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    Den här e-boken handlar om hur du kan använda dig av effektiv marknadsföring för att starta ditt eget konsultföretag eller utveckla ditt befintliga konsultföretag. Antalet konsulter och konsultföretag växer i Sverige. Över 97 % av alla företag i Sverige är små, dvs. de har färre än 10 anställda. För alla dessa hänger marknadsföringen av ägaren/ledaren/huvudkonsulten intimt ihop med marknadsföringen av företaget. Därför handlar de råd och tips som finns i e-boken lika mycket om att marknadsföra sig själv. Alla marknadsföringsmetoder som presenteras i e-boken kan du genomföra utan kostnad räknat i pengar. Det enda du behöver är egen tid och energi.


    Bakgrunden till e-boken är följande:


    E-boken innehåller många olika marknadsföringsmetoder. Jag har valt att beskriva en metod i taget men självklart får du det bästa resultatet när du kombinerar samtliga de metoder du själv väljer att använda dig av.


    I Steg I beskrivs varför du bör ha flera hemsidor och varför och hur du bör publicera dig på YouTube, Instagram, Slideshare m.m. Korsmarknadsföring går ut på att du länkar fram och tillbaka mellan dessa olika medier.


    Steg II handlar om vikten av att du skriver artiklar, gästbloggar, ger ut egna e-böcker m.m. När du valt vad du vill satsa på bland dessa olika möjligheter så bör du se till att du länkar till de verktyg du plockade upp i Steg I.


    I steg III och IV går jag bl.a. igenom e-brev, bloggar och hur du kan marknadsföra effektivt genom sociala medier. Samma där - välj de metoder som passar dig och din verksamhet och när du kommit igång, se till att du länkar fram och tillbaka till de metoder du valt tidigare.


    Som om inte det vore nog? I Steg IV får du ytterligare ca 40 sätt att marknadsföra dig och ditt konsultföretag på som är gratis. Pröva dem, välj de bästa för dig, kör för fullt och glöm inte att kombinera dem med de du valt tidigare.


    Konsulter, och i synnerhet managementkonsulter, använder sig av många fackuttryck. Den här e-boken skulle bli alltför tråkig om jag tog med en lång ordlista på alla dessa uttryck. Jag har därför lagt den som separat. Du hittar den på följande länk: http://www.tipsom.se/holger-wastlund/ordlista-for-managementkonsulten/ Där hittar du förklaring på ca xx olika konsulttermer. Vilka begrepp som är aktuella varierar med tiden. Därför uppdateras ordlistan med jämna mellanrum. Det är bara att du klickar dig in på denna lista om det är något begrepp som du undrar över.


    Jag vill att du är konstruktivt kritisk. Hör gärna av dig till mig med kommentarer – positiva eller negativa. Min ambition är att skriva bättre och bättre e-böcker genom att successivt lägga till, förbättra och förnya innehållet. Det kan jag göra med alla tips och råd jag får från olika läsare.


    Jag önskar dig lycka till på en spännande resa som konsult.


    Holger Wästlund


    e-postadress: holger.wastlund@gmail.com


    webbsida: http://tipsom.se

  


  
    Om författaren



    



    Jag har under mitt yrkesliv jobbat som enmanskonsult och jag har varit VD för flera konsultföretag i olika storleksklasser – det största med ca 2500 anställda. Jag har dessutom som managementkonsult och outplacementkonsult hjälpt många att komma igång med egna konsultföretag eller utveckla de konsultföretag de redan har.


    Jag har i dessa olika roller själv använt mig av och även sett hur andra prövat alla möjliga marknadsföringsåtgärder. En del har varit succéer, andra har misslyckats. Jag har också sett goda exempel på hur man genom att pröva sig fram efter många misstag fått de ursprungliga idéerna att fungera genom ”trial and error”. Jag hoppas att du slipper gå igenom alla de prövningar som andra tvingats till. Jag kommer i denna e-bok beskriva vad som lyckats och rakt på sak.

  


  
    StegI: Din hemsida


    Råd 1: Nischade hemsidor
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    Jag utgår här ifrån att du, som läser den här e-boken, har en egen hemsida. Om du inte har det så är det dags att du skaffar dig en. ”Har du ingen egen hemsida så finns du inte” är ett vanligt uttryck. Det finns flera program och möjligheter att bygga upp en hemsida. Jag använder mig av Wordpress, i likhet med över 50 miljoner andra användare. Wordpress är gratis och de har på sin hemsida massor av bra instruktioner som visar hur du laddar ner programmet och kommer igång med dina första inlägg.


