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Varför en handbok för införande av ny teknologi?

Ny teknologi har möjlighet att förbättra 

marknader, politik och världen. Men för 

att det ska ske räcker det inte med bra 

idéer. Idéer behöver bli verklighet. 

Forskares, kreatörers och innovatörers 

arbete är allmänt känt. Betydligt mindre 

känt är kunskapen och arbetet för att 

påverka beslutsfattare och se till att 

satsningar blir av. Det vill säga lobbying, 

kulturförändring, försäljning och allt som 

införande innebär. Där har många kört 

huvudet i väggen.  Därför har vi tagit fram 

denna handