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      Recensioner om Framgångsrik Konsult och Konsultboken

      Vi jobbar en snabbt växande och spretig bransch. ”Konsultboken” innehåller många guldkorn för den som vill bygga en välfungerande konsultverksamhet.

      
        
        Patrik Westander, vd på PR-byrån Westander

        

      

      
        
        
        Det är lätt att få behållning av ”Konsultboken” så den täcker så många perspektiv på konsultrollen. Att lyckas som konsult handlar till stor del om att hjälpa andra och Marianne Olsson har med ”Konsultboken” hjälpt mig. Jag är säker på att den kommer att hjälpa många fler.

        Johan Sköld, entreprenör, affärsängel, föreläsare, säljexpert och författare till ”försäljning i konsultföretag

      

        

      

      

      
        
        
        Jag rekommenderar boken till alla som vill utvecklas i konsultrollen

        Siv Axelsson, personal & informationsdirektör, WSP

      

        

      

      
        
        
        Marianne Olsson har både djupet av sina egna erfarenheter och genom en imponerande mängd research lyckats vaska fram vad som är väsentliga framgångsfaktorer för en stor och varierande yrkeskår. Det finns en hel del tråkig managementlitteratur, men ”Konsultboken” är ett lysande undantag.

        Bo Ringdahl, tidigare VD på konsultbolaget HiQ Stockholm & Tengbom Arkitekte, idag Affärsansvarig Partnerskap och Förvärv Atea Innovation.

      

        

      

      
        
        
        Konsultboken bjuder på rikligt med konkreta tips, plats för egen strukturerad reflektion och en härlig mix av olika, spännande erfarenheter. Med andra ord en bok fylld av en stor mängd nyttigheter – även för en luttrad konsult.

        Marie Hallander Larsson, tidigare vd för konsultföretaget Empower. Idag HR Direktör för Akademiska Hus.

      

        

      

      
        
        
        En bra bok som vänder sig till nya och juniora konsulter i branschen. Ett utmärkt hjälpmedel för att få förståelse om konsultrollen.

        Bert-Ola Bångman, VD & kundansvarig inom Sigma-koncernen

      

        

      

      
        
        
        ”En bra bok om hur man gör affärer i konsultbranschen. Ett praktiskt verktyg i konsultens vardag, både avseende den egna utvecklingen och företagets”

        Anna C. Belfrage, tidigare Senior Advisor, Kreab Gavin Anderson & idag New Zealand Honorary Consul, Sweden.

      

        

      

      

      
        
        
        Det finns mycket nyttigt att inspireras av, för egen del listade jag genomförda uppdrag i ett utskick till mina kunder, efter att ha läst boken.

        Stefan Engeseth, författare till Detective Marketing & ONE

      

        

      

      
        
        
        ”Framgångsrik konsult hjälpte mig när jag var nystartad konsult, att utkristallisera de viktigaste faktorerna till framgång. Genom boken har jag sparat både tid och pengar”

        Helene Hedqvist, Retorikstudion – Framträdande och Retorik

      

        

      

      
        
        
        En mycket pragmatisk och praktisk handledning för konsultarbete som är högst relevant för såväl advokater som andra kvalificerade konsulter.

        Carl Lindstrand, advokat och delägare i Lindstrand Leffler Advokatbyrå

      

        

      

      
        
        
        Mycket bra! Du har fångat alla väsentliga aspekter i konsultlivet och jag kände igen mig i många sammanhang. Kul att du även inkluderat Peter Blocks tänk kring konsultarbetet.

        Magnus Johansson, tidigare IKEA, Bisnode, VD på Avensus och idag Engagement Manager på Swedbank

      

        

      

      Tack för fina ord!

      Tack för alla fina ord om gig-boken med uppmaningar till företag och organisationer att ligga i framkant och ta vara på alla som finns på arbetsmarknaden idag - medarbetare, giggare & konsulter i en fin mix!

      Läs gärna fler recensioner om samtliga böcker av Marianne Olsson på Konsultboken.se

      

      Vill du recensera boken?

      Välkommen att kontakta författaren direkt på e-post marianne.olsson@konsultboken.se.
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      Till alla giggare och konsulter

      Tillbakablick på millennieskiftet

      Jag är konsulten som har glädjen att konsulta åt andra konsult- och gig-bolag.  Alla företag behöver stöd i olika processer, så även mina kollegor och konkurrenter. Det kan låta abstrakt att vara konsult-konsult, men mitt arbete är allt annat än abstrakt. Jag hjälper konsultföretag att se över sin verksamhet, antingen helheten eller en del av en organisation. Ofta är det svårt för människor inom en organisation att se vad som är orsaken till ett problem och vad som är symptom på det, en fräsch blick utifrån kan lättare se processer som är vardagliga och osynliga för de som går i dem.

      Naturligtvis kräver detta en hel del arbete. Jag måste begripa mig på verksamheten, läser dokument och deltar i möten, gör intervjuer med både företagets kunder och medarbetare och med nyckelpersoner i organisationen.

      Ibland vet man redan inom företaget vad som behöver göras, men vill ha min hjälp att förankra förändringarna eller skapa argument för dem genom en ordentlig översyn. Arbetet har gett mig inblick i både stora som små konsultbolag. Uppdragen har oftast berört affärsprocessen som är kritiskt för alla företag, oavsett bransch.

      Jag tog beslutet att bli konsult efter att ha arbetat som informationschef på två olika Ericssonbolag i USA. När jag kom hem 2001 var jag full av energi, självförtroende och drömmar, men väcktes bryskt upp till en verklighet där arbetsmarknaden var mardrömslik. Jag hade alla dessa häftiga idéer och erfarenheter, men kunde inte hitta några intressanta jobb där jag kunde omsätta dem.

      Den enda vägen att få göra det jag ville var genom att bli egen företagare. Jag hade precis börjat plugga en internationell MBA – Master in Business Administration vid Henley Management College. Den kan jämföras med Handelshögskolans MBA, fast med mer internationell prägel. Jag kände att jag ville bli så bra i min roll som konsult som möjligt och jag var övertygad om att en välkänd och bra utbildning skulle kunna öppna dörrar som kanske varit stängda för mig utan den.

