ha det.

Jag onskar att den leder dig till nya perspektiv, 16sningar och beslut. Jag
onskar att den berikar dig och ditt liv som féretagare.

Lycka till!
Olden februari 2009

ViviAnn Labba
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Forfattarens Tack

ag vill passa pé att tacka alla i min familj, kollegor, vinner, bekanta,

mina mentorer och coacher samt alla mina kunder. Ingen nimnd och
ingen glomd! Ni har alla bidragit till att denna bok blivit verklighet. Tack
fran djupet av mitt hjirta!

Ett speciellt tack till min livskamrat, partner och fistman som har statt
bakom mig och stdtta mig i stunder av inspiration savil som i stunder av
frustration. Tack for att du tror pd mig och mina galna idéer! Det betyder
sa mycket! Den hir boken hade inte blivit verklighet utan Dig!

Till dig som bér pa en drom om att skriva en bok — tag chansen och gor
verklighet av det nu! Vinta inte for linge. Borja skriva de forsta raderna
redan idag! Det dr mojligt! Lat ingen hindra dig fran att na din drom.
Inte ens du sjilv.

Nir jag bodde i Australien 1998, si sa en vis aboriginsk man detta till
mig nir vi talade om livet och framtiden: “You gotta chase your dreams,
ViviAnn!”. Ah, vad ritt han hade. Det ir precis sa jag ar och lever!

Mite rad till dig blir att gora detsamma; Uppfyll din drom! Fraga dig sjilv:
Vad ir det ditt hjirta lingtar efter och din sinne dréommer om? Striva
efter att na dit.

Det ir en hirlig och underbar kinsla nir att uppfylla en av sina drémmar!
Det kinns som att jag har dragit ur proppen ur badkaret och vattnet bara
sprutar ut. Nu finns det inte lingre nagra hinder — nu kommer det att
skapas dnnu fler bocker och jag ser fram emot det! Jippii!!
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Inledning: Foretagandets villkor

Sverige startas det manga foretag varje ar, men statistiken for att de

ska 6verleva dr mindre glidjande. Bara 1 av 5 foretag 6verlever de
forsta 5 aren. Det dr de forsta fem dren som sdgs vara de tuffaste. Anled-
ningen till att féretagen inte 6verlever ar méanga; en del har inte en till-
rickligt bra affirsidé och andra siljer inte tillrackligt.

Forskning frin SCB visar att foretagare brottas med dessa tre omraden:

. Att marknadsfora sig och skaffa kunder
. Att prissitta sina tjanster och produkter
. Att skota sin administration

Den hir boken avser att hjilpa tjinsteforetagare att paketera sin kunskap
till siljbara tjidnster och produkter. Jag har valt att fokusera pd de foreta-
gare som siljer tjdnster. For dessa foretag dr det extra viktigt att paketera
sin kunskap pé ritt sitt och silja den. For kunskapspaketering dr en
nyckelfaktor for framgang i foretaget. Att paketera sin kunskap till silj-
bara tjdnster och produkter gors redan minga, men ofta ar den ir inte
sarskilt genomtinkt eller planerad.

For att var tydlig vill jag forklara innebérden av att paketera din
kunskap.

Kunskapspaketering = Att du tillvaratar all utbildning, erfarenhet och
kompetens som du har till ditt férfogande och omvandlar detta till silj-
bara produkter och tjinster anpassande och utformade for din nisch och

kundgrupp.

Med det sagt sa vill jag ockséd betona att dessa metoder kan anvindas av
foretag som inte siljer tjanster. Huvudsaken ir att foretaget borjar tinka
i termerna av kunskapspaketering.

Vi pd Business Smart har funnit ut att foretag som 4r framgingsrika har
foljande: ett smart och tydligt affirssystem. Ju tydligare systemet ir,
desto storre dr chanserna for fler kunder och mer pengar.



Vid var analys av mindre framgingsrika och mer framgingsrika foretag
har jag hittar f6ljande grupperingar av foretag:

1. De som saknar tydlig kunskapspaketering och Affirssystem*

(méinga)

2. De som har delvis paketering och delvis affirssystem, alltsa ingen
riktig ordning pa nigot. (manga)

3. De som har en tydlig paketering samt ett tydligt affirssystem
(firre)

* = Affirssystem betyder i detta sammanhang en tydlig handlingsplan
med tydliga beslut och lésningar.

De som har paketerat sin kunskap och har ett affirssystem skapat for sin
verksamhet tenderar att vara mer framgangsrika bade vad giller kund-
antal och 6kad omsittning, 4n den som inte har det.

Om man jimf6r smaféretag med stora multinationella foretag — sa inser
man ganska snabbt att stora foretag har affirssystem som en del i sitt
framgangsrecept. Skulle dessa foretag inte ha detta, hur skulle det da se
ut?

Det 4r alltsd inte bara affirsidén som har betydelse utan hur de driver och
forvaltar 6vriga delarna i verksamheten. Det ska vara en helhet och en
tydlig linje i foretaget.

Att skapa ett sadant foretag gar inte Gver natten, utan tar tid. Men det 4r
dags att borja nu!



Kapitel 1. Inventering av din kunskap

Fér att du framgdngsrikt ska kunna paketera din kunskap till siljbara
janster och produkter behover du ha en 6versiktlig bild 6ver dig sjilv
och dina kunskaper, kompetenser och talanger. Du behéver veta vad du
vill arbeta med och vad du inte vill arbeta med.

Syftet med detta kapitel 4r att:

. Du far en 6versikesbild av dig sjilv och din kompetens

. Du identiferar det som du vill fokusera pé i ditt framtida arbete

. Du kommer fram till vad du inte vill arbeta med och vad du vill
arbeta med

I detta kapitel ska du fa vigledning i hur du kan identifiera dina kun-
skaper, erfarenheter och kompetenser samt vilka olika vigar det finns for
att paketera kunskapen.

Innan du kan paketera din kunskap till siljbara tjanster och produkter si
maste du inventera dina kunskaper, erfarenheter samt kompetenser. Du
behover ocksi fa klart f6r dig hur du vill och kan anvinda din kompetens
och vilka former det finns f6r det. I det hir laget 4r det en hel del fragor
som skall besvaras for att du ska fa reda pd vad du har att arbeta med dvs.
vad du kan paketera och sedan silja.

Nir man pratar om foretagande sd kan jag siga en sak direkt. Om du fun-
derar pa att bli foretagare, bestim dig for att gora sadant i ditt foretag du
tycker dr kul, intressant och spinnande. Det kommer att ge dig massor
av inspiration och energi for att fortsitta att utveckla det. Ta sedan redan
pa om det dr en 16nsam bransch som du ger dig in pa. Ibland kan vi fa
en affirsidé som vi bara brinner for, men som i sjilva verket inte kommer
att ge nigra pengar. Sa det giller att hitta balansen mellan inspiration och
inkomster.

Om du bérjar géra nagot som ér I6nsamt, men dir du inte kinner nigon
storre inspiration och spinning, si minskar dina chanser for att det
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kommer att bli ett lyckat foretagande. Jag siger inte att detta 4r hugget i
sten, utan att det kan vara si. Sa fundera pé vad du ska gora.

Jag ska ge dig nagra exempel pa olika smarta kunskapspaketerings-
l6sningar. Det ir inga vetenskapliga undersokningar eller studier som
ligger till grund for detta, utan det 4r de erfarenheter som jag har fact
under tiden jag har arbetat med mina kunder.

Exempel. 1. Du ir en person som foredrar att arbeta hemma eller pa ett
kontor och foredrar att inte triffa s minga minniskor varje dag. Du
kanske dr en person som féredrar att fokusera dig pa det du gor, utan att
andra ménniskor avbryter dig.

Eller sa dr du en person som har massor av idéer och information som du
bara vill ha tid och ro till att kunna utveckla i din egen takt. Du kanske
sdtter upp ett system av tjanster och produkter som du férmedlar via den
moderna teknologin. Dirmed arbetar du pd det sittet som passar dig
bist. Hir kommer din person till sin ritt.

Om du skulle tvingas att triffa minniskor varje dag och t.ex. silja 6ver
disk, dé skulle du kanske till slut kiinna att det inte var sa givande och
passande for dig. Du kanske skulle bli trott pa alla intryck och alla min-
niskor. Du skulle lingta efter egen tid.

Ex. 2. Duir en person som tycker om att kommunicera med minniskor
varenda dag, triffa kunder eller kollegor och prata med dem. Du har
tydliga behov av att fa vara en i ginget och kinna gemenskap. Da ska du
skapa ett foretagande dir du far mojligheter att arbeta pa detta vis.

Du kanske skapar ett foretagande dir du siljer till kunder direke eller
indirekt. Om du skulle arbeta som i exempel 1 s skulle du sakta men
sikert tyna bort och till slut inte tycka att ditt jobb var sirskilt givande.
Detta for att du dr en person som vill och behover triffa andra minniskor
for att vara i ditt esse och uppskatta ditt arbete.



Ex. 3. Du dr en person som ér som i exempel 2 d.v.s. som gillar att kommu-
nicera med mianniskor. Du gillar ocksd att tala om f6r minniskor hur de ska
gora och vad de ska gora. Du har en liten lirare inom dig som bara vill ut.

Gillar du att arbeta pa det hir sittet, da ska du paketera din kunskap si
att dtminstone en del av ditt arbete bygger pa att du lir ut till andra. For
gor du detta, dd kommer du att uppskatta ditt arbete, eftersom du far
gora det du tycker om att gora.

For ex. 2 samt 3 giller f6ljande: om du skulle sitta hemma och jobba och
inte triffa ndgra minniskor s skulle du ganska snart tycka att det var
trakigt, inte intressant och spiannande. Detta f6r att du vill triffa min-
niskor och lira dem saker och ting. Det far dig att ma bra. D4 ska du
gora det!

Summa Summarum: det handlar om att du ska ta hinsyn till sittet du vill
arbeta pd. Men framfor allt att du tar hinsyn till den person som du ir.
Vi idr alla olika och vi har alla olika sitt att kommunicera till minniskor.
Vi foredrar olika saker. Att driva foretag ska handla om att du far arbeta
pa det sitt du vill arbeta. Det kanske inte alltid 4r m6jligt — men det 4r i
allafall nagot att striva efter.

For dig som siljer tjanster, dr coach, konsult, talare, foreldsare eller tera-
peut, si finns det flera modeller 6ver hur du kan paketera dina kunskaper
och silja dem. Det jag presenterar i denna bok dr ett sitt att paktera dina
tjanster och produketer.

Kunskapsinventering

For att du ska forsta vilken guldgruva du sjilv ér ur paketeringssynpunkt,
sa behover du inventera alla dina erfarenheter, kompetenser, kunskaper
och inte minst dina talanger. Nir du vil har hittat och dokumenterat
detta ska du omvandla det till siljbara tjinster och produkter i ditt
foretag. Om du redan har klart for dig vad det ar du ska paketera, sa kan
du gé vidare till nista kapitel.
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Har du inte ett féretag, di kanske du kommer fram till att du fakeiske vill
starta ett foretag dir du paketerar din kunskap till siljbara tjanster och
produkter.

Arbetsmetoden for effektiv kunskapspaketering 4r enkel:

1. Gor en mind map 6ver dig och din kunskap

2. Gruppera och sitt rubriker over olika omraden. Vilj att fokusera
pa ett/nagra omraden for din kunskapspaketering. Vilj girna att
fokusera pa de omraden dir du 4r som starkest eller bist.

3. Genom att folja bokens uppligg i varje kapitel bor du ha pakete-
rade tjinster och produkter mot slutet av din lisning.

Steg 1. Gor en mind map 6ver dig och din kunskap

Du ska gora en mind map dvs. en karta/skiss 6ver dina erfarenheter, dina
kompetenser, dina kunskaper och talanger. En mind map ir en karta eller
en skiss dir du inventerar olika delar av dig sjilv och synliggor det pé ett
papper/dokument/datorn. En mind map ir en karta eller skiss dir du
inventerar olika delar av dig sjilv och synliggdr detta pd papper eller pa
din dator.

Om du inte 4r bekant med att gora Mind Maps sd anvind ett vanligt A4-
papper och dela upp ditt liv i rubriker.

G4 till sidan 80-81 for att se en enklare mind map. Du hittar dven tips
om kostnadsfria mind mapping program pa sidan 89. Dessa program kan
du ladda ner frin internet.

Nu idr det din tur att skapa dig en egen mind map. Ta dig tid for att
inventera dina erfarenheter, kompetenser, kunskaper och talanger.

Du kommer att bli forvanad 6ver hur mycket du bir med dig och som du
kanske aldrig har funderat pa att du bade kan och har erfarenhet av.



Steg 2. Gruppera kunskapen och sitt rubriker 6ver olika omraden

Nir du ska gora din mind map kan du anvinda bade 6versiktliga och mer
detaljerade rubriker. Ordna rubrikerna pé ett sitt som verkar logiskt for

dig.
Exempel pé olika rubriker:

. Utbildningar
. Kunskaper

. Arbetslivserfarenhet

. Livserfarenhet

. Nitverk

. Foreningsarbete

. Intressen

. Talang (sddant du ir skicklig i och bra pa)

. Coaching

. Konsultverksamhet

. ... fyll pd med de rubriker som du vill ha med...

Fyll sedan dessa rubriker med underrubriker, dir du specificerar vad
du exakt gjort och vad du har lirt dig av detta dvs. vad du kan och har
erfarenhet av. Du kan ocksi skriva in olika arbetsuppgifter, olika uppdrag
eller olika roller du haft och vad dessa gett dig.

Att gora en mind map eller en inventering av dig sjilv hjilper dig att syn-
liggdra det som 4r du och all kunskap som du har. Denna mind map kan
du sedan fylla i allt eftersom.

Nir du sedan har gjort en mind map s 4r det dags for dig att ringa in
det som du uppskattar och tycker ir roligt och spannande att arbeta med.

Min filosofi 4r att om var och en av oss gor det som vi tycker ir givande,
intressant, roligt och stimulerande sa kommer vér personlighet att
blomma.
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Intresseinventering
Nu ska du inventera de omraden du gillar och tycker ar spinnande och
sadant du kanske dréomt om att gora men aldrig tagit dig tid, mod eller

ork till att gora. Svara pa dessa fragor sa arligt du kan.

Vad for slags arbete gor dig inspirerad, motiverad och energisk?

Nir i arbetet kinner du dig i ditt esse eller som bast? Ar det ex. vid méte
med minniskor, nir du dr ensam, nir du administrerar, tinker, skapar,
analyserar, riknar eller ir pa resande fot o.s.v.?

Vilka sitt att arbeta har du littare for?

Finns det nigot du alltid velat géra — men inte gjort?

Vilka hinder har du 6verkommit i ditt liv? Vad ir lirdomen?




Vilka/vilken av dina livserfarenheter/kompetenser skulle gynna andra?

Vad ir det du kan tillféra andra minniskor?

Skulle du vilja lira andra nagot?

Vad skulle du tycka vore givande att ldra ut till andra?

Vad har du insett inte fungerar for dig vad giller arbete?

Vilka sitt att jobba kinns betungande, omotiverande och energikri-
vande?

Vad vill du inte alls arbeta med?




I vilken omfattning vill du arbeta? (ange halvtid, heltid, sisong, hela aret
etc.)

Var vill du arbeta (pé resande fot, hemma/kontor eller en kombination)?

Vilken arbetsform anser du passar dig bist?
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Kapitel 2.Test: Vilken kunskapspaketerings-
modell passar dig?

Fbr att du framgangsrikt ska kunna paketera din kunskap till siljbara
tjanster och produkter behéver du veta vilka former for kunskapspa-
ketering som passar dig. Det underlittar din kunskapspaketeringsprocess.

Syftet med detta kapitel 4r att:

* Du identifierar den kunskapspaketeringsmodell som passar dig bast
* Du far en uppfattning om pa vilka sitt du kan paketera din kunskap
* Du far ett underlag att utveckla i kommande kapitel

KUNSKAPSPAKETERINGSTEST

Ringa in de alternativ som stimmer in pa dig.

A. Jag foredrar att arbeta individuellt med kunder

A. Jag vill méta kunder varje dag

A. Jag vill veta hur manga kunder jag har och vad jag tjanar

A. Jag foredrar att prissitta tjdnster timme per timme

A. Jag foredrar att ha kommunicera en-och-en med mina kunder

A. Jag vill att mina kunder ska kidnna sig specialbehandlade och unika nir
de anlitar mig

A. Jag dr den som utfr tjdnsterna och ingen annan

B. Jag levererar kunskap och kompetens under en lingre tid

B. Jag tycker om att arbeta med mindre grupper

B. Jag tycker om att handleda grupper och deltagarna

B. Jag foredrar att utféra uppdrag pé plats hos uppdragsgivaren

B. Jag vill arbeta i sammanhang

B. Jag kan idven tinka mig att st6tta gruppmedlemmarna individuellt
B. Jag kan ha en/flera samarbetspartners for att genomféra uppdrag



28

C. Jag tycker om att skriva ner det jag kan

C. Jag vill ldra ut det till andra pé olika sitt

C. Jag har idéer som kommer hela tiden

C. Jag har tid att arbeta med idéerna och se till att de f6rverkligas

C. Jag har publicerat/publicerar min kunskap via bocker, ljud eller bild.
C. Jag foredrar att sitta for mig sjilv pa kontoret och skapa

C. Jag vill skriva bocker om det jag kan

D. Jag vill vara den som inspirerar andra minniskor till att géra nagot

D. Jag vill att ménniskor ska komma frin nir och fjarran och lyssna pa
mig

D. Jag foredrar att leverera det jag vet infoér mycket stora grupper och
foretag

D. Jag kan lata andra gora det mer praktiska arbetet med kunder, medan
jag inspirerar kunderna i stora grupper

D. Jag vill vara den som 4r ledaren f6r ett koncept medan andra assisterar
mig

D. Jag vill kunna erbjuda gruppvisa eller individuella timmar om jag har
tid for det

D. Jag vill resa 6ver hela virlden f6r att utféra mina uppdrag

E. Jag foredrar att delge min kunskap och erfarenhet till manga samtidigt
ex. grupper/avd.

E. Jag tycker om att prata via telefon och kan tinka mig att anvinda det
som verktyg

E. Jag vill anvinda mig av den senaste tekniken f6r att nd méinga kunder

E. Jag vill arbeta bide hemma och pa resande fot — allt eftersom det passar
mig

E. Jag har samarbetspartners och assistenter som hjilper mig att hinna
med allt

E. Jag foredrar att ha allminna kunder och VIP-kunder

E. Jag tjanar passiva och dterkommande inkomster



Summering: Rikna ihop hur manga du har av varje bokstav. Den bokstav

du har mest av karaktiriserar den bist limpade kunskapspaketeringsmo-
dellen for dig. Arduen A, B, C, D eller E?

Resultat av testet:

Leta upp den bokstav som du har valt flest antal ganger. Hade du lik-
virdigt pa tva eller fler bokstiver — si kanske en kombination av dessa
kunskapspaketeringsmodeller ir att foredra. OBS! Detta test ska ses som
vigledning och inte som ett slutgiltigt avgorande for hur du viljer att
paketera din tjinster och produkter.

A. Timme-for-Timme paketering

Hir 4r fokuset att du siljer dina tjinster timme f6r timme. Hela modellen
bygger pd det samt att du méter dina kunder varje dag. Det dr en modell
som liknar terapeuters och psykologers sitt att arbeta dvs. du moter
kunder dagligen och efter tidsbestéllning. Du gor allt i féretaget och har
ocksa kontrollen 6ver alla delar. Allt ar knutet till dig och du dr den som
praktiserar och debiterar dessa timmar.

Nackdelen med denna modell 4r att nir du arbetar sa har du inkomster
i foretaget men nir du slutar arbeta eller blir sjuk, s tjanar du heller inte
nagra pengar. Denna modell skapar stora risker for utmattning, trétthet
och utbrindhet eftersom det kriver att du levererar hela tiden.

B. Gruppbaserad paketering

Hir dr fokuset pa att du levererar dina tjinster och produkter infor
mindre grupper av individer, vilket gor att du sparar tid och pengar. Du
foredrar att leverera din expertis infér grupper av minniskor, foreldsa,
dela med dig av din kunskap samt leda gruppen framat i sin utveckling.
Du tycker om att handleda gruppdeltagarna i deras utveckling. Du ir
i ditt esse nir du arbetar med mindre grupper och kan skapa en inti-
mare kinsla och gillar det ocksd. Du kanske ocksa reser runt for att leda



grupper. Du kanske har en/flera samarbetspartners som du utfor vissa av
grupputbildningarna tillsammans med. I denna modell 4r du fortfarande
den centrala personen i foretagets inkomstproduktion.

Nackdelen i den har modellen ir att det fortfarande krivs att du siljer in
uppdrag som ger dig arbete i grupper. Du ir alltsd fortfarande navet kring
ditt foretag och den som drar in merparten av inkomsterna. Dock har du
oppnat upp for visst samarbete speciellt i grupputbildningsdelarna.

C. Informationsbaserad paketering

Om du har en hel del kunskaper inom ett visst imnesomrade kan du
vilja att etablera dig som en expert inom detta omrade genom att produ-
cera massa material och silja det till malgruppen eller nischen. Den hir
modellen passar for dig som har massor av idéer, har ldte for att skriva
och uttrycka dig och kan producera ex. material och bocker pi "16pande
band”. Du kan t.ex. skriva bocker, artiklar och hélla informationstriffar
eller ge intervjuer om ditt expertimne. I den hir modellen har du sillan
kontakt direkt med kunden, istillet kdper kunden ditt material och far
uppleva dig pa det viset. En f6rdel dr att du har lugn och ro att skapa dina
produkter.

For att 6ka dina inkomster kanske du undervisar minniskor. Du kanske
ger ndgon/nagra kurser/forelasningar/workshops per ar men i huvudsak
skapar du material som sedan siljs via internet och via andra kanaler. Du
marknadsfor dig som en expert inom ett visst omrade. Du kanske t.0.m.
har licensierat delar av ditt material eller koncept.

Nackdelen ir att du inte har lika mycket direktkontakt med dina kunder
utan kontakterna sker genom bestillningar etc. som kan medféra att det
blir en viss distans mellan dig och dina kunder.

D. Forelasningsbaserad paketering

Om du tycker om att foreldsa infor mycket stora grupper av minniskor
och resa runt i land och rike, d& 4r detta modellen for dig. Du ir en



person som inspirerar och ldr ut saker till andra méinniskor genom att tala
och foreldsa infor stora massor. Du sprider din kunskap genom att lira
ut till storre grupper. Du élskar att std pa scenen och vara i hindelsernas
centrum. I denna modell kan du erbjuda gruppvisa eller individuella
timmar till en dyrare kostnad. Denna model ar en expanderade variant av
modell B. Fordelen i4r att du exponerar dig f6r en stor grupp méinniskor
och kan dirmed snabbt bli sedd som en expert eller bli kind f6r det du
gor. For att denna modell ska fungera krivs att du har ett system som
fungerar smidigt dvs. du har kanske assistenter eller andra samarbetspart-
ners som skoter andra delar av verksamheten. Sidant som du sjilv inte
vill géra, men som dina foreldsningar genererar exempelvis kundservice,
kunduppf6ljning och administration.

E. Allt-i-Ett paketering

Det hir sdttet att arbeta pd kan vara en av de mest fortjinstfulla model-
lerna eftersom du kombinerar de fyra 6vriga modellerna ovan pa ett syste-
matiskt och strategiskt sitt som bade genererar passiva och aterkommande
inkomster for dig. Den hir modellen ger dig mer frihet dn de 6vriga for
att du kan vilja att skapa det som passar dig. I den hir modellen behéver
du fortfarande vara den som drar in inkomsterna till féretaget, men du
kan genom denna modell tjina si mycket mer pa en kortare tid. Hir tar
du hjilp av andra kompetenser som ex. virtuella foretagsassistenter for att
genomfora alla momenten.

Nackdelen kan vara att det 4r manga saker att hélla reda pa. Hir behover
du assistans om du siktar in dig pa att skapa stora och omfattande koncept
och for att lyckas ro i land med flera olika arbetsmoment, processer och
koncept. I detta lige 4r det omoijligt att hélla ordning p4 allting sjalv. Har
krivs det ett mer omfattande affirsssystem som stéd for din verksamhet,
dess utveckling och implementering.
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Kapitel 3. Valj ratt nisch och kundgrupp

Ft')r att du framgangsrikt ska kunna paketera din kunskap till siljbara
tjanster och produkter behéver du veta vilka dina kunder 4r: Har du
inte valt ut de kunder du vill silja till sa dr detta kapitel passande for dig.

Syftet med detta kapitel 4r att:

. Du ska komma fram till vilken nisch du vill satsa pa

. Du har fice okad forstdelse, insikt och kunskap om din
nischmarknad/kundgrupp

. Du har idéer/forslag pa vad du kan erbjuda din nischmarknad/
kundgrupp

Din nisch och kundgrupp

Har du en nisch? Nir jag slir upp ordet nisch i Svenska Akademiens ord-
lista sa har det f6ljande betydelse.

Nisch = inmutat omride for specialitet

Har du ett inmutat omrade for specialitet? Hur ser den ut i sé fall?
Har du ingen tydlig nisch? Om inte, da dr det pa tiden att du skaffar dig

en!

Jag hor ménga foretagare som siljer det ena och det andra, dvs. lite av
varje. En del foretagare siger; “mina tjinster passar for alla”.

Fundera pa det hir istillet: Om du siktar pa att ha alla som kunder si ir
det garanterat si att du har fa som kunder.

Faktum ir att ju tydligare du blir med vad du siljer, f6r vem och vilket
problem du l6ser it dem — desto littare kommer det vara for dig att fa
fler kunder och fylla din praktik. Vilj vilka dina kunder 4r. Specialisera
dig ordentligt. Tdnk pd vad du erbjuder fér vem och vilket problem DU
16ser med din affirsidé. Var hellre for smal 4n for bred.
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Det hiir kan du vinna pi att nischa dig

Att fokusera pa en nisch kommer att tillita dig att koncentrera
ditt arbete och dina marknadsaktiviteter till just detta omrade.
Dirmed kan du stirka ditt varumirke och positionera dig i din
nischmarknad.

Du kommer kunna utveckla ett mer malinriktat och fokuserat
marknadsféringsmaterial som talar direke till din nisch/

kundgrupp.

Bara for att du har valt nisch, s betyder inte det att du inte kan
utféra uppdrag at andra utanfor nischen.

Kom ihag att ditt val av nisch inte 4r for evigt. Gillar du inte att
jobba i den nischen, si kan du byta. Jag rekommenderar dock att
man testar nischen i minst ett r.

Att ha valt en nisch 6kar dina chanser for att folk rekommenderar
dig och dina tjinster/produketer till andra. Fér om nigon inte kan
beskriva det du gor, s kan de heller inte rekommendera dig till
ndgon annan.

Dina tilltainkta kunder kan forindras under aren. De som du
gillar att jobba med idag, kanske inte 4r de ritta om nagra ar. Ju fler
du arbetar med i din nisch desto snabbare kommer du att komma
underfund med om du gillar branschen och sittet att jobba.

Bli medveten om vilka slags minniskor som séker hjilp hos dig.
Du kanske snart inser att det ar en viss typ av manniskor som vill

ha din hjilp. Det kan vara en nisch.



Att tydliggora din nisch och kundgrupp

Svara pa dessa frigor nedan si drligt du kan. Det hjilper dig att fokusera
och hitta din nisch och kundgrupp.

Vilka grupper av minniskor tycker du 4r intressanta rent yrkesmissigt?

Vilka grupper av minniskor skulle du vilja arbeta med?

Vilka egenskaper ir kinnetecknande f6r de som du vill arbeta med?

Vilka problem och utmaningar har din malgrupp/nisch?

Finns det organisationer, happenings eller arliga konferenser inom din
nisch?

Vilka ir de ledande personerna/féretagen inom din tilltdnkea nisch eller

kundgrupp?
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Hur ser det ut med konkurrenter inom din nisch?

Hur kan du skilja dig frin dessa konkurrenter? Vad har du som de inte
har?

Ditt bista jag vill gora/arbeta med...?
Lista allt det som du kidnner att du brinner f6r och som du tycker om att
gora hir nedan..

Vilka problem kan du l6sa?
Still dig fragor som: Vilka problem kan du losa/fixalitgiirda for dina kunder?
Lista det som du kan hjilpa minniskor/grupper och foretag med.

Spéna fram vilka som skulle vilja fa problemet atgirdat.

Sdill dig fragor som ex. Vilka personer/grupper/foretag vill fa detta
problem atgirdat/fixat/16st? Vilka kan tinka sig att betala for det? Lista
dessa grupper.




Undersék potentiella nischer och kundgrupper

Du kan undersoka nischens betalvillighet utan att ha en firdig tjanst eller
produkt att erbjuda. Det kan du gora genom att erbjuda tjinsten/pro-
dukten online/offline som att du skulle haft den firdig. P4 det sittet kan
du fi en uppfattning om produkten/tjinsten ir efterfragad. Vad kom du
fram «ill?

Vilj den nisch och kundgrupp som har potential och marknad

Efter din undersokning kan du vilja att fokusera pa den nisch och kund-
grupp som du anser har det storsta intresset av att anlita dig eller kopa
dina tjanster och produkter.

Mitt Beslut: Jag kommer att fokusera pa féljande nisch/nischer under
minst ett (1) ar.
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Tips och rad om nisch och kundgrupp

Kolla in konkurrenterna — hitta 3-5 produkter eller tjanster som
redan erbjuds inom din nisch.

Titta pa hur konkurrenterna marknadsfor sig och vad som skiljer
dem fran dig. Kolla vad de 16ser och se om du kan gora det bittre
eller sitta en egen vinkling, vilket gor dig unik.

Hitta organisationer/métesplatser/klubbar/forbund — titta pa vad
de erbjuder och vad som diskuteras. Var med pé sadana platser for
att ldra dig och uppfatta kommande trender och fragestillningar.

Lis bocker/tidningar om branschen. Finns det specifika bocker
for just det du erbjuder. Att ha koll pa detta betyder att du har

koll pa dina konkurrenter.

Prata eller intervjua nagra personer frin din bransch/malgrupp
och hor om vad de upplever som sitt stérsta problem och vad de

behéver hjilp med. Ex. pé frigor du kan stilla:

- Vad ir deras storsta utmaningar?

- Vad ir det som saknas i branschen?

- Vad ir det de behover hjilp med?

- Var ser de sig sjilv och sitt foretag om négra ar?
- Vad ir deras dyraste kostnader?

- Finns det nigot som inte fungerar? I si fall vad?

- Om de kunde fi 6nska vad de ville — vad behover de d3 i

sitt foretagande?

Brainstorma fram rubriker/imnen som du kan skriva om, till
exempel artiklar, checklistor och pressmeddelanden.



Var ocksa medveten om hur din malgrupp vill bli kommunicerad
till. Ar det internet, via post eller ansikte mot ansikte som giller?
Varje bransch har sitt kontaktsitt. Undersok detta.

Var 6ppen under processen att hitta en nisch. Det kan dyka upp

sidant du inte hade ens tinkt pd vad giller din nisch. Saker som
kan fi dig att forindra eller utveckla din nisch dnnu mer.
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Kapitel 4. Kunskapspaketeringstriangeln —
Introduktion

P l u kommer vi till den del som jag tycker dr mest spinnande — kun-
skapspaketeringstriangeln. Den kommer att kunna lotsa dig till att
skapa ett spinnande utbud i ditt foretag.

Syftet med detta kapitel 4r att:

. Du ska fi en 6kad forstdelse for hur du kan paketera din
kunskap
. Du fir idéer om vilka delar av kunskapspaketeringstriangeln som

passar din verksamhet

. Du aktivt bérjar utveckla ditt foretag i enlighet med kunskaps-
paketeringstriangelns nivier

Malet med kunskapspaketeringstriangeln ir att du ska anvinda denna
modell som ett sitt att paketera dina tjanster och produkter. Du kommer
alltsd att paketera din kunskap pé flera olika sitt, det vill sidga ha olika
omfattning, innehdll samt prisniva.

Kunskapspaketeringstriangeln dr speciellt anpassad och utvecklad for
tjansteforetagare. Si om du ir coach, konsult, foreldsare, utbildare eller
terapeut kommer denna model att passa ditt foretag som hand i handske.
De flesta tjansteforetag bygger sin verksamhet kring kompetensen hos en
eller flera personer, vanligtvis dgaren i foretaget.

Att paketera sin kunskap till siljbara tjanster och produkter har gjorts i
alla tider och denna kunskapspaketeringsmodell 4r en variant pa detta
resonemang. Du ir givetvis vilkommen att ligga till de delar som du
anser passar ditt foretag och som kompletterar denna modell.
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Kunskapspaketeringstriangeln

Modellen har 8 nivéer och varje niva har olika kvalitet, innehall, omfatt-
ning samt pris. Om jag kort ska tydliggéra dessa nivaer och kopplingen
till pris sa ser det ut pa foljande sitt:

Exklusivt / Din tid med kund — hégsta prisniva
Mastermind / Exklusiv grupp — mycket hog prisnivi
LIVE Workshops / Kurser — hogre prisniva

Avancerad Utbildning — hog prisniva

Basic Utbildning — mellan prisniva

Semi-6ppen Medlemsklubb — lig prisniva
Introduktionsprodukter & Tjinster — ligre prisniva
Kostnadsfria Ge-bort-produkter/Informationsprodukter

Ju hogre upp i kunskapspaketeringstriangeln kunden gér, desto dyrare
blir utbudet och desto mer far kunden av din kompetens. Se kunskaps-
paketeringstriangeln och modellen pa sidan 82-83.

Parallellt med samtilga nivaer i kunskapspaketeringsmodellen loper ytter-
ligare 4 viktiga komponenter for att foretagande ska bli framgansrike.
Dessa delar 4r minst lika viktiga som sjilva innehéllet i paketeringen.
Dessa ir:

Nirvaro pa internet; ex. Webbshop / Betalningslosning. Att
dina kunder kan investera i ditt utbud nir som helst pa dygnet.

Kundservice — Att du har ett system f6r hur du kommunicerar
med blivande och existerande kunder vad giller fragor kring
ditt koncept.

System - Att du har implementerat system f6r varje del av din
verksamhet dvs. hur arbetet ska utféras och av vem. En s.k.
"Business Operations Manual”. Detta skapar ett flode i ditt
foretag och ger dig sjilv mer tid over.



4, Avlastning ex. Virtuella foretagsassistenter - Att du anlitar
virtuella foretagsassistenter som avlastar dig i din verksamhet,
oavsett om det handlar om en timme per manad eller en heltids-
tjanst. For att vixa och utvecklas som foretagare kan du inte gora
allting sjilv.

Ta en stund och studera kunskapstriangeln for att gora dig bekant med
respektive nivd. Varje del i kunskapspaketeringstriangeln symboliserar en
niva i ditt foretagande och en eller nagra fa olika tjanster och produketer.
Varje niva i kunskapspaketeringstriangeln har olika kvalitet, innehall,
omfattning samt pris.