    Det finns fler än 1 miljon .se-domäner och, håll i dig nu, över 100 miljoner .com-domäner inregistrerade. Så konkurrensen på nätet är enorm.


    Jag brukar ibland fråga, när jag talar inför företagare, hur många som har en hemsida. Så gott som alla räcker upp en hand. Det tråkiga är bara att man lätt kan konstatera, genom att titta på några olika hemsidor, att många sidor mest verkar finnas till för inbördes beundran. Snygg design, många flash-effekter hit och dit men väldigt lite som attraherar externa besökare och som gör att de köper eller beställer något.


    Jag lyssnade en gång på en konsult som ställde samma fråga till sina åhörare. En av åhörarna kommenterade stolt frågan med; ”vi är ett modernt konsultföretag och därför har vi en väl utvecklad (och påkostad) egen hemsida”. Konsulten gav då följande dräpande svar: ”Att ha en egen hemsida är lika grundläggande för ett konsultföretag som att det finns en toalett på kontoret”.


    Ställ dig följande grundläggande frågor så blir det så självklart hur du bör bygga upp din hemsida:


    · Vilken är din målgrupp?


    · Vad vill de få reda på när de besöker din hemsida?


    · Hur ska du få de som ingår i din målgrupp och som surfar runt på nätet att hitta och gå in på din sida?


    · Hur kan du med din hemsida få besökarna att bli uppdragsgivare och anlita dig som konsult?


    Svaret på ovanstående frågor får du om du funderar ett steg till:


    1. Gör en lista på de frågor som din målgrupp oftast ställer. Känner du din målgrupp väl så är detta inget problem.


    2. Om du inte kommer på tillräckligt många frågor så kan du göra en undersökning på nätet, kontakta dina tidigare kunder eller de som beställt dina nyhetsbrev och fråga dem.


    3. Surfa runt på några av de diskussionsforum där din målgrupp är aktiv. Jag är övertygad om att du kommer få massor av uppslag och idéer genom dessa olika kanaler.


    4. Var ännu mer fantasifull – fortsätt listan med att skriva ner sådana frågor som din målgrupp borde ställa.


    Är du specialist inom ditt område så kan du säkert svaren på de flesta av dessa frågor. Om inte – ta reda på svaren, så blir du specialist!


    Genom en sådan här övning kommer du säkert märka att du har flera olika målgrupper som ställer sinsemellan olikartade frågor. Hur möter man det på mest effektiva sätt?


    Svaret hittar du redan i rubriken till detta avsnitt. Det räcker ofta inte med att ha en hemsida. För att få besökarna att känna sig hemma och för att du själv ska fokusera på rätt typ av frågor så bör du ha flera hemsidor, som alla är nischade mot varsin målgrupp.


    Du kan ha olika domäner för de olika hemsidorna. Jag försöker hitta domännamn som både beskriver vad sidan innehåller och är lätta att komma ihåg. Här kommer några exempel på två nischade hemsidor som jag har:


    http://tipsom.se där jag kontinuerligt ger tips om olika drömjobb. På den sidan kan besökarna beställa gratis tipsbrev och köpa mina böcker.


    http://webb-kurs.se där jag har ett antal webbkurser inom olika ämnen. Samtliga kurser är än så länge gratis.


    Vill du bespara dig kostnaden för att ha flera olika domännamn kan du skapa dina nischade webbsidor som underdomäner. Då blir det ingen merkostnad. Du betalar bara en gång per år för huvuddomänen. Jag har även sådana webbsidor. Här är några exempel som samtliga är underdomäner till en av mina huvuddomäner http://tipsom.se


    http://tipsom.se/jobba-med-manniskor/bli-konsult


    http://www.tipsom.se/jobba-med-manniskor/bli-management-konsult/


    http://www.tipsom.se/jobba-med-manniskor/jobba-med-outplacement/


    http://www.tipsom.se/jobba-med-manniskor/coaching_webbaserad/


    http://www.tipsom.se/tipsbrev-gratis/tipsbrev-konsult/


    http://www.tipsom.se/tipsbrev-gratis/tipsbrev-managementkonsult/


    Att ha ett inregistrerat domännamn kostar drygt hundra kronor per år. Ett sätt att få tillbaka dessa pengar och mer därtill är att tillåta annonser på dina webbsidor. Det enklaste är att använda Google Adsense. Med några knapptryck på din dator får du Google att automatiskt lägga in annonser på alla dina undersidor. Typen av annonser anpassas automatiskt till det innehåll som du skriver. Genom att tillåta annonser kan du lätt få in mer pengar än vad dina domäner kostar dig per år.


    Ett annat sätt att inte bara hålla kostnaderna nere, utan i stället tjäna pengar på att ha flera hemsidor, är att sälja hemsidorna någon gång i framtiden. Skriv sökorden ”värdera min hemsida” på Google och du kommer hitta flera sajter som räknar ut ett schablonmässigt värde på dina sajter. Det kan vara intressant att testa även om du inte planerar att sälja dina sidor.

  


  
    Råd 2: Ska du manipulera Google?



    [image: manipuleragoogle300]



    Gör du som jag när du surfar på Google? Jag tittar på de träffar jag får på Google’s första och andra sida och kanske även den tredje men aldrig mer än så. Så gör de allra flesta. Det gäller att du försöker få din webbsida att hamna på någon av Google’s två första sidor. Det vill alla som har egna webbsidor så konkurrensen är tuff.


    Den enda möjligheten för Google att välja vilka sidor som placeras högt upp är att utnyttja s.k. ”sökmotorer”, ”spindlar”, ”robotar” eller ”crawlers”. Det är program som surfar runt på nätet och sammanställer information om hemsidor och bloggar. Det handlar om sidornas rubriker, beskrivningar, innehåll, kommentarer till inlägg, antal besökare, vilka sidor som länkar till vad osv. Den information som samlas in matas in i sinnrika matematiska formler, s.k. algoritmer, som styr vilka sajter som kommer högt upp. Dessa algoritmer är hemliga och ingen utanför Google vet exakt hur de fungerar. Elaka tungor säger att nu vet man inom Google inte heller hur de fungerar fullt ut eftersom man under många år gjort så många förändringar och justeringar.


    Eftersom det blivit så viktigt för alla konsultföretag att hamna högt upp med sin hemsida och allt detta styrs med matematiska formler så är en spännande utmaning för många att försöka överlista dessa formler. Man använder sig av alla möjliga trix och knep för att vissa sajter ska placeras högt upp av sökmotorerna. Pröva med att gå in på nätet och sök på ”etta på Google” och du kommer hitta konsulter och experter som erbjuder sina tjänster för att få upp din hemsida till toppen.


    Här följer de mest kända trixen. Akta dig för att använda dig av något av dessa och anlita aldrig någon konsult som använder sig av knep som liknar dessa:


    · Köpta länkar. Sökmotorerna registrerar ingående länkar till en sajt. Tanken bakom detta är att en sida som har många ingående länkar bör ju vara en bra och innehållsrik sida. Då ligger det nära till hands att ”experter” erbjuder ingående länkar mot betalning, oberoende av kvaliteten på innehållet på din hemsida. Google vill premiera bra och värdefullt innehåll så köpta länkar bör du akta dig för.


    · Automatkommenterade bloggar. Eftersom Google gillar intressant innehåll så premieras sådana artiklar och den typen av innehåll som ger upphov till många kommentarer och diskussioner. Naturligtvis har de som funderar på hur man kan lura Google skapat program som automatiskt kommenterar artiklar på nätet utan att någon levande människa har läst innehållet. Varning även för den typen av trix!


    · Osynligt innehåll. En annan teknik är att skapa innehåll som är osynligt för läsarna men som är tillgängligt för sökmotorerna. Det kan bl. a. göras inne i bilder som finns på sidan. Detta är okay i vissa sammanhang men kan utnyttjas oetiskt av mindre seriösa ”specialister”.


    · Ovidkommande rubriker. Ett knep är att ge en sida en rubrik som väcker stort intresse men som inte har något som helst att göra med det verkliga innehållet på sidan. Om många klickar på en rubrik som t.ex. ”Konsult tjänade 1 miljon på en timme” och hamnar på en sida som handlar om något helt annat så kommer sökmotorerna avläsa att sidan får många klick och därmed lyfta fram sidan till en bättre position. Men akta dig för att använda denna metod!


    · Hackare går ännu längre. Bland de mer sofistikerade metoderna finns möjligheten för hackare att ta sig in på andras sajter och där lägga in länkar, synliga eller osynliga, till egna sidor som man vill få upp i Google’s sökningar.