      Kärnan i den här boken är den studie jag gjorde när jag tog min masterexamen, som jag utvecklat vidare med fler undersökningar genom åren. I min research identifierar jag ett antal kritiska framgångsfaktorer som kännetecknar en lyckad konsult. Några av dem har större betydelse, andra mindre, men alla samverkar för att skapa framgång. Det är inga konstigheter, egenskaper som att vara självständig, ha lätt att knyta kontakt och ta ansvar kan de flesta utveckla och odla. På egen hand eller med hjälp av en coach.  Det svåra är att vara medveten i vardagen, få insikt i vilken utvecklings som behövs och göra ansträngningen samt följa upp. Senare har jag rankat om min topplista och det kommer du att kunna läsa mer om i boken.

      Nu, flera år efter finanskrisen, när jag lyckats med både utmaningen att ta en mastersexamen och att starta upp min egen verksamhet kan jag berätta att jag vunnit massor på att vara konsult och gigga i eget bolag. Först och främst har det gett mig personlig utveckling genom spännande och utmanande konsultuppdrag, lära känna olika företagskulturer och omsätta egenskaper som analytisk, snabbtänkthet och helhetssyn i att skapa kundvärde. Mitt nätverk har formligen exploderat genom alla nya bekantskaper jag gjort under resan. Kunder har blivit vänner, vänner har blivit kunder och leverantörer utvecklats till både kunder och vänner. Hängde du med?

      Den här boken handlar om framgång. Den ställer frågan: Hur lyckas du som konsult? Jag kommer att visa att det inte är slumpartat eller en fråga om tur vem som lyckas, utan att det handlar om att ha ordning på torpet, att ägna tillräcklig energi åt att skaffa kunder, sköta administration och åt att samtidigt utvecklas själv.

      Framgång handlar om att använda sig av eller utveckla vissa egenskaper. När du har läst boken kommer du att veta om du har dessa egenskaper och vilka dina styrkor och svagheter är. Du kommer att veta betydligt mer om hur verkligheten för konsulter ser ut och du kommer att få chansen att analysera, planera och pröva ditt erbjudande som konsult mot detta arbetssätt.

      Stort fokus ligger på det personliga varumärket, vilket är anledningen till ett nytt längre kapitel om hur man skriver bra CV och konsultprofiler. Ett viktigt budskap är att det är helt avgörande att kommunicera hur du skiljer dig från andra och att ett unikt erbjudande är enklare att kommunicera än ”att vara generalist” och kunna ”allt”. Det funkar nämligen inte utanför din närmaste krets.

      Nutid – 15 år senare

      Min egen resa har alltså präglats av att återskapa mig själv och mitt erbjudande när jag gick från anställd till egen konsult på grund av finanskrisen under millennieskiftet. Därefter har jag genomgått samma process årligen eftersom varje år kräver ny försäljning, nya relationer och intäkter för att verksamheten ska snurra och utvecklas.

      Idag skulle jag säga att jag jobbar inom strategi, kommunikation och digitalisering. Hisspitchen = managementkonsult som brinner för kommunikation och möten. Jag arbetar ofta med rent strategiarbete, men också med att implementera och förankra förändring i olika organisationer. Förankring är ju nödvändigt för att säkerställa att ett projekt eller uppdrag når önskat resultat både i termer av uppsatta mål och av budskap.

      Inom ramen för kommunikation stöttar jag även företag och organisationer som mötesledare och moderator, både internt och externt. Det resulterar ofta ömsesidigt lärande och ökad förståelse mellan publik och talare när spännande diskussioner uppstår.  Jag är även konsulten som har glädjen att konsulta åt andra konsulter. Det kan låta abstrakt att vara konsult åt konsulter, men mitt arbete är allt annat än det. Sedan starten hjälper jag konsultföretag att se över sin verksamhet, antingen helheten eller en del av en organisation.

      Ett nytt erbjudande jag har till mina kunder är bokutgivning på digitala förlaget Konsultboken Publishing. Här får jag chansen att fortsätta jobba med varumärkes- och kommunikationsarbete och stärka andras personliga varumärken som föreläsare samt dela författarnas kunskap med andra som vill lära sig nya saker och utvecklas. Det känns viktigt för mig.

      Jag driver även Romanförlaget för att ge mina fackboksförfattare möjlighet att även skriva skönlitterärt. Många kanske redan har en påbörjad roman i byrålådan, som borde se dagens ljus.

      Många har en bokdröm och med e-böcker kan vi alla nå ut enklare än tidigare. Det är spännande hur nya digitala format gör kunskap och berättelser tillgängliga för fler - samtidigt.

      

      Vänliga hälsningar från Marianne Olsson , författare och strategisk rådgivare

      Ps. Hör gärna av dig och berätta vad du tycker om boken: marianne.olsson@konsultboken.se & håll kontakten t.ex. på Linkedin.
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      Historien om den första konsultboken

      Framgångsrik Konsult är den första i serien “Konsultböcker” som är skrivna av konsultexperten Marianne Olsson. Detta är den andra upplagan av boken som uppdaterats under 2019.

      Den röda tråden i boken kommer från framgångsfaktorerna som identifierades i en studie som hade sin grund i författarens MBA-studier över vad som gör konsulter framgångsrika. Listan rankades och har rankats igen sedan dess (2006, 2014) och har påvisat intressanta förändringar i samhällets förväntan samt hur konsulter ser på sin leverans utifrån vilka egenskaper de har med sig i konsultrollen.

      

      Topp 10 Framgångsfaktorer

      
        	Förmågan att skapa förtroende

        	Förmågan att kommunicera

        	Förmågan att lyssna

        	Problemlösningsförmåga

        	Självständig – att kunna leda dig själv

        	Social förmåga

        	Erfarenhet

        	Förändringsbenägenhet

        	Vilja lära dig nya saker och utvecklas

        	Bra självförtroende

      

      

      USAs främste expert

      En bonus i boken, som författaren är särskilt stolt över, är att Marianne Olsson lyckats intervjua den amerikanska konsultexperten Peter Block som inspirerade henne mycket innan hon själv blev konsult och skrev sin första konsultbok.

      De hade möte via Skype i mars 2019 och då fick hon chansen att ställa flera frågor om just konsultrollen och omvärlden idag.  En sammanfattning av intervjun med honom hittar du i kapitlet om konsultprocessen, som är baserad på hans metod om hur man genomför konsultuppdrag.
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      Arbetsmarknaden har förändrats dramatisk under de senaste åren. Det Sverige som präglades av en industriproduktion där de flesta hade en fast anställning är borta för alltid. Lågkonjunkturer, ekonomiska kriser och samhällsförändringar kopplat till digitalisering och disruptiva affärsmodeller har gjort att många företag och offentliga organisationer har tvingats effektivisera eller säga upp personal och nya fasta jobb har inte ersatt de gamla. Istället har tjänstesektorn ökat. Idag är majoriteten av de svenska företagen tjänsteföretag, oftast enmansföretag eller företag med ett fåtal anställda. Det är en utveckling som verkar hålla i sig, eftersom de allra flesta nystartade företag snarare inriktar sig på att sälja tjänster än varor.

      Kompetensförsörjningen är en av de mest kritiska frågorna för företag idag och det behövs en acceptans för att ha en mix av anställda och giggande konsulter i medarbetargruppen. Detta blir en affärsmöjlighet för giggare och konsulter som kan stötta företagen både på kort och lång sikt, strategiskt som operativt.

      Du har nu chansen att ta täten och använda fördelarna och därmed bli mer relevant på den nya jobbmarknaden som stavas gig. Det händer redan idag och det personliga varumärket mäts och värderas dagligen i allt du göra arbetsmässigt samt vad du kommunicerar via sociala medier, din webbplats med flera plattformar.

      Den traditionella definitionen av en konsult är en person som säljer expertkunskap. Ursprungligen kommer ordet från latinet och betyder rättslärd. På svenska använder vi verbet konsultera synonymt med att rådfråga. En konsult är någon man frågar om råd – och det är en rätt så bra bild, tycker jag. Krångligare än så behöver det inte vara. Men ordet konsult täcker inte in hela den stora och heterogena grupp människor som arbetar uppdragsbaserat, som exempelvis solokonsulter, frilansare eller projektanställda. Vissa är just rådgivande specialister, andra inte. Vissa arbetar ensamma, andra alltid i team. Vissa är själva anställda av konsultbolag och sitter ute hos kunder på uppdrag, ibland i åratal, och behandlas som övrig personal. Andra går helt sin egen väg. Att kalla alla för konsulter blir missvisande.  I den här boken använder jag ofta ordet giggare. Ett gig kan ju vara så många olika saker. Det kan vara allt från ett heltidsjobb till enstaka uppdrag på en timme eller någon dag. Allt fler skaffar sig också bisysslor vid sidan om sitt vanliga jobb, och även det blir som ett slags gig.

      För chefer kan det vara styrelseuppdrag och för någon annan kanske en hobby som ger lite sidoinkomster innan personen törs ta steget till att satsa helhjärtat på sin idé. Någon som har en lång karriär bakom sig och kanske jobbar extra som timanställd eller konsult känner säkert igen sig i beskrivningen.

      Det finns också en grupp ofrivilliga giggare, individer som har svårt att få fast jobb och blir giggare för att försörja sig. Dessa har historiskt organiserats hos bemanningsföretagen, som i sin tur hyrt ut dem på olika uppdrag i receptioner, på ekonomi- eller marknadsavdelningar.  Gruppen har ofta kallats frilansare och associeras främst till kreativa yrken som fotografer, skribenter och grafiker.

      Enligt en stor undersökning från mjukvaruföretaget Intuit kommer 40 procent av arbetskraften i USA att vara giggare år 2020, det vill säga arbeta uppdragsbaserat på ett eller annat sätt.

      I Sverige ligger vi ofta i framkant när det gäller nya trender och det är troligt att vi i Norden kommer att leda utvecklingen i gig-ekonomin. Jag vill mena att alla är giggare redan idag – vi vet bara inte om det ännu. Varken lagstiftningen eller samhället har hängt med i utvecklingen, även om vi ser fler nya företag som erbjuder tjänster som riktar sig till giggare.

      Några exempel på företag vi ser idag är www.coolcompany.se, www.gigger.se, www.frilansfinans.se, www.paidin24.se, www.brainville.se, www.gigway.se m.fl. och det poppar upp nya företag varje dag. På konsultsidan finns de etablerade företag som www.ework.se, www.interimsearch.se, www.noxconsulting.se, www.asociety.se, www.workforcelogiq.com (fd Zerochaos)  med flera. Alla dessa företag utvecklar sina erbjudanden kontinuerligt och den som vill vara egenanställd istället för att starta bolag har mycket att vinna genom att shoppa runt eftersom företagen tar väldigt olika mycket betalt. Det kan vara mellan 1 % upp till 10 % av fakturan. Tänk på din egen plånbok och var inte rädd för att byta leverantör.

      Den arbetsrättsliga definitionen av egenanställning enligt www.egenanstallning.org/index/definition är: med egenanställd arbetstagare avses arbetstagare som äger en reglerad rätt att upphandla om uppdrag med uppdragsgivare för egenanställningsföretagets (arbetsgivarens) räkning. Egenanställningsföretaget kontrollerar att det upphandlande uppdraget följer interna regler samt externa lagar och regler. Vid positivt utfall bekräftar egenanställningsföretaget ingånget avtal med kund (den part som beställt tjänst eller). Normalt är det den egenanställde arbetstagaren som anställs för att utföra uppdraget, men kan även vara ytterligare en medarbetare som avlönas. Notera att i egenanställning är det alltid arbetstagaren som äger initiativet till uppdraget jämfört med i bemanning där det är att bemanningsföretaget där det är tvärtom.

      Även arbetsgivarna måste uppdatera sig.  Samhället är under omvandling. Konservativa branscher som bank och försäkring har fått upp ögonen för trenden och har sakta börjat förbereda sig och sin affär. Idag finns fler företag med anpassade erbjudanden inom pension och försäkring. Lästips: Gig-ekonomi för företag.

      I boken får du verktyg för att utvärdera dig själv och för att jobba med din egna personliga utveckling genom feedback. Som giggare eller konsult måste du ständigt jobba på att uppdatera din kunskap, som är en färskvara. Mitt främsta tips är att aldrig stå still.
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      Det är spännande tider i gig-ekonomin nu. Nya, ofta digitaliserade, aktörer erbjuder tjänster till giggare och fortsätter att ta mark från de traditionella aktörerna, som kanske undrar vad som just hände?

      De stora traditionella bolagen i exempelvis finansbranschen, som är vana att hantera kunder på en armlängds avstånd, måste justera både bemötande och innehåll i sina erbjudanden för att kunna konkurrera.

      Idag erbjuds giggare och konsulter tjänster som matchningar på uppdrag, konsultportaler som annonserar sina egna och andras uppdrag, olika administrativa lösningar kopplade till lön och fakturering samt försäkringslösningar.

      Frågan är vad som blir nästa innovativa erbjudande där giggarna hamnar i centrum? Gig-marknaden blir allt större. Snart finns det 50 000 egenanställda plus konsulter i fåmansbolag som verkar i samarbete, men där personerna är enskilda näringsidkare i sin egen konsultroll genom eget bolag. Trenden kommer fortsättningsvis skapa fler giggare som är egenanställda eftersom de slipper administration samt kan minimera risker med att anställa sig själva eller andra. Egenanställning handlar lika mycket som att ta bort risken att anställa andra som att administrera sig själv och underlättar vardagen.

    

  


  
    
      
        
          
            Del II

          

          
            Konsulten & giggaren

          

        

      

    

    
      Före de stora förändringarna av den svenska ekonomin hörde man inte ordet ”konsult” särskilt ofta. De arbetsuppgifter som idag köps och säljs som vilken produkt som helst sköttes av anställd personal. Idag är det viktigt för de flesta företag att kunna ta in kunnig personal när den behövs och att slippa bära kostnader för människor som kanske gör större nytta någon annanstans. Den moderna tjänste-ekonomin är helt beroende av en stor och kompetent kår av konsulter.

      I den nya ekonomin finns det fler yrkesgrupper som jobbar uppdragsbaserat och samlingsnamnet har istället blivit giggare, som jobbar både operativt och strategiskt inom vitt skilda områden.

      Det är här du kommer in, med dina unika kunskaper och kompetenser, med dina visioner och kreativitet. Du lever i ett samhälle som inte kan existera utan dig, som skulle stanna på ett par timmar om du och dina kollegor försvann. Visst finns det alltid personliga drivkrafter bakom beslutet att ta steget att börja arbeta som konsult och visst kan det vara både tillfredsställande och lönsamt, men det gäller att komma ihåg att det inte är du som skapar behoven, utan att behoven har skapat dig.

    

  


  
    
      
        
          
          

          
            Fakta om giggare

          

        

      

    

    
      Vad kännetecknar en gig:are?

      
        
        Gig är att jobba uppdragsbaserat och gig-ekonomin är själv ekosystemet vi befinner oss i, det vill säga den nya jobbmarknaden som är under omvandling.

        Marianne Olsson

        

      

      Enligt Cool Company är de mest populära jobben som egenanställd gig:are: IT, marknadsföring, bygg och foto/film. IT är vanligast, men en växande grupp som kan kopplas till marknadsföring är gig:are med fokus på rådgivning inom sociala medier (2017).

      De flesta är så kallade kombinatörer med fler än ett uppdrag – ny trend och sprider dessutom risken genom att ha flera olika uppdragsgivare. Majoritet säger att de presterar bättre som konsulter än anställda (73 %). Motsvarande siffra trivs med att leda sig själva och vill helst att chefen mest fungerar som ett bollplank och vill inte styras (Undersökningen ”10 snabba frågor till konsulter”, 2015).

      Flexibilitet i topp som drivkraft till att konsulta (58 % enligt NOX Consulting 2017) 64 % känner sig trygga att de kommer få nya uppdrag (NOX) men Nordea har en annan bild som säger att 12 % är direkt pessimistiska och oroliga över sin arbetssituation och ekonomi. De kallas för de “ofrivilliga företagarna” bland de egenanställda giggarna (“Entreprenörsbarometern”, 2017). Den dystra bilden som målas upp av bank och försäkring är ett sätt att uppmuntra oss att köpa fler försäkringar och öka pensionsavsättningar och andra investeringsprodukter.

      Enligt egenanställningsföreningens Barometer finns det snart 50.000 egenanställda plus konsulter i egna bolag som verkar på jobbmarknaden. Det är en intressant grupp att erbjuda tjänster till bara i Sverige.

    

  


  
    
      
        
          
          

          
            Olika konsulter – stora och små

          

        

      

    

    
      De flesta konsulter idag är snarare småföretagare som sliter hårt med att få ihop privatliv och jobb än glidare med dyra vanor. Den genomsnittlige konsulten är en ansvarstagande vuxen människa som säljer professionella kunskapstjänster till andra företagare eller privatpersoner.

      Den traditionella definitionen av en konsult är en person som säljer expertkunskap. Ursprungligen kommer ordet från latinet där det betydde rättslärd. På svenska använder vi verbet konsultera synonymt med att rådfråga. Jag tycker att det är ett ganska bra och enkelt sätt att se på en konsult, som någon man frågar om råd. Krångligare än så behöver det inte vara.

      Konsulter finns överallt, i stora företag och i små. Vi kan vara anställda eller arbeta på egen hand. Det är inte sådant som avgör vem som är konsult, men det kan vara nyttigt att ta lite tid att fundera över var du hör hemma.

      

      Solokonsulten

      
        
          [image: Solokonsulten]
        

      

      Solokonsulten är en enmansföretagare som oftast arbetar i samarbete med andra i samma situation för att skaffa nya uppdrag och i vissa fall även täcka upp för varandra vid behov. Soloföretagare står för över 70 % av alla företag i Sverige så detta är en stor grupp att räkna med, särskilt när du ska ta reda på vilka konkurrenterna är, men också för att kunna komplettera din kompetens eller utvidga ditt nätverk.