Mer detaljerad beskrivning om varje niva i kunskapspaketeringstriangeln
sker i nista kapitel.
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Kapitel 5. Kunskapspakteringstriangelns
nivaer

detta kapitel kommer du att gi igenom samtliga nivaer av kunskaps-
paketeringstriangeln.

Syftet med detta kapitel 4r att:

. Du far mer kunskap om samtliga nivaer i kunskapspaketerings-
triangeln.
. Du forstar hur du ska arbeta dig igenom kunskapspaketerings-

triangeln. Metoden ir att du arbetar dig uppét i triangeln fran
basen till toppen.

] Uppmuntra dig att anvinda denna kunskapspaketeringsmodell i
din verksamhet.

Spara allt du gor

For att du ska arbeta smart och effektivt under den hir processen rekom-
menderar jag dig att dokumentera allt du gor i foretaget. Spara allt mate-
rial, alla mail, allt du skriver ner om dina planer, tankar och idéer . Detta
dr grunden f6r vad din kunskapspaketering kan innehalla.For de flesta
av oss har en oerhord kompetens, vi behéver bara plocka fram den och

slipa den.

Nir du borjar skapa for varje niva i kunskapspaketeringstriangeln, se
till act SPARA allting som du gér pa datorn eller ta utskrifter och sitt i
mappar. For det du gor nu, kan du komma att behéva anvinda i fram-
tiden nir du fortsitter att utveckla dina produkter och tjinster.

Tala om VAD och VARFOR i de forsta tre nivierna — inte HUR

Ett mycket viktigt tips och rad vad giller ditt skapande av tjinster och
produkter utifran kunskapspaketeringstriangeln, ar att du i de de tre ligsta
nivierna av modellen (dvs. pa nivderna: kostnadsfria Ge-bort-produkter,
introduktionsprodukter och tjinster samt semi-6ppen medlemsklubb)

enbart talar om VAD dina kunder behover och ska gora samt VARFOR.
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Du ska inte g in i detalj pA HUR de ska g till pa dessa nivéer. Detta ska
du ldra ut i de hégre nivéerna. Det dr pa detta vis som du fordelar din
kompetens.

De kunder som ir intresserade av dig och vill veta mer om din metod
kommer att komma till dig och vilja fi mer hjilp och d4 4r de villiga att
betala f6r detta. Det dr da du ska utbilda dem eller coacha dem till HUR
de ska gora de olika sakerna. Du kan till och med hjilpa dem att utféra
detta om du har sidan kompetens till ditt férfogande.

Vaga bryta ny mark

For att du ska bli sporrad att skapa och paketera din verksamhet pé
andra sitt dn det traditionella dvs. s som det alltid gjorts i din bransch,
sa vill jag ge dig denna 6vning. Spalta upp de traditionella sitt att silja
i din bransch som du vet om och titta pi hur du skulle kunna gora det
annorlunda. Denna 6vning 4r bra for att bryta monster och se andra
16sningar.

Traditionella sitt att paketera och | Nya sitt att paketera och silja i
sdlja i min bransch min bransch

© 2009 ViviAnn Labba, Business Smarc®



Olika former for att paketera kunskap

Nir du vil borjar skissa pa dina delar i kunskapspakteringstriangeln, sa
kanske det uppstar fragor som: “Hur ska jag paketera?” eller “Vilka olika
slags paketeringslosningar finns det?”

Det finns flera sitt att paketera din kunskap beroende pa vilket sitt som
du vill arbeta pa i ditt foretag. Négra sitt att paketera din kunskap till
siljbara produkter eller tjanster ir foljande:

. Ta betalt per timme, uppdrag, per méanad och per ir,

. Ta betalt i forskott och delbetalning

] Ta betalt per foretag/frening/organisation

. Foreldsningar

. Utbildningar (korta som langa)

. Paketlgsningar

] Langtidsavtal/korttidsavtal

] Distansutbildning

. Teleklasser (via telefon)

] Webbseminarier

] Utbildning via internet

] Utbildning via e-post

. Mentorskap — coachning

] Samarbeten

] Produktutveckling och forsiljning

] Tjansteutveckling och f6rsiljning

] Grupptriffar med jamna mellanrum

] Videokonferenser

] Webbshopar

] Ha ett forum dir du fingar upp de kunder som redan handlat av
dig.

] Dela upp kunder efter exklusivitet

] ...och dnnu fler [6sningar. Det dr bara du som sitter grinserna
for hur det kan g till.

Nu gr vi 6ver till att titta lite mer pé varje niva i kunskapspaketeringstri-
angeln. Vi bérjar med basen av kunskapspaketeringstriangeln.
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Kunskapspaketering niva 1:
Kostnadsfria Ge-bort-produkter / Informationsprodukter

Med Ge-bort-produkter och informationsprodukter menar jag att du
utvecklar sidant material som lockar potentiella kunder till din hemsida
och till din verksamhet. Material som du ldtt kan ge till dina befintliga
kunder som ett slags mervirde. En informationsprodukt ir samlings-
namnet f6r att du skapar nagot som du kan ge dina kunder nir de minst
forvintar sig det. Det kan handla om nigot du erbjuder kunder/intres-
serade antingen gratis dvs. utan kostnad for kund eller till ett mycket ligt
pris. Denna informationsprodukt ska fungera som en smakretare eller
intressevickare for intresserade och potentiella kunder.

Nir jag skriver informationsprodukt sd menar jag att du arbetar fram
nagot som du erbjuder potentiella kunder. Det kan handla om bade
tjanster eller produkter. Men oavsett hur och vad du viljer att erbjuda din
kund sd finns det en mening och ett syfte med det erbjudandet.

Tank dig att det dr ndgot du skapar en ging och som du om och om igen
kan ge till dina kunder. Produkten bér vara tidlos och litt att dndra pa.
Allt f6r att du ska kunna anpassa den till dina forutsittningar.

Vilka ir fordelarna med att skapa informationsprodukter?
Det finns flera fordelar med att skapa informationsprodukter i form av
tjanster eller produkter. Dessa fordelar ir foljande:

. Du stillar intresset hos kunden.
En kund kan hitta dig pé internet och vilja veta mer om dig och
dina tjinster/produkter. Genom en informationsprodukt kan du
stilla deras nyfikenhet och fi de mer motiverade att vilja just dig
bland ménga andra.

. Du fangar intresserade pa internet genom din informations-
produkt.
De som surfar eller letar efter information pd internet tillbringar
i snitt cirka 5-30 sek pa varje hemsida. Har du dd nigonting som



lockar denna intresserade att limna sitt namn och sin mail-
adress till dig i utbyte mot en gratis informationsprodukt/tjinst
som du erbjuder, si 6kar chansen att personen limnar dessa upp-
gifter till dig. Har du ddremot ingen sadan produkt pa din hemsida
sa minskar chanserna for att kunden ska maila dig och vilja veta
mer. S4 att ha en informationsprodukt pa din hemsida 6kar dina
mojligheter att finga potentiella kunder.

Kunden fir tillging till produkten pé en gang.

Om du erbjuder en informationsprodukt pa foretagets hemsida
iutbyte mot deras e-postadress, sd kan du ligga upp det sa att sd fort
personen limnar sin e-postadress, sd oppnas en ny sida dir
informationsprodukten kan laddas ner direct. Detta forenklar
processen for dig.

Du far kundens kontaktuppgifter och kunden fir tillging till
informationsprodukten.

Detta sitt medfor att du bygger och utékar din kundlista. Denna
kundlista anvinder du sedan for att géra reklam for dina tjanster
och produkter, dock pa ett mycket sofistikerat sitt sd att du inte
skraimmer bort kunderna genom ren och skir marknadsféring.

Informationsprodukten utékas och utvecklas.

Till att bli en mer avancerad produkt/tjanst hogre upp i produke
triangeln, som du sedan siljer fér dyrare summor beroende pa
innehall och utformning och var i triangeln den finns.

Informationsprodukten ér inkérningsporten till din produkt
triangel.

Det krivs att du 4r medveten om pé vilket sitt du smidigast
bygger upp din produkttriangel sa att det loper en réd trad
igenom alla nivéerna.
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Informationsprodukter kan géra reklam for produkter/
tjanster i din produkttriangel.

Meningen ir att du ska skapa en informationsprodukt/tjinst
som kan locka kunder till att vilja veta mer om de 6vriga tjdnster/
produkter som du har i din produkttriangel.

Du kan distribuera din informationsprodukt dir dina kunder
finns.

Det kan vara forum pé internet, missor, konferenser, nitverks-
triffar eller annat.

Du hjilper kunden att komma iging.

Kunden kanske har velat gora eller komma iging med det du
erbjuder dem och genom att du har en informationsprodukt om
hur de kan borja sa hjilper du kunden att komma igang,.

Dina kostnader for att producera produkten kan vara mini-
mala.

Du har kanske inga lokalkostnader eller andra dyra overhead-
kostnader.

Du har en lag kostnad for utveckling.

Om du sjilv producerar produkten kostar det dig minimalt.
Diremot om du anlitar nigon att gora den it dig — di kan det
kosta litegrann. Nir den sedan dr producerad si kostar det dig
inget mer.

Du kan litt uppdatera och utveckla informationsprodukten.
Du kan anpassa produkten efter marknadens behov och efter-
fragan

Du har frihet att gora som du sjilv vill.
Du kan automatisera ditt hanterande av produkten sa att nir du
en ging satt upp systemet, sa skoter den sig i princip sjilv.



Du kan duplicera och anvinda ditt material om och om igen
utan extra kostnad.

Eftersom du sjilv skapar dessa kostnadsfria informations-
produkter si kan du ocksd anvinda de pd ménga olika sitt. Det
ar bara din fantasi som sitter grinser for hur du vill anvinda dessa
informationsprodukter.

Du kan skapa din informationsprodukt pa en dag eller inom
négra dagar.

Du ir expert pa det som du gor och dirmed hivdar jag att du kan
skapa din forsta informationsprodukt s snabbt som pd en dag
eller inom nagra dagar.

De ir litta att lagerhalla eftersom det ofta ir elektroniska
produkter.

Eftersom de flesta informationsprodukter delas ut till kunder
eller intresserade via hemsidor si ir dessa elektroniska material
vilket gor att de forvaras och sparas pa ditt webbhotell och dess
server.

Nackdelar med informationsprodukter:

Ditt material kan bli stulet pa niitet
Nagon annan uppskattar det du gjort, stjil det och gor sin
version av det. Detta dr ndgot man aldrig kan skydda sig emot.

Du maste leverera resultat

Det du gor ska vara virt det pris du vill ha f6r dina informations-

produketer. Aven om du erbjuder en kostnadsfri informations-

produkt si méste den vara packad med viktig information si att

den som tar del av din informations-produkt verklicen upplever
Y g p

din kompetens och professionalitet.

Du maste vara trovirdig i det du gor
Det dr bra om du i férsiljningsprocessen kan pavisa referenser
eller exempel pd kunder du har haft. Har du referenser bade



skriftligt, inspelat och kanske ocksd ett fotografi for den som ger
referensen — desto bittre!

Exempel pa kostnadsfria informationsprodukter. Dessa exempel kan
ocksa anvindas som produkter/tjinster pa nivé 2 eller 3 i triangeln.

. Rapport om ett eller flera steg i ditt koncept/utbud

. Konkreta tips och rad — ex. i form av en lista med punkter f6r hur
de 16ser ett problem eller uppnér nagot

Teleklasser — om nagot i ditt koncept/utbud

. Nyhetsbrev

. E-postutskick

] Gratis konsultationer/radgivning

. Rabattkuponger; ex. kép 2 betala f6r 1, 30 % introduktions-
rabatt

] Tester eller undersokningar

] Gratis e-kurs (en serie e-postmeddelanden med olika teman eller
innehall men med ett gemensamt mal)

. Artiklar

. Prova-pi-tillfillen

. Tavlingar

Vad ir viktigt nér du skapar en informationsprodukt?