    Varning, varning, varning för samtliga dessa oetiska metoder eller andra metoder som liknar dessa.


    Eftersom Google lagt ner så mycket pengar och tid på att skapa världens bästa sökmotor så gör de naturligtvis allt för att inte någon ska kunna trixa med systemet. Om du eller den konsult som du anlitar mot förmodan skulle lyckas med det så är det bara en tidsfråga innan Google kommer att hindra din webbsida eller blogg.


    Google plockar i allmänhet inte bort de sidor som de anser agerar på ett oetiskt sätt men de plockar bort sökresultaten för sidan. Du kommer aldrig få reda på varför från Google, de presenterar aldrig några argument, du har ingen möjlighet att fråga, diskutera, argumentera eller påverka deras beslut och du kommer inte få veta när din sida blir accepterad igen. Ett annat sätt är att Google lägger in en text med ungefär följande innehåll: ”Varning! Den här webbplatsen kan skada din dator.” Det märks att Google med tiden har blivit tuffare mot de som agerar oetiskt på nätet.


    Om du baserar mycket av din marknadsföring och ditt sätt att skaffa kunder på att synas bra och högt på Google så kan försök att lura Google innebära katastrof.


    Det går alltså inte att ta enkla genvägar. Du kommer i den här e-boken att få många tips om hur du gör precis det som Google önskar och premierar. Det handlar om att skriva bra, sakligt och gärna underhållande innehåll om ämnen som folk vill läsa om.


    Här har du några av de sätt som du kan använda dig av för att komma högt upp hos Google:


    1. Skriv och kommentera på andras bloggar som handlar om samma ämnesområde som du jobbar med. Var generös, ge bra och saklig information och glöm inte att, då och då – inte för ofta, inkludera en länk till din egen sida/blogg.


    2. Erbjud dig att vara gästbloggare hos andra bloggar. Då får du ofta lite mer utrymme där du kan skriva utförligare och det är då ännu naturligare att du kan lägga in en eller flera länkar till din egen sida/blogg.


    3. Var flitig med att lägga in länkar. Om du har en egen eller egna sidor på Facebook, Linkedin eller Twitter kan du där lägga in länkar till din egen webbsida/blogg.


    4. Recensera, kommentera och rekommendera sådant som du verkligen gillar. Jag sysslar med att skriva e-böcker. Det är då naturligt att jag läser andra författares e-böcker och fysiska böcker för att rekommendera, recensera eller kommentera dessa. Jag begär aldrig att andra författare, som villkor, ska recensera mina e-böcker men det faller sig ofta naturligt att de svarar med någon form av gentjänst. Med de allra flesta tjänster och varor kan du göra samma sak. Recensera, kommentera och rekommendera andras tjänster och du kommer med största sannolikhet få andra att skriva om det du erbjuder.


    5. Se till att din webbsida/blogg indexeras av Google, dvs. hittas av Google. Om du är osäker på om din webbsida är indexerad eller inte så är det lätt att kolla detta genom att skriva in frasen site:”ditt domännamn” på Google. Jag har en sida med domännamnet http://tipsom.se . För att kolla om den sidan är indexerad skriver jag in frasen site:tipsom.se på Google. Om det visar sig att din webbsida/blogg inte är indexerad kan du skriva in orden ”Verktyg för webbansvariga” på Google och du kommer hitta all hjälp du behöver.


    6. Be dina kontakter om recensioner. Naturligtvis kan du be dina uppdragsgivare och andra kontakter att recensera eller kommentera dina konsulttjänster. Men – varningsfingret igen – akta dig noga för att själv skriva recensioner av egna tjänster.


    Nu kommer jag till det verkligt positiva om du har en hemsida eller blogg på svenska. Det finns ca 9 miljoner människor som läser svenska medan det finns ungefär en miljard som läser engelska om man räknar de som har engelskan både som sitt första och sitt andra språk. Eftersom både svensktalande och engelsktalande i allmänhet nöjer sig med att kolla vad man tycker är intressant på Google’s två-tre första sidor så betyder det att konkurrensen bland sidor på svenska är ca 100 gånger mindre än vad den är bland de engelskspråkiga sidorna.


    Det finns alltså stora chanser att du kommer att lyckas om du har en sajt på svenska och använder dig av de metoder som följer i denna e-bok.
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