      Solokonsulten kan vara friare än den anställda konsulten och slipper trögheten hos stora organisationer, men tar en större ekonomisk och personlig risk.  Det skapar förutsättningar för större utdelning. Många varvar uppdrag som de sålt in som solokonsulter med andra uppdrag de får i samarbete med andra företagare. Då kan solokonsulten t.ex. agera som underkonsult åt något annan konsultföretag.

      Johan Lange driver eget som konsult och arbetar med coachning och managementfrågor.

      
        
        ”Det var väldigt trögt i början, sämre tajming än jag hade kan man inte tänka sig, jag började i nedförsbacke under IT-krisens värsta tid, 2001. Ändå var det inte det stora problemet utan mönstret var snarare att jag inte paketerade det jag sålde på rätt sätt och att jag inte byggde tillräckligt med samarbeten med andra människor. Med tiden har jag insett att det är enormt viktigt att ha människor omkring dig, både såna som liknar dig och såna som kompletterar dig. Det kan hända saker när som helst, du kan bli sjuk och kunden måste ändå vara helt säkra på att du kan leverera. Misstänker de att det kan bli problem med det backar de direkt.”

        Johan Lange, LEK Verksamhetsutveckling

        

      

      

      Det lilla konsultföretaget – omkring tio anställda
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      Knoxville är en mindre reklambyrå som baserar sin verksamhet på att göra digitala presentationer (t.ex. PPT) åt olika företag, men sysslar också med vanlig reklam i olika former. Företaget drog igång i början på 2000-talet och har vuxit långsamt med åren, men Jakob Andersson menar att de inte fokuserar särskilt på att växa storleksmässigt, utan att det viktiga har varit att se till att man har en stor och trygg omsättning.

      Redan tidigt insåg Knoxville att det som är centralt för att säkra orderingången är nyförsäljningen, ett mindre företag kan aldrig sluta sälja. De har satsat hårt på att hitta nya kunder, bland annat genom telefonförsäljningskampanjer.

      
        
        "Som liten byrå kan vi inte bli Postens eller DHL:s huvudleverantör, det orkar vi inte med, så vi har inriktat oss på att arbeta med mindre och medelstora företag. Det innebär vissa begränsningar. Ett litet företag kanske inte har en så stor marknadsföringsbudget så det blir ofta snabba instick hos en kund, till skillnad från när man jobbar med en större kund som har en ständigt pågående marknadsföringsprocess."

        Jakob Andersson VD Knoxville – idag strategichef på Svenska Spel

        

      

      Det finns många konsulter inom medie- och utbildningsbranschen i den här storleken. Exempel kan vara reklambyråer och kommunikationskonsulter av olika slag.  Ofta konkurrerar de med solokonsulterna om uppdrag och kunder, fördelen med att vara lite fler kan vara att ha möjlighet att låta olika människor specialisera sig på olika saker. Det kan också vara en trygghet ekonomiskt att vara fler. Företagsstrukturen är ofta olika former av delägarskap med möjlighet för nyanställda att ta del av vinstdelning.

      Den som arbetar för ett litet konsultföretag har med andra ord fortfarande ett personligt ekonomiskt intresse av att det går bra som är större än för en anställd i ett jätteföretag.

      

      Det medelstora konsultföretaget – upp till hundra anställda

      
        
        "Det är nog tuffare hos de stora drakarna. De ser det som en konkurrensfördel att de kan köra hårt med sin personal, de räknar med en rätt stor omsättning. I ett medelstort företag har vi fördelen av tryggheten, samtidigt som det går att ha familj och ändå jobba här. Vi försöker hålla en rimlig arbetsbelastning så människor kan få balans i livet."

        Julia Norinder, dåvarande Konsultchef PreEra, senare styrelseordförande och idag HR & kommunikationschef på SIDA
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      Redan när ett företag växer upp till ett tjugotal anställda behövs mer organisation, den familjära stämningen från det lilla företaget får stryka på foten för effektivare beslutsgångar och kommunikationsvägar. Ofta är denna typ av konsultorganisationer ett resultat av sammanslagningar eller uppköp. Här kan man förvänta sig att det finns tydliga processer för leverans och kvalitetssäkring och en stor kundstock. Uthålligheten är större, möjligheten att ta offentliga upphandlingar och att skapa utrymme för verkliga specialister är större än för mindre företag.

      Som anställd eller delägare i ett medelstort företag ökar din trygghet, på bekostnad av din frihet. Du tar inte alla beslut på egen hand och du har betydligt fler människor att ta hänsyn till.

      PreEra är ett managementkonsultföretag och en reklambyrå i ett. Genom att kombinera olika kompetenser har de skapat ett företag som har en alldeles egen profil. Och det har gått bra. PreEra växer ständigt och de som jobbar där verkar trivas. Företaget drivs framåt av tydliga värden. Redan på den första sidan på deras webbplats kan jag läsa att de söker nya konsulter som ”vill göra skillnad på riktigt”.

      Julia Norinder är konsultchef och berättar att de som jobbar på PreEra drivs av en lust att påverka, att utveckla de företag de arbetar med. Som medelstort och växande företag har du möjligheten att vara lite mer kräsen med vilka jobb du väljer, kan strunta i de kunder som ändå inte tror på ditt sätt att jobba.

      

      Jättarna

      
        
        "I en större konsultorganisation får man större möjligheter att utveckla nya grejer och testa projekt just genom att konsultföretaget är stort, kunden vågar satsa på företaget, kan lita på att kompetensen finns just där. Ensamkonsulten kommer in mer när just den typen av person behövs. De stora företagen kommer mer in med hela lösningar, större grepp, medan de mindre kanske kommer in som timkonsulter för att lösa vissa problem. Det gör ju att man som individ kan utvecklas mycket, kan få ta sig an stora problemställningar, få uppdrag som man aldrig skulle ha fått annars."

        Pontus Wahlberg, 10 år som managementkonsult på Accenture, idag konsult i eget företag
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      Accenture är ett globalt företag som arbetar med management och outsourcing. De har 110 kontor över världen och har större muskler än många andra i branschen. Kompetenserna spänner från försvarsteknologi till finansiella tjänster, från sjukförsäkringssystem till transportsektorn. Pontus Wahlberg har just lämnat företaget efter en lång och lyckosam karriär, för att ta sig an en spännande anställning i en linjeorganisation.