. Att du vet vad du vill med den dvs. produktens syfte — ska pro-
dukten gora reklam f6r nagot, i sd fall vad? Forma informations-
produkten utifrin vad du har tinkt att den ska silja/géra reklam
for. Men var uppmirksam pd att info.produkten blir
for siljande. Du ska skapa ett mervirde for kunden, inte gora
direkt marknadsforing.

. Att du besvarar eller ger forslag pa 16sningar som din nisch/mal-

grupp kan ha.

. Att du fokuserar pé fordelar — Svara pa frigan ”Vad kan kunden

vinna pé detta?

N
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Att du skapar en tidlos informationsprodukt som du kan anvinda
om och om igen.

Att du har nista steg i atanke for de som vill ha mer 4n informa-
tionsprodukten - ska produkten silja en tjdnst eller produke?
Koppla informationsprodukten till nista steg/niva i din produkt-
triangel.

Att du uppmanar till Aktiv handling — dvs. uppmuntrar kunden
att ta del av ett erbjudande som du har. Forma detta erbjudande
sd att du kan anvinda det genomgaende utan att behéva dndra pa

produkten.

Att produkten inte 4r for avancerad — fokusera pa att vara enkel
och lactforstielig

Att du har en bonus med i produkten — som ger ett mervirde till
kunden och som lockar kunden till dig.

Hur gor du?

1.

Utgé fran kunskapspaketeringstriangeln. Fundera pa vad du
kan erbjuda dina kunder som ett forsta smakprov av dig och din
kompetens i form av en kostnadsfri Ge-bort-produkt eller infor-
mationsprodukt.

Vad kan du skapa en férsta informationsprodukt om? Du kan
vilja att skapa en eller flera informationsprodukter som appellerar
till olika delar i din triangel. Gor en lista pa vilka slags informa-
tionsprodukter som du skulle kunna erbjuda. Varje produkt kan
da gora reklam for olika delar i din produkttriangel.

Vilj vilken slags informationsprodukt du vill skapa — vilj
utifran det som kinns glidjefyllt och inspirerande. Skapar du
frin glidje och inspiration sa blir resultatet si mycket bittre dn
att skapa ifran masten.



4. Sitt igang att leka fram rubrik och innehall. Skapa din forsta
informations produkt. Sitt ingen prestige i skapandeprocessen.
Resonera som si att det hir ar den forsta av manga produkeer.
Skriv, spela in eller anvind de sitt som passer dig nir du skapar
din forsta informationsproduke. Tank pa att vara tydlig med vad
det idr du vill signalera i informationsprodukten. Den ska ju
hinga ihop med din affirsidé och det du erbjuder och siljer.

5. Kom pé en smart bonus som du kan komplettera din produkt
med.

6. Bolla informationsprodukten med din kollega eller coach
eller med nagon annan for att verkligen fa fram det bista i din
produkt.

7. Marknadsfér din informationsprodukt — Det finns flera sitt att

marknadsféra din informationsprodukt;

- Genom e-post eller brev direkt till befintliga kunder

- Genom en hemsida dir du har ett kontaktformulir var
kunder limnar sina uppgifter (namn + epostadress) och
sen far de tillging till informationsprodukten.

- Genom annonsering

- Genom nitverk och samarbeten

Fragor att stilla dig hir:

Vad ir det din nisch, kundgrupp eller kunder soker 16sningar for?

Vad vill du férmedla om just din kompetens/foretagets kompetens?




Vad kan du ge/dela med dig av/beritta for intresserade och potentiella
kunder som inte kostar dig sa mycket i tid och pengar?

Vilka olika slags informationsprodukter kan du skapa? Spina fram nigra
forslag.

Forklara hur din forsta informationsprodukt ska se ut.

Pa vilka sdtt ska du synliggora och marknadsféra informationspro-
dukten?

Hur kan du utveckla informationsprodukten till andra mer avancerade
eller mer utbyggda paketlosningar f6r kunden i enlighet med kunskaps-
paketeringstriangeln?

N
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Kunskapspaketering niva 2:
Introduktionsprodukter & Tjanster — lagre prisklass

P3 denna niva med ldgre prisklass kan du silja ex.

. Teleklasser

. Minikurser

. CD, e-kurser

. E-bocker

. Vanliga bocker

. Manualer/arbetsbocker/guider

. Ljudfiler/Mp3-filer

. DVD/videopaket med korta videoavsnitt

Nir vi kommer till denna nivé s handlar det ofta om att du pa denna
niva har vidareutvecklat din gratis informationsproduke till ett mer
fordjupat och utvecklat material som du nu kan bérja ta betalt for. Det
viktiga hidr dr att du skapar produkter som manga olika minniskor kan
attraheras av och tinka sig att kopa av dig.

Vi minniskor ir olika vad giller inldrningsstilar; en de av oss foredrar att
lyssna och andra vill ldsa. Att skapa tjanster och produkter som attraherar
alla dessa sorters minniskor okar chanserna for dig att fa dina produkter

salda.

Ett annat alternativ 4r att du pa basis av din gratis informationsprodukt
skapar en teleklass utifran den och fyller teleklassen med mer detaljerad
information om det som du skriver om i gratis produkten.

Du kan ocksi ha skapat en teleklass om nagonting som handlar om det
du gor och som du litt kan knyta till gratis informationsprodukten.
Denna teleklass kan du bjuda in till genom rapporten eller genom dina
andra marknadsforingskanaler.

En produkt som spds utvecklas enormt under de kommande édren ir



e-boken. I dagsliget utvecklas det tekniska apparater som gor att du
ska kunna lisa en e-bok som att det vore en riktig bok. Sa att satsa pa
att skapa en e-bok samt att silja den pi bide din hemsida men ocksi i
virtuella bokaffirer som finns pa interne ir ett bra forslag. Idag har varje
internetbokhandel en sektion med e-bocker. Ofta finnas det ocksé avdel-
ningar med MP3-filer eller CD-skivor.

Négot som ir vildigt latt ate utveckla dr ljudspar. Med det menas att du
spelar in det som du vill lira ut och gor olika ljudspéarspaket av det. Ett
sadant ljudspérspaket kan litt kombineras med skriven text for att gora
den mer attraktiv. Det finns ménga gratisverktyg for att spela in ljud och
omvandla dessa till ex. MP3-filer.

En annan metod att skapa produkter pa ir att spela in korta videoav-
snitt om ndgot som du ir specialist inom. Att sedan sitta samman dessa
videos till en DVD och silja ir ett annat sitt att paketera din kunskap
till saljbara produkter. Att tillverka videosnuttar idag, behéver inte vara
sd avancerat som det later. Har du bra belysning, en bra bakgrund och en
videokamera med manga pixlar si kan du skapa skapliga videos som du
lite kan paketera och silja pa din hemsida. En video dr ocksa ett utmarke
satt for dig att visa vem du 4r, hur du jobbar och vad du sander ut. En
video siger mycket mer 4n ljud och bild fér sig eller en vanlig text.

Introduktionsprodukter & Tjinster kan ge dig passiva inkomster
Du kan fi passiva inkomster genom att du en gang har skapat detta mate-
rial och sedan siljer det om och om igen.

Kunskapspaketering niva 3:
Semi-6ppen Medlemsklubb - lag prisniva

Denna niva handlar om att kunder ska fa uppleva dig och din kompetens
till en lig prisnivd. Att erbjuda en medlemsklubb ir att fa kunden att
kinna sig priviligerad och speciellt behandlad. Kunden kan vilja att gi
med i denna medlemsklubb som blir som ett nitverk dir kunden far lira
sig lite mer om din verksamhet och vad de kan gora samtidigt som de far
nitverka med andra f6retagare.



Med semi-6ppen menas att kunden maste vilja att bli medlem i klubben
mot ex. en manads- eller drskostnad. I utbyte mot denna avgift fir kunden
tillgang till ex. ett forum f6r kontake, dir de hittar resurser, tips och idéer.
Kunden kan fi tillging till manatliga teletriffar, intervjuer, resurser,
rabatter, lirande moment, nitverkstriffar, kundtriffar varje manad, eller
andra kundaktiviteter m.m.

Detta dr en funktion som kan gora att du fangar upp och behiller befint-
liga kunder eller aktiverar de kunder som ér nyfikna pa dig, men som inte
ar helt kopvilliga dnnu.

En medlemsklubb kan ge passiva inkomster
En medlemsklubb kan ocksa ge dig en del passiva inkomster eftersom

den insats du gor riktar sig till hela gruppen och vildigt sillan till en
enskild individ.

Kunskapspaketering niva 4:
Basic Utbildning — mellan prisniva

Denna niva karaketiriseras av att du har skapat en utbildning, kurs eller ett
program som du siljer till dina kunder frimst pa internet. Hir erbjuder
du kunden en bas information inom det som du lir ut. Hir kommer du
att lite mer tala om HUR kunden ska gora saker. Dock utan att limna
ut det mest avancerade. Innehillet i utbildningen kan vara en blandning
av foljande:

. Teleklasser

. Minikurser

. E-kurser

. E-bocker

. Vanliga bocker

. Manualer/arbetsbocker/guider

. Ljudfiler/Mp3-filer

. Enklare kursprogram (ej lika avancerad som den kompletta
processen)



Meningen med denna niva ir att du nu paketerar det som du tidigare eller
lagre ner i kunskapspaketeringstriangeln salt styckvis. I detta moment har
du satt allt detta samman och skapat en mindre paketlosning som du
sdljer via internet.

Din strdvan ir att vid denna niva skapa ett utbildningsprogram som vem
som helst kan képa och jobba med sjilv. Ett sjilvstudieprogram eller ett
distansprogram ir vildigt vanligt har.

Du kan ocksa titta pa att skapa en kortare process av det som du kanske
redan nu ldr ut till dina kunder. En kortare process dr enklare och inte lika
fordjupande och omfattande som en lingre och mer komplett process/
utbildningskurs/program ir.

Det hir dr fortfarande ett paket som du ska kunna silja oberioende av tid
och rum och som ska kunna levereras till koparen elektroniske eller via
post.

I detta ldget 4r det bra att erbjuda kunden nagot "att ta pa” dvs. nigot
som du levererar hem till dem. Nir ménniskor investerar i ndgot lite mer
kostsamt sa vill de girna se och kinna pa det som de har investerat. De
vill kunna gi tillbaka till det och kunna anvidnda det om och om igen,
utan att beh6va logga in pa en medlemssida for att spara ner det eller sa.
Du ska dverviga om det finns nigot i ditt paket som du skickar hem till
kunden efter inkép. Det ger en kinsla av mervirde for kunden och 6kar
deras kinsla for att de har investerat i nigot bra och nyttigt f6r dem.

Kunskapspaketering niva 5:
Avancerad Utbildning — hogt prislage

Denna niva karaktiriseras av att du har skapat en utbildning, kurs eller
ett program som du siljer till dina kunder frimst pé internet och som
dr mer avancerad dn Basic-utbildningen. En avancerad utbildning kan
innehalla samma steg som den i basic, men utékas med inslag av nedan-
stdende for att skapa en kinsla av exklusivitet.
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o CDs

. DVDs

J Videos

J Mer avancerade manualer, checklistor

. Fler resurser

. Webbseminarier / webbutbildning

. Kortkurser, miniféreldsningar, miniworkshops

Denna utbildning ska ha massor av olika inslag, delar samt bonusar som
legitimerar investeringen som koparen gor. Pd denna niva ska kunden
kinna att de fir massor levererat. Det ska vara ett avancerat utbildnings-
paket som ger de virde for pengarna!

Kunskapspaketering niva 6:
LIVE workshops och kurser - hogre prislage

Pi denna niva far kunden mycket mer nirvaro av dig. Vid dessa sam-
mankomster lir du personligen ut en hel del kunskap och kunden far
uppleva kinslan av att vara tillsammans med dig. Du vill genom dessa
event férmedla en kinsla av exklusivitet.