      Det är helt klart en fördel att arbeta hos ett av de stora konsultbolagen eftersom i princip alla kunder känner till dem. Nackdelen kan vara att de är dyrare och strikt följer sina arbetssätt och processer. Jag kan ibland vara avundsjuk på den fantastiska statistik de har tillgång till tack vare alla uppdrag som genomförts runtom i världen. Å andra sidan är det oerhört krävande att arbeta hos de stora konsultföretagen, det kan ofta innebära många resor och långa dagar. De har generellt sett en tydlig karriärtrappa och konsulterna vet vad som krävs för att komma till nästa nivå.

      
        
        ”Jag har inget att jämföra med, men inom vissa företag är det bara allt eller inget som gäller. Det ställs hårda krav för att komma in och hårda krav för att komma vidare, men klarar man det så lönar det sig ganska bra."

        Pontus Wahlberg

        

      

      

      Interna konsulter

      ”Som internkonsult är du tryggare, du kan lättare skapa dig ett kontaktnät, är redan med på chefsutbildningar och möten. Och framförallt har du kollegor. Det är ju också så på en högre nivå att alla är medvetna om att du bara stannar på en tjänst i kanske ett par tre år, sen byter du, går vidare. Då kan det vara en fördel att ha sett organisationen inifrån.”

      Christer Sjörin, tidigare senior internkonsult på Ericsson

      Christer Sjörin har ett långt och brokigt arbetsliv bakom sig, har växlat mellan att arbeta som extern konsult och att vara anställd, nu som senior internkonsult hos Ericsson. Han ser inte bara fördelar med att vara anställd. Det kan paradoxalt nog vara svårare att arbeta med förändringsprocesser inifrån.

      
        
        ”Som anställd har du plötsligt en relation till andra medarbetare, du dras in i internkonkurrensen, jämförs med andra människor i organisationen på ett helt annat sätt än när du kommer utifrån. Folk är inte lika öppna inåt, blir lite mer försiktiga.”

        Christer Sjörin

        

      

      Det är lätt att glömma att många större företag har interna konsulter. De står för specifik kompetens inom till exempel projektledning, webbutveckling eller andra IT-tjänster och är egentligen bara skilda från kärnverksamheten på papperet. Den interna konsulten kan räkna med en större trygghet än solokonsulten och slipper hoppa mellan olika uppdrag, som den som jobbar för något av de riktigt stora företagen. Å andra sidan kan karriärvägarna vara mer begränsade.

      I och med att internkonsulten inte behöver jaga jobb, ägna en massa energi åt nyförsäljning, och i och med att han har mindre administration att sköta kan det vara lättare att balansera ditt liv som anställd.

      
        
        ”I synnerhet som solokonsult måste du jobba hårt hela tiden, vilket gör att det kan vara svårt att få balans i livet, som anställd har du i alla fall möjligheten att parera det där. Under vissa veckor arbetar du kanske hårdare med att få igång ett projekt, men när det hela rullar på kan du ta det lite lugnare. Annars tror jag att det där handlar om din person, är du väldigt målinriktad får familjen ta stryk, oavsett vilket jobb du har.”

        Christer Sjörin

        

      

      Sammanfattning

      Solokonsulten är en person som jobbar ensam eller i samarbete med andra konsulter. Frihet och flexibilitet är de stora fördelarna av att jobba i ett enmansföretag, nackdelarna är en större ekonomisk och personlig risk än den anställde konsulten tar.

      Det lilla konsultföretaget kan jämfört med solokonsulten tillåta sig lite större uppdrag, eftersom de har större leveranskapacitet, men får troligtvis tacka nej till de allra största jobben. En familjär stämning och korta beslutsgångar kan vara andra fördelar.

      Det medelstora konsultföretaget är uthålligare än ett mindre företag, kan ge sig i kast med lite större uppdrag och kan erbjuda sina anställda fler utvecklingsmöjligheter.

      Jättarna i branschen är tydliga och förutsägbara. Här är karriärvägarna utstakade. Som anställd krävs disciplin och hängivenhet, men det lönar sig. Möjligheterna att specialisera sig är stora.

      Internkonsulten har en trygghet som andra konsulter kan sakna ibland. Fördelarna av att kunna en organisation ordentligt och jobba från insidan är många, men just att vara en i gänget kan vara ett problem ibland.

    

  


  
    
      
        
          
          

          
            Vilken typ av konsult?

          

        

      

    

    
      Olika branscher har olika karaktärer. Ett husbygge tar med nödvändighet lång tid, en arkitekt är ofta uppbunden länge av ett projekt, medan en IT-konsult med många kunder kan hoppa från uppdragsgivare till uppdragsgivare och tvingas rycka ut med kort varsel.

      Konsultens relation till kunden skiljer sig också åt. Går du in i en nyckelposition, som ledare eller chef eller är du en kugge i det stora maskineriet? Jobbar du helt oberoende av din uppdragsgivares organisation och levererar först när projektet är helt färdigt?

      Det finns fördelar och nackdelar med de olika typerna. Det är tryggt och säkert att fakturera per timme för att jobba med något som redan är bestämt hur det ska gå till, men det kan lätt börja att likna ett ”vanligt jobb”, det många konsulter en gång har lämnat bakom sig.

      Den helt fria konsultens arbete kan bli ensamt och osäkert. Det är ofta svårt att veta hur lång tid ett projekt kan ta, det enda som är säkert är att om resultatet ska bli bra tar det ofta mer tid än du tror från början. För många är lösningen att växla mellan roller. Kanske kan du hitta en uppdragsgivare du trivs med som kan erbjuda dig lite mer långsiktighet i utbyte mot ett större engagemang och kanske lägre pris från din sida, så att du kan ha en större frihet resten av tiden?

    

  


  
    
      
        
          
          

          
            Kompetens eller resurs?

          

        

      

    

    
      Det går grovt att dela upp konsulter i kompetenskonsulter och resurskonsulter. Typexemplet på en kompetenskonsult är en reklambyrå som går in i ett projekt och levererar en färdig produkt i ett paket, där tidsinsatsen är underordnat det intellektuella innehållet. En typisk resurs är en programmerare som under lång tid går in och bygger upp eller förändrar till exempel en kunddatabas och fakturerar per timme.

      De båda typerna är inte uteslutande och en individuell konsult kan växla i sin relation till samma eller olika uppdragsgivare och de har egenskaper som är gemensamma. Ändå kan det vara bra att förstå vilken roll du har gentemot en kund, dels för att kunna förstå ansvarsfördelning och beslutsordning, dels för att lättare kunna bestämma ditt pris.

      Resurskonsulten jobbar i längre uppdrag och är oftare aningen billigare, arbetar på plats hos kunden och använder kundens resurser. På ett informellt plan dras resursen ofta in i det sociala livet på arbetsplatsen, blir en i gänget, deltar i fester, ibland också på kurser och resor. Det kunden betalar för är med andra ord inte bara de timmar du fakturerar, utan också en massa kringaktiviteter, material, teknik och support.

      Kompetenskonsulten tar mer betalt, jobbar för det mesta på sitt eget håll och hänger inte lika självklart med på sina kunders interna aktiviteter. Kunden slipper att stå för dina extrakostnader, men får betala mer för din insats.

      Resurskonsulten kännetecknas av att den:

      
        	tillsätts snabbt när behov uppstår

        	används till längre uppdrag

        	används operativt

        	ofta är nichad i sin kompetens och används för ett specifikt behov

        	ofta kommer från en leverantör som kunden har en längre relation med eller som har en generell kompetens inom ett område

        	kan vara en person som har en kompetens som kunden behöver, men som inte vill vara anställd, utan föredrar att frilansa

      

      

      Kompetenskonsulten kännetecknas av att den:

      
        	fungerar som en idéspruta och konceptutvecklare

        	ger kundföretaget inspiration, återkoppling och ökar dess professionalism

        	påverkar företagets värderingar

        	kan vara en strategisk konsult

        	har en nichad kompetens, används ofta för att hantera helheter, snarare än detaljer

        	har en långsiktig relation med kunden och bygger på en generell kompetens

      

      Sammanfattning

      Kompetenskonsulten erbjuder kunskap och inspiration och arbetar ofta med det som inte syns på ytan – värderingar, idéer och koncept.

      Resurskonsulten gör samma saker som de andra på arbetsplatsen, tas in för att öka kompetensen på ett område eller vid arbetsbrist.

    

  


  
    
      
        
          
          

          
            Slutord och ditt nästa steg

          

        

      

    

    
      Nu är det upp till dig att prioritera!

      Vad vill du bli bättre på? Hur ska du integrera både personlig utveckling och långsiktig försäljning i din vardag som konsult eller giggare? Det är det två viktigaste frågorna du behöver ta ställning till.

      

      Ta med dig ett konsultativt arbetssätt:

      
        	Vilken är din framgångsfaktor?

        	Vad kan du bli bättre på?

        	Reflektera ofta

        	Äg din personliga utveckling

        	Omvärldsbevaka

        	Diskutera & nätverka– varje dag

        	Utvecklas genom kurser, läs böcker

        	Delta i branschevent

        	Gör en egen utvecklingsplan

        	Stimuleras genom jobbet

        	Bygg personligt varumärke

        	Stå aldrig still!

      

    

  


  
    
      
        
          
          

          
            Lästips, referenser och länkar
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      Missa inte min bok om gig-ekonomin som beskriver hur företag och organisationer bäst tar tillvara möjligheterna på den nya jobbmarknaden:  Gig-ekonomi för företag: ladda ner och läs e-boken idag!  www.bokus.com/bok/9789163998577/gig-ekonomi-for-foretag/

      Peter Blocks bästsäljande bok heter Flawless Consulting www.designedlearning.com/portfolio-view/flawless-consulting-3rd-edition/, mer om hans verksamhet www.peterblock.com.

    

  


  
    
      
        
          
          

          
            Om författaren
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      Min egen resa

      Jag har själv varit tvungen att återskapa mig själv och mitt erbjudande när jag gick från anställd till egen konsult på grund av finanskrisen under millennieskiftet. Då tog jag chansen att läsa en MBA och startade eget inom strategi, kommunikation och digitalisering. Ibland kallar jag mig för en managementkonsult som brinner för kommunikation och möten. Jag arbetar ofta med rent strategiarbete, men också med att implementera och förankra förändring i olika organisationer. Förankring är ju nödvändigt för att säkerställa att ett projekt eller uppdrag når önskat resultat både i termer av uppsatta mål och av budskap.

      Inom ramen för kommunikation stöttar jag även företag och organisationer som mötesledare och moderator, både internt och externt. Det resulterar ofta ömsesidigt lärande och ökad förståelse mellan publik och talare när spännande diskussioner uppstår.

      Jag är även konsulten som har glädjen att konsulta åt andra konsulter. Det kan låta abstrakt att vara konsult åt konsulter, men mitt arbete är allt annat än det. Sedan starten hjälper jag konsultföretag att se över sin verksamhet, antingen helheten eller en del av en organisation. Det ibland kan vara svårt internt i en organisation att se vad som är orsaken till ett problem och vad som är symptom på det, men med en objektiv blick utifrån är det och att lättare att upptäcka brister eller förbättringspotential i företagets processer. Jag bidrar med ett utifrån-och-in-perspektiv helt enkelt. Sedan jag skrev boken Framgångsrik konsult (2006) och konsultboken (2015) har jag åkt runt och föreläst om konsultrollen, framgångsfaktorer, sälj samt hållit workshops för att främja intern utveckling i olika konsultföretag och organisationer som velat ta till sig ett konsultativt arbetssätt samt stärka varumärke, relationer och fokus på att leverera värde till kunderna och medarbetarna.

      När jag skriver den här boken inser jag att giggare har jag varit min identitet sedan jag startade egen konsultverksamhet 2001. Nu finns det en etikett som klär bättre än solokonsult

      - Marianne Olsson, författare, konsult- och gig-expert

      
        
        Kontakt:

        E-post: marianne.olsson@konsultboken.se

        Webb: www.konsultboken.se
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            Fler böcker av författaren

          

        

      

    

    
      Fler böcker och publikationer av författaren Marianne Olsson

      
        	Smart PR för Startups, 2019

        	Smart PR för giggare & konsulter, 2019

        	Smart PR för författare, 2019

        	Moderatorns guide till lyckade möten och events, 2019

        	Gig-ekonomi för företag 2019

        	Konsultboken ljudbok 2019, e-bok 2018 och tryckt format 2015

        	Framgångsrik Konsult e-bok 2019 och tryckt 2006.