Vid dessa workshops och kurser kan du silja alla dina tidigare produkter
och tjinster som du har presenterat och skapat i de tidigare nivéerna i
kunskapstriangeln.

Vid dina LIVE workshops och kurser ska du virva de kunder som vill
jobba dnnu nirmare och mer med dig genom att marknadsféra din nista
niva i kunskapstriangeln, Mastermind/Exklusiv grupp.

Kunskapspaketering niva 7:
Mastermind / Exklusiv grupp — mycket hog prisniva

Detta sitt att arbeta innebir att du har samlat ett ging med motiverade
personer att arbeta med under en period pa exempelvis ndgra manader
eller upp till ett helt ar. De kunder som deltar i din mastermind och



exklusiva grupp har personligen uttryckt sin vilja till samarbete och ir
beredda att investera med bade tid och pengar for att utvecklas inom det
som du ldr ut.

Du har kanske intervjuat dessa personer for att se att de passar in i
gruppen och i ditt sitt att arbeta. Du vill verkligen att det 4r de mest
motiverade och hogpresterande som ér i denna grupp.

Denna grupp kan ha innehéll som i den semi-6ppna medlemsklubben,
bara det att allt 4r pa en mycket hogre och exklusivare niva.

Hir har du méjlighet att arbeta med dina kunder precis pa det sitt som
passar dig. Du kanske vill jobba med dem exempelvis under tva dagar
varje kvartal, en hel vecka varje halvar eller en ging per ar. Du ser till att
formen f6r din mastermind grupp passar dig som hand i handske. Detta
eftersom du kommer att prestera pa en mycket hog nivdi med dina kunder
och da krivs det ocksd att du jobbar pé det sitt som passar dig bist.

Kunskapspaketering niva 8:
Exklusivt / Din tid med kund

Din egen tid med Kund — dir du méter kunden personligt. Du 4r konsult,
coach, ridgivare, mentor eller expert i frigan. Kunden betalar mer for att
fa access till dig personligen. Detta alternativ dr mycket exklusivt och ska
ocksa prissittas och virderas direfter.

Kom ihag att det 4r enbart Du sjilv som kan virdera vad du ér vird i tid
och pengar. Alltfér méinga foretagare virderar sin egen insats vildigt lagt
och kan ibland ge bort sin egen tid f6r att fa kunder. Hir ska du snarare
bli mer restriktiv med att ge bort din tid till kunden. Vill kunden ha egen
tid med dig — dd ska kunden ocksd betala det som du har virderat din
egen tid till. Med andra ord ska det vara mycket exklusivt att arbeta med
dig personligen.

Denna nivé ska ockséd vara den allra dyraste.
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De parallella elementen i kunskapspaketeringsmodellen

Parallellt med samtliga nivaer i kunskapspaketeringsmodellen loper ytter-
ligare 4 viktiga komponenter for att foretagande ska bli framgansrike.
Dessa delar 4r minst lika viktiga som sjilva innehallet i paketeringen. Vi
gar igenom delarna lite kort hir.

Nedanstiende moment kan givetvis utforas av foretagaren sjilv, men den
storsta vinsten nas nir foretagaren fokuserar pé att gora det som denne ar
bist pd och sedan tar hjilpa av andra f6r att fa saker utférda.

De parallella elementen i kunskapspaketeringsmodellen ir foljande:

1.

Nirvaro pa internet; t.ex. webbshop/betalningslosning. Att dina
kunder kan investera i ditt utbud nir som helst pa dygnet.

For att denna kunskapspaketeringsmodell ska fungera effektivt
och vara 16nsam s& behéver du ha en aktiv nirvaro pa internet.
Med det menas att du har en siljande hemsida som bade mark-
nadsfér dig som person samt dina tjinster och produkter. Pa
hemsidan ger du ocksd den intresserade kunden mojlighet att
investera i dina tjinster och produkter omgiende — det 4r en
av vinsterna med att ha en aktiv ndrvaro pd internet.Du
kan utveckla en lonsam verksamhet pa internet om du
siljer nagot dir som kunden far tillgang till direkt. Givetvis ska
du ocksd silja dina tjdnster och produkter offline dvs. utanfor
internet. Den delen tar vi inte upp hir och nu.

Kundservice — Att du har ett system f6r hur du kommuni-
cerar med blivande och existerande kunder vad giller fragor kring
ditt koncept.

Nir du far snurr pd din verksamhet och kunder kdper dina tjdnster
och produkter sd kommer det alltid att uppsta frigor om leverans,
priser, kostnader och innehdll. For att effektivt kunna méta detta
behover du ha en beredskap for detta genom att sitta upp nigon



slags kundservice. Om dennaservice sker direkt via telefon, via mail
eller internet — det ar upp till dig och vad som kidnns passande.

System - Att du har implementerat system f6r varje del av din
verksamhet dvs. hur arbetet ska utféras och av vem. En s.k.
"Business Operations Manual”. Detta skapar ett flode i ditt foretag
och ger dig sjilv mer tid 6ver.

De foretag som ir framgangsrika har ofta nagotslags system for
hur de far saker och ting utférda. Att ha dokumenterat varje steg
och att veta hur saker och ting ska ske ir en viktig komponent for
framgang.

Du behéver skaffa dig system 6ver alla delar i din verksamhet for
att skapa flyt och framatanda. Du behéver detta for att foretaget
inte ska falera med att du ex. dr borta eller sjuk en period. Att ha
system forbdttrar dina méjligheter att ta in andra ménniskor i din
verksamhet och fi de att utfora sysslorna precis pa det vis som du
vill att det ska bli utfort.

Avlastning ex. Virtuella foretagsassistenter - Att du anlitar virtu-
ella foretagsassistenter som avlastar dig i din verksamhet, oavsett
om det handlar om en timme per méanad eller en heltidstjinst.
For att vixa och utvecklas som foretagare kan du inte gora allting
sjlv. Det hir borde vara en av de forsta och viktigaste insikterna
hos dig som féretagare. Redan frin dag ett som foretagare borde
du titta pa vad du kan ldta andra gora. Detta ror speciellt de saker
som du kidnner att du inte behirskar, inte orkar fokusera pa att
gora och inte har lust att gora. Effektiv avlastning medfor att du
gor det som du ir bist pa och sen fir du hjilp med resten. Att
arbeta utifrin sina styrkor 4r en framgangsfaktor.

Ett konkret exempel 4r att anlita de konkurrenskraftiga virtuella
foretagsassistenter som www.DinAssistentOnline.se har till sitt
forfogande.
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Kapitel 6. Paketera dina tjanster och
produkter i foretaget
u gar vi in i och tittar pa kunskapspaketeringstriangeln och vad du
kan skapa som passar in pad respektive nivd i triangeln. NU ska du

fa arbeta med din kunskapspaketering.

Syftet med detta kapitel 4r att:

. Du bérjar skissa pa eller vidareutveckla dina tjinster och
produkter enligt var modell.

. Du blir klar 6ver den process i foretaget dvs. de steg och moment
du har/vill ha.

. Du skapar en rod trad genom alla dina tjanster och produkter.

Nir du har studerat kunskapspaketeringstriangeln och bérjat fundera pa
hur du kan paketera din kunskap sa har du tagit de forsta stegen i din
egen skapar- och kreativitetsprocess. Lek fritt med dina idéer for att sedan
ta beslut om vad du ska satsa pa i varje nivd. Du kanske ocksa kommer
fram till att du INTE ska anvinda varje nivé i kunskapspaketeringstri-
angeln i din verksamhet.

Du behéver arbeta konkret med varje nivé i triangeln och fundera pa vad
du kan utveckla. Du kommer att fa tillfille att gora detta lingre ner.

Forst ska vi fokusera pa vad du behéver gora tydligt for dig sjilv och for
dina kunder for att 6verhuvudtaget kunna silja produkter och tjinster

utifran kunskapstriangeln.

Du ska lira ut det du sjilv vill vara
Eller, det som dina kunder vill bli eller vara. ..

Okind
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Still dig dessa fragor for att tydliggora dig sjilv, din kunskap och det du
kan bidra med till kund utifran kunskapspaketeringsmodellen.

Vilka férdelar/vinster/resultat fir kunden?
Du behéver forsta essensen eller kirnan i det du erbjuder till kunden.

Vad ir den storsta anledningen till att kunden vill betala for detta?
Du maste tydliggéra vad kunden vinner p4 att anlita dig. Vad dr det du

tillfor till kunden?

Hur kan du presentera din kunskap for dina kunder?
Har du vissa steg som du tar dina kunder genom? Vilka ar det?

Vad ir det du levererar som 6verfor fordelarna frin dig som siljare till
kunden som képare?

Eftersom du har massor med kunskap, behover du gora detta tydligt for
kunden. Du behdver sitta upp ett antal steg och sedan beskriva varje steg
mer detaljerat, exempelvis vilka moment som ingér. Detta for att kunden
behover forstd vad det dr du siljer, vad de fir ut av det samt hur det gar

till.



Du behover alltsa identifiera dina olika processer/utbildningskoncept och
bygga allt i din verksamhet kring detta. Det hir ar nyckeln till sex- till
sjusiffriga inkomster for er som siljer tjdnster. Se upp med att inte foku-
sera for mycket pd metoderna (dvs. hur gor jag det ena och det andra).
Fokusera istillet pé att 6versitta din briljanta kunskap till en dvergripbar
process som du kan silja som ett program eller en kurs under en viss tid
och som du kan inférliva i kunskapspaketeringstriangeln.

Fraga dig sjilv: Vad kan jag gora varje dag, varje vecka, varje manad
som gor att folk kommer i kontakt med min unika process? Vad ir
det jag redan nu gor varje dag, varje vecka, varje minad som visar min
process?

Du behover alltsd ge dina kunder en upplevelse av dig och den du ir
genom ditt program samt hur det 4r anvindbart f6r dem. I detta skede
kan du sen bérja fraga dig pa vilket sitt ska jag paketera min process. Pa
vilket sitt kan jag gora den synlig f6r mina kunder? Sen bérjar du designa
utifrin vetskapen om fordelarna och vinsterna med din process.

Det finns en kritisk punkt hir och det ir att du maste FORSTA och
KUNNA DIN PROCESS. Fér kan du inte din process, da blir det svéirare
att skriva artiklar, nyhetsbrev och prata om den. Bara genom att kunden
ser den dversiktliga processen och stegen ska de kunna se vad de kan fa for
resultat. S4 hur du formulerar orden och namnger processen ir viktigt.

For det som kunder letar efter ir;

- Att du dr i samstimmighet/i synk/i fléde med det du erbjuder
som storsta fordel

- Att du ir trovirdig i det du gor

- Att du inte “jagar” kunderna — utan istillet har du sanna och
arliga samtal med dina kunder om vilka férdelarna ér. Du star for
det du gor med andra ord
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Kort sagt kan man siga att processen ir en integrerad och djup del av det
virde och de fordelar som du levererar och som du ir.

Vad ska din process innehalla?

Du ska namnge din process. Namnet ska vara sa tydligt och lockande si
att kunden direct kan forstd vad det handlar om och vad det 4r de kan fa
ut av processen.

Den snabbaste vigen som du kan ta for att hitta din process — dr att prata
med nagon ex. din partner, din coach eller ndgon annan. Beritta om det
du vill férmedla till dina kunder och de steg som du vill ta dina kunder
igenom. Tillat dig att fa feedback pé det sd att du kan utveckla materialet.

Ju mer personlig och unik du 4r i skapandet av din process, desto mer
kommer ditt koncept att skilja sig fran alla andra. Si det handlar om att
du ska lyfta upp och framhiva det som 4r Du. Att du helt enkelt far vara
den du ir och arbeta ifrin det.