      

      På www.konsultboken.se kan du se fler titlar och länkar till aktuella artiklar om gig-ekonomi och konsultbranschen, som hon skrivit.
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      Spana in samtliga böcker hos författaren eller direkt i e-handeln!

    

  


  
    
      
        
          
          

          
            Sagt om Gig-ekonomi för företag

          

        

      

    

    
      Recensioner

      
        
        Vi är inne i ett skede med stor rörlighet på arbetsmarknaden. Utvecklingen går så fort att kompetensutvecklingen av personal har svårt att hänga med. Samtidigt har vi många grupper som av olika skäl har svårt att ta sig in på arbetsmarknaden, exempelvis unga och nyanlända som vill ha sitt första jobb eller äldre personer som vill byta bana eller bara byta arbetsgivare." 

      
        Gig-ekonomin kan vara svaret på båda dessa problem då det kan skapa både en större flexibilitet på arbetsmarknaden, lättare att få tag på specialistkompetens och tar bort ett antal barriärer. Detta stimulerar tillväxt och utveckling i bolagen. Måste-läsning för alla beställare!

        Pernilla Ramslöv, vd NOX Consulting

      

        

      

      

      
        
        Lästips till företag som vill ligga steget före sina konkurrenter med sin kompetensförsörjning: Framtidens arbetsmarknad kommer att kräva att varje företag tar ett ännu tydligare ansvar för kompetensfrågorna, och säkerställer att frågan alltid är uppe på dagordningen. Omställningstakten kommer att öka och företag har nu en ypperlig möjlighet att dra fördel av gig-ekonomin i sin kompetensförsörjning genom att dra fördel av de nya förutsättningarna på marknaden där giggarnas flexibilitet kommer att underlätta det ständigt rörliga behovet av ny kompetens.

      
        På TRR möter vi varje dag förändringar på svensk arbetsmarknad och vi tycker det är dags att svenska företag blir ”världsmästare” på kompetensförsörjning och äntligen knäcker koden för den ständiga frågan kring utbud och efterfrågan. Boken ger en god inblick i de nya förutsättningarna som marknaden kommer att erbjuda. Nu ska vi bara se till att göra det också! Som medarbetare blir den bästa ”inkomstförsäkringen” att se till att ständigt vara i utveckling och ta ansvar för sin anställningsbarhet.

        Lennart Hedström, vd på Trygghetsrådet (TRR)

      

        

      

      
        
        Vi har följt utvecklingen av gig-ekonomin länge och ser att en växande konsultmarknad kommer slå hål på gamla myter inom kompetensförsörjning.

        Fler kommer att upptäcka vilka möjligheter konsultrollen ger i att ditt företag aldrig står utan nyckelkompetens.

      
        För företag som vill vara med i utvecklingen mot en mer flexibel arbetsmarknad och ligga i framkant gentemot konkurrenter är Gig-ekonomi för företag lysande litteratur.

        Stefan Granqvist, vd på gasellföretaget Interim Search

      

        

      

      
        
        Morgondagens arbetskraft prioriterar frihet. Fler väljer att bli giggare och därför är det viktigt att allt fler läser på gällande GIG-ekonomin och hur vi alla kan bli vinnare!

        Flexibilitet både för den som behöver specialistkompetens och den som besitter den.

        Måste-läsning för alla som vill bli vinnare i den nya ekonomin! Fasta anställningar ersätts av GIG och utförs av arbetstagare som är intresserade av tillfälliga GIG vare sig det gäller egna konsulter eller anställda på ett konsultbolag.

      
        Klockren sammanfattning på ett idag riktigt hett ämne!

        Jeanette Rumenius, vice vd på A Society och tidigare vd på Sigma Society

      

        

      

      
        
        
        Att använda externa resurser på projektbasis i sin verksamhet är ett smart sätt att öka produktiviteten på sitt företag samtidigt som du får den expertkompetens du behöver i det specifika projektet. Gig-ekonomin - och att använda giggare på rätt sätt - öppnar upp för ett nytt, mer flexibelt, sätt att företaga.

        Andreas Kullberg, tidigare vd, Cool Company

      

        

      

      
        
        
        Framtiden är redan här. Ordet anställd känns som en gammal felsydd kostym. Kontroll över sin tid, utveckling, ekonomi och sin vardag – det är så mycket viktigare. Arbetsgivare upplever allt oftare kompetensbrist när de ska anställa. Politiker och lagstiftare kliar sig i huvudet då allt fler väljer bort anställningstryggheten eller inte erbjuds den. Det kräver att vi tänker om och börjar utgå från individen istället för systemet. Den här boken ger dig förståelse och verktyg för den nya arbetsmarknaden som drivs framåt av giggarna! Det är dags att komma in i matchen!

        Manuel de Verdier, vd på Brainville - marknadsplatsen för giggare

      

        

      

      
        
        
        Efter snart 20 år som rekryterare på framför allt marknads- och PR-sidan kan vi konstatera att frågan om kompetensförsörjning är hetare än någonsin. Allt fler företag upptäcker fördelarna med ett flexiblare tänk när de ska tillsätta både ledare och specialister. Den här boken guidar dem som både vill upptäcka nya affärsmöjligheter och bli attraktiva för alla intressenter i den gig-ekonomi som omger oss.

        Erik Haglöf, grundare och vd Bohmans Nätverk

      

        

      

      

      Tack för fina ord!

      Tack för alla fina ord om gig-boken med uppmaningar till företag och organisationer att ligga i framkant och ta vara på alla som finns på arbetsmarknaden idag - medarbetare, giggare & konsulter i en fin mix!

      Läs gärna fler recensioner om samtliga böcker av Marianne Olsson på Konsultboken.se

      

      Vill du recensera boken?

      Välkommen att kontakta författaren direkt på e-post marianne.olsson@konsultboken.se.
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