Du kan alltsa prata om det du gor och vara den du 4r — utan att be om
ursikt. Det ger dig en storre frihet i bade asikt och handling och kan ge
dig hégre inkomster.

Du kan koppla din process till en lockande historia. Att koppla ett utbild-
ningsprogram till en historia om varfér det programmet skapades gor dig
mer trovirdig mot kunden.

Borja skapa frin dig sjilv och dina erfarenheter och kunskaper. Du kan
skapa din egen unika vinkling pa det du gor.

Det handlar inte om vad du erbjuder,
utan det handlar om vilka fordelarna ar,

med det du erbjuder

Okind



Svara pd nedanstiende fragor for att bli tydligare i hur din egen process
kan se ut. Ta fram kunskapspaketeringstriangeln si att du har den framfér
dig ndr du besvarar dessa fragor. Det kan gora processen enklare.

Inventering av din eller foretagets process

Vilka delar av kunskapspaketeringstriangeln har du redan idag?

Vilka delar anser du vara aktuella f6r ditt foretag?

Vad idr ditt budskap/férdelen eller fordelarna med det du siljer?

Redogér for de olika stegen, momenten eller delarna i din process. Du far
sjilv gora listan ex. med nummer eller bokstéver eller hur du nu viljer att

tydliggora din process.
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Att bérja skapa i kunskapspaketeringstriangeln

Jag kommer hir att ge exempel pé ett skaparschema f6r en produkt/
tjanst.Du kan anvinda det som en inspiration for ditt utvecklingsarbete.
Det ger en tydlig bild av hur du kan starta ditt utvecklingsarbete och vilka
steg du kan ta och nir du tar de stegen. Du fir alltsd en bild av hur hela
flodet av arbete kan se ut.

1. Skriv en checklista med rad och tips om ett for dig intressant
amne (kan anvindas som en artikel som publiceras i media, i
artikeldatabaser, pa din hemsida och kan ocksa ges till kunder).

2. Utveckla denna checklista till att bli en rapport genom att
skriva mer foérdjupat om varje del i artikeln/checklistan. Denna
rapport ger du bort i utbyte mot den intresserades e-postadress.

3. Utveckla rapporten och ligga till andra relevanta bitar och
skapa en e-bok/bok/handbok/arbetsbok om det som du ir
expert pa. Utgd ifrdn rapporten och ut veckla varje del annu mer i
detalj. Se till att ldgga till delar som du tycker saknas for att det
ska bli en e-bok. Kom ihég att en e-bok behover inte ha flera
hundra sidor — utan kan vara tunnare och ha allt ifrdn 15 sidor
och uppit.

4. Komplettera din e-bok/arbetsbok med ett ljudspir om nigon
del av e-boken. Spela in sidant som kan komplettera din e-bok
eller rapport. Producera en/flera MP3-ljudfiler eller en CD-skiva
med flera ljudspar.

5. Gor en video av hela boken. Dela upp varje kapitel och gor
korta skrivningar om varje kapitel som du kan ha som grund for
att spela in kortare videoavsnitt. Tank pa att om du vill publicera
en video pa Youtbube ska den inte vara lingre 4n 10 minuter. Gor
en DVD-skiva av samtliga videoavsnitt.



6. Gor en paketlésning — Sitt samman ex. rapporter, e-bocker,
DVD och Cd-skivor sa att du har ett helt paket som du kan silja
till dina kunder.

7. Skapa ett supportsystem kring ovanstiende steg. Ett system
dir dina kunder kan stilla fragor och fa mer information. Ett slags
kundservice som gir utanfor sjilva kunskapspaketerings-
triangeln

Uppmaning till handling
Nu vill jag att du tar fram papper och penna och sitter iging och skapar
dina olika nivaer i kunskapspaketeringstriangeln.

. Skapa din forsta Ge-bort-produkt/informationsprodukt
. Vidareutveckla ovanstdende si att den blir till fler och mer avan-
cerade produkter/tjinster .

Tanken i4r att du bérjar géra nigot enklare och erbjuder den som en
gratis informationsprodukt och sedan vidrareutvecklar denna produkt till
nagot mer avancerat och didrmed kliver du uppit i nivéerna i kunskaps-
paketeringstriangeln.

Ju hogre niva i kunskapstriangeln desto mer komplexa blir produkterna/
tjidnsterna

. Lit den kreativa skapelseprocessen ta sin tid och ta ett steg i
taget

. Utga ifran att du har allt du behéver och att du har tillricklige
med kunskap for att skapa dina produkter och tjanster

. Ligg in dina egna produkter och tjdnster i triangeln — lek fram
16sningar

. Ha som ambition att arbeta dig igenom frin basen av dnda upp
till toppen

. Ha roligt! :-)
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Vilka ir dina kostnadsfria informationsprodukter?

Vilka ir dina introduktionsprodukter och tjanster?

Hur vill du att din semi-6ppna medlemsklubb ska se ut?

Hur ser din Basic utbildning ut? Vad innehéller den?

Hur ser din Avancerade utbildning ut? Vad innehaller den?

Vad vill du halla workshops och kurser i?

Hur vill du att arbetet i en mastermind grupp ska se ut eller vara
designat?




Det mest exklusiva - Din tid med kund. Hur kan denna niva se ut?
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Kapitel 7. Passiva och Aterkommande
inkomster

Som foretagare dr det viktigt att skapa bide aktiva och passiva inkom-
ster i foretaget. Att bygga upp ett foretag som har vanliga inkomster
samt passiva och aterkommande inkomstr gor dig friare som foretagare
och forbereder dig for simre tider.

Syftet med detta kapitel 4r att:

. Du ska vara medveten om innebdrden av passiva och dter-
kommande inkomster

. Du ska vara oppen for att skapa passiva och dterkommande
inkomster i ditt foretag

. Du hidanefter inte tanker fortsitta driva ditt foretag utan dessa
inkomster

Syftet med flera inkomstkillor ir att skapa dig frihet

Har du nagon ging dromt om att du skulle kunna vara borta frin ditt
foretag, ex. aka pd semester eller gora ndgot annat som inte har med
jobbat att gora och sen nir du atervinder till kontoret och féretaget sa har
du tjdnar pengar fast du inte sjilv jobbat?

For att 6verhuvudtaget kunna ta emot detta resonemang om att ha olika
inkomstkillor i foretaget, sa maste du forst gora upp med din attityd om
hur du kan tjdna pengar.

For ndr man pratar om inkomstkillor sd dr det faktiske sd att du sjilv inte
behover gora allt i foretaget for att du ska tjana pengar. Det dr den forsta
insikten.

Manga av oss dr uppvuxna med att man ska “slita f6r brodfodan” eller
”att man ska jobba hért”.
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Mycket i vért samhille kretsar kring detta med att ménniskor ska ha en
trygg anstillning och pa det sittet bidra till samhillsutvecklingen. Méanga
anpassar sig till detta sitt att leva eftersom det dr tryggt och ganska for-
utsdgbart.

Att vara foretagare 4 andra sidan, ir att ha lite andra spelregler. For det
forsta dr du ansvarig for din egen inkomst. Det stiller dig i ett helt annat
lage 4n att vara anstilld.

Som féretagare har du férmanen och méjligheten att skapa ditt eget liv
och forma ditt foretagande si att du arbetar pa det sittet du vill. I bérjan
av denna process kan det dock krivas att du jobbar mer arbetsintensivt,
for att sedan njuta av frukterna av ditt arbete. Det 4r i detta ssmmanhang
som tanken om inkomstkillor kommer in.

Om du siljer timme for timme sd kan du ldtt nd toppen av din kapacitet
. Detta pga. du inte kommer kunna jobba mer 4n de timmar du har per
arbetsdag. Du kan heller inte jobba mer 4n den tid och den kraft du har.
S& da blir din inkomst resultatet av de timmar du jobbar x (multiplicerat)
med din timkostnad. Nir du jobbar pa det viset, sd nir du snabbt en
begrinsning pa bide din inkomst och den tid du kan arbeta. Att basera
din verksamhet pa att bara jobba timme for timme 4r som upplagt for att
du ska "brinna” ut dig eller kinna dig fangad i "ekorrhjulet”.

Losningen for att komma ifran detta, 4r att skapa flera inkomstkillor.
Flera olika sorters inkomstkillor i ditt féretagande

Nir man pratar om inkomstkillor i ett foretag sd betyder det féljande:

. Att du har skapat olika sitt att arbeta som gor att det "rinner” in
pengar till foretaget fran flera olika hall och pa flera olika sitt.
. Att du har skapat forutsittningar inom ditt féretag for dessa

inkomstkillor dvs. du har vidtagit de dtgirder som behévs for att
generera flera olika inkomstkallor



En liknelse:

"1ink dig att du stir mitt pa ett stort majsfilt. Varje stig som du skapar ut
[frin majsfiltet motsvarar en inkomstkilla. Sé for att vara en smart foretagare
ser du till att gora flera olika stigar dvs. skapa flera olika inkomstkillor dr

flera olika hill. Ju fler stigar du har dvs. inkomstkéllor, desto friare dr du och
desto storre majligheter har du for en dkad inkomst”.

Tva kategorier av inkomstkillor

. Passiva inkomstkillor
. Aterkommande inkomstkillor

Vad ir Passiva inkomstkillor?

Passiva inkomstkillor 4r det du tjinar pa nigot som inte kriver din
dagliga insats eller arbete. Det kan vara nagot du har skapat tidigare och
som du utvecklat sa att det siljs kontinuerligt. For att lyckas med detta
miste du ha en klar nisch och ha bérjat arbeta med din produkttriangel.

Vad ir aterkommande inkomstkillor?

Aterkommande inkomstkillor dr inkomster som aterkommer varje
manad/kvartal/ar respektive och genereras av att du tillhandahaller
tjanster och produkter till dina kunder pa en regelbunden basis.

Enligt min mening dr det fa foretagare och speciellt smaforetagare som
tinker i banorna av olika slags inkomster. Manga tinker inte ens i for-
merna av passiva inkomster och har inte heller kunskapen om hur man
gor for att skaffa passiva inkomster. Men det behover inte vara si svért.
Det giller bara att skapa nagot att silja och sedan gora hela forsiljnings-
och leveransprocessen automatiserad. Du kan som foretagare i praktiken
ligga och sova, medan nigon handlar av dig och fir det som de handlat
levererat till sig.
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Pi flera nivaer av kunskapspaketeringstriangeln dr det mojligt att skapa
produkter och tjdnster som gor att du kan tjina passiva och aterkom-
mande inkomster.

Min uppmaning 4r att om det 4r nigonting du ska ta med dig frin denna
bok, sd 4r det att se 6ver mojligheterna for att skapa passiva inkomster i
ditt foretag. Nir du en ging lirt dig hur du ska gora for att skapa passiva
inkomster, di har du f6rstatt systemet och kan applicera det om och om
igen. Du kommer ocksé bli forvanad 6ver att du nar resultat genom att
inforliva det arbetssittet i ditt foretag.

Om vi tittar pa de olika nivaerna i kunskapspaketeringstriangeln sa kan
du ldtt skapa passiva och dterkommande inkomster pa nistan varje niva.
Speciellt dessa nivéer lampar sig for passiva och dterkommande inkom-
ster:

. Introduktionsprodukter och tjinster
. Semi-6ppen medlemsklubb
. Basic och avancerad utbildningar

. Mastermind / Exklusiv grupp

Om du vill starta upp ett passivt inkomstflode genom att silja produkter
och tjdnster via din hemsida, si behover du sitta upp ett system som kan
hantera denna f6rsiljning. Det dr inte meningen att du ska gora allt sjilv
dvs. ta mot ordern, skriva ut den, skriva kvitto och bestilla den och leve-
rera den etc. Du ska se till att det kan skotas helt automatiske eller i varje
fall nastan helt automatiskt. D4 har du skapat en riktigt passiv inkomst!

Slutet ar bara boérjan

Du har nu fate ldra dig ett sdte ate paketera din kunskap till siljbara
tjanster och produkter. Anvind de delar som tilltalar och passar dig. Ligg
till sidant som fattas. Utveckla modellen till att bli din egen. Huvudsaken

dr att den anvinds och ger resultat.

Jag onskar dig all lycka till med bidde kunskapsinventering, paketering



och forsiljning. Hoppas du skapar ditt bista foretag och njuter av resan
pd samma ging.
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Bilagor

Exempel pa Mind Map

Journalist SVT och SR

Producent Sveriges Radio

Producent Sveriges Television

Projektledare S6dra Lapplands forskningsenhet \ Arbetslivserfarenhet

Egenforetagare

Frilandsjournalist (skrivande, radio, TV)
Business- och Live Coach

ViviAnn
Att jag gillar att prata

Att jag ar idérik

Att jag ar en risktagare

Talanger Intre
Att jag gillar att lira mig nytt

Positiv infor och litt att lira om ny teknik

Att jag ar unik



Journalisthégskolan 140 p

Ekonomisk linje gymnasiet
Bokforingsutbildning
Utbildning Siljutbildning

Coachutbildning
Ledarutbildning

Korta utbildningar i internet och foretagsbyggande

Renniring

Kliddesign
Lisning

ssen & erfarenhet
Resor

Har flyttat langt och forlorat familjemedlemmar

Kommer fran annan kultur och har svenska som andrasprak
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Kunskapspaketeringsmodellen
- Ett sitt att salja tjanster

1. Nirvaro pa internet,
ex. webbshop/
betalningslosning
2. Kundservice
3. System
4. Avlastning ex.
Virtuella
foretagsassistenter ‘

De intresserade lockas in 1 forsa




Ex‘t & © 2009 ViviAnn Labba, Business Smart®
Di ed

liningsmodeller via de kostnadsfria produkterna
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En inbjudan fran ViviAnn

GRATTS 30-dagars medlemsskap i Business Smart® Club

“Jag tror att kontinuerligt lirande och implementering dr mycket viktiga
delar i en framgéingsrik verksambet. Dirfor inbjuder jag dig till att lira dig
dnnu mer GRATIS under 30 dagar i min Business Smart® Club. Jag vill
att du ska kinna dig inspirerad att ta nya steg varje dag!”

ViviAnn Labba

Business Smart® Club ir platsen dir du lir dig annu mer, far inspiration
och motivation. Allt med ett syfte: att skapa professionella och [6nsamma
foretag med motiverade och passionerade dgare. Du far ta del av:

- Tips & idéer

Teleklasser varje manad

- Vir resursbank

- ...och mycket, mycket mer...

Den hir ménatliga medlemsklubben hjilper dig att vara fokuserad, moti-
verad och att agera for att du ska na de foretagsvisioner som du satt upp

for dig.

OBS! Du fir 30-dagars GRATIS medlemsskap i Business Smart® Club
nu! G4 till var hemsida och anmil dig: www.BusinessSmartClub.se

For din vilging,

ViviAnn Labba
Forfattare till boken: Agera Business Smart® - Paketera Din Kunskap och
Tjdna Mer!
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Har du vanner, familj eller kollegor som skulle
dra nytta av att lasa boken?

Du kan nu fi 5 BOCKER GRATIS som du kan dela med dig av till

andra!

Arligt talat 4r det ju si mycket roligare att utveckla sitt foretag nir man
har nagon eller nigra omkring sig som vill samma sak som du. Det finns
vil inget virre dn nir nagon siger “det gar inte” eller “det kan vil aldrig
fungera”?

Men nir du och dina vinner, familj eller kollegor forstar vad det dr du
haller pd med sa blir det s& mycket ldttare och roligare. Det kommer att
ge dig mer energy, kraft och motivation — likasd kommer de att kinna att
de kan pusha dig pa rit sitt!

Jag vill gora det si enkelt for dig som mojligt att dela med dig av boken:
Agera Business Smart® - Paketera Din Kunskap och Tjina Mer! till dina
vinner, familj och kollegor. Jag vill géra det mojligt for er att utveckla era
foretag tillsammans!

S& det hir 4r mite erbjudande till dig:

Kop 5 exemplar av boken: Agera Business Smart® - Paketera Din
Kunskap och Tjina Mer! - Fi 5 BOCKER HELT GRATIS!

Du léste rdtt. Du far 10 exemplar till priset av 5. 4 nu kan du dela med
dig av bockerna till dina nirmaste vinner, kollegor och familj! Det hir
erbjudandet ir bara tillgingligt for de som har list Agera Business Smart®
- Paketera Din Kunskap och Tjina Mer!
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Ni bestiller bockerna genom att g till den hir lésenordsskyddade hem-
sidan:

www.BusinessSmart.se/5gratis

Skriv in 16senordet: Business Smart
for att komma in pa sidan och bestilla

Du undrar kanske varfor jag rabatterar bockerna med 50 %? Jo, det ar
ganska enkelt. Jag vill helt sprida budskapet om kunskapspaketering till
alla tjansteforetagare i hela Sverige. Den hir boken ska ldsas, nétas och
funderas 6ver — den ska inte ligga pa nagon hylla, i nigon kartong eller pa
nagot lager. Nej, den ska du hilla i handen och anvinda!

Tack for att du vill dela med dig av boken till andra som du kinner!



GRATIS Tips och Rad
Mind-mapping program

Gratis program:
http://www.freemind.sourceforge.net
http://www.mindmapping.com

Virtuella foretagsassistenter:
http://www.DinAssistentOnline.se

GRATIS RAPPORT: 3 enkla steg till fler kunder, mer pengar och ett
mer tillfredstillande féretagande! Din bonus: En MP-3 fil om inne-
hallet.

Om du vill utveckla ditt foretag sa att du gor smartare marknadsforing,
skaffa fler kunder och tjana mer pengar — béorja hir! Ladda ner gratis rap-
porten och fi nagra tips och idéer om hur du kan ga tillviga. G4 till hem-
sidan: www.BusinessSmart.se och limna ditt namn och e-postadress si

far du del av rapporten och en MP3-ljudfil.

GRATIS RAPPORT: 97 siitt en Assistent Online kan hjilpa dig att
oka omsittningen i foretaget.

For att vixa och utveckla ditt foretag — kan du inte gora allting sjilv. Du
behover ta hjilp si att du kan fokusera pa det som du ir bast pa och lata
andra gora det du inte kan, vill, hinner eller orkar.

Ladda ner var gratis rapport om 97 olika sitt en virtuell foretagsassis-
tent kan hjilpa dig 6ka omsittningen i ditt foretag. Ga in pd hemsidan:
www.DinAssistentOnline.se och limna ditt namn och din e-postadress
for att fa tillgang till rapporten.

Samtidigt som du laddar ner rapporten fir du tillging till vara nyhetsbrev
som utkommer en gang i veckan.

OBS! Det ir samma nyhetsbrev fér bade Business Smart och Din
Assistant Online.
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Kontaktuppgifter
VIVIANN LABBA

Adpress:

Business Smart®
Olden 231

830 51 Offerdal

Telefon: 070-545 75 92

E-post: order@BusinessSmart.se

Huvudhemsida:

www.BusinessSmart.se

Andra hemsidor:

www.DinAssistentOnline.se

Kontakta mig online:
www.viviannfacebook.com
www.BusinessSmart.se/blogg

For diskussioner om mingdrabatt, promotion och sponsoring av
boken Agera Business Smart® - Paketera Din Kunskap och Tjina Mer!

kontakta oss pa 070-545 75 92.
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Om forfattaren

ViviAnn Labba ir en inspirerande business
coach, engagerad talare, kreativ och idérik
online business manager och numera ocksa
‘ forfattare till boken: Agera Business Smart® -
y ’ Paketera Din Kunskap och Tjina Mer!

Hon har sedan 1995 arbetat med kommunikation i olika former och driver
nu eget foretag. Hon tillhandahéller utbildningar och coaching fér solo-
och sméforetagare i hela Sverige. Hon dr en av de forsta i Sverige att hyra ut
virtuella foretagsassistenter till foretagare, se www.DinAssistentonline.se

ViviAnn bidrar kontinuerligt med artiklar som handlar om foretagsut-
veckling och marknadsforing till de nationella foretagarforum som finns
pa internet.Dessa forum ir bl.a.

. www.nyttforetag.com — med 6ver 13 000 unika besokare/ménad
. www.driftig.nu — med 6ver 15 000 unika besokare varje manad
. www.foretagande.se — med 6ver 25 000 unika besokare/manad

ViviAnn har tidigare arbetat inom inom Sveriges Radio (SR) och Sveriges
Television (SVT) som ansvarig producent, programledare samt vikarie-
rande Nyhetschef. Hon har ocksa erfarenhet av att arbeta som projektle-
dare samt verksamhetsledare/samordnare for ett regionalt resurscentrum
for kvinnor i Jamtlands lin.

Hon ir certifierad coach: Associate Certified Coach (ACC) genom Inter-
national Coach Federation (ICF) som ir virldens storsta branschorga-
nisation fér coacher. Hon ir utbildad vid bland annat Coaches Training
Institute (CTI) samt Coachutbildning i Sverige AB.

ViviAnn ir ursprungligen fran byn Ovre Soppero, som ligger nordost om
Kiruna i Norrbotten. Hon har sedan 2003 bott i byn Olden i nordvistra
Jimtland tillsammans med sin fistman och tva hundar.
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Formular for att bestalla bocker

Fax: 0640-920 72

Telefon: 070-545 75 92

Online: www.Businesssmart.se

Via post: Business Smart®
Olden 231

830 51 Offerdal
Jag bestiller foljande:

exemplar av Agera Business Smart® - Paketera Din Kunskap och
Tjdna Mer!

Namn:
Adress:
Postnummer:
Postort:
Telefon:
E-post:

FRAKT:

Sverige: 39 SEK for det forsta exemplaret, sedan tillkommer ytterligare
10 SEK f6r varje ny bok.

Internationellt: 95 SEK for det forsta exemplaret, sedan tillkommer
ytterligare 50 SEK for varje ny bok.

BETALNING:
O Faktura O Betalningslink via Payson [ Faktura frin Paypal
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Agera Business Smart®
- Paketera Din Kunskap och Tjana Mer!

Boken ger dig verktygen for att snabbt och effektivt paketera din kunskap
till séljbara tjanster och produkter. Din framgang som foretagare ar be-
roende av hur vél du har paketerat det du séljer. I boken lar du dig:

. Hur du inventerar din kunskap

. Hur du hittar de ratta kunderna

. Olika former av kunskapspaketering

. Hur du skapar en genomtéankt paketering i ditt foretag

S& har sdger nagra av vara kunder:

“Du kommer att ldra dig massor av saker, fa nya idéer och infallsvin-
klar, mycket energi och motivation. ViviAnn dr otroligt kunnig och vet
vad hon pratar om. Det dr ett rent noje! Jag dr jattenojd!”

Annelie Hirschfeld, Footprints Coaching & Consulting AB, Stockholm

“ViviAnn har hjdlpt mig med vad jag ska fokusera pd i mitt nystartade
foretag, vilka steg jag ska ta for att komma vidare och hur jag kan tinka.
Det har varit vardefullt for mig eftersom jag inte haft ndgot eget foretag
forut. Jag rekommenderar ViviAnn varmt.”

Marie Bergwall, Livscoach, Stockholm

ViviAnn Labba ir en inspirerande business coach, engagerad talare,
online business manager och numera ocksa forfattare och bokforlaggare.

Hon har arbetat med kommunikation sedan
1995 och driver www.BusinessSmart.se
och www.DinAssistentOnline.se.

Hon coachar och utbildar foretagare, ledare
och medarbetare och hyr ut virtuella fore-
tagsassistenter till foretagare i hela Sverige.
ViviAnn ir en flitig skribent och bloggare i
flera foretagarforum pé internet.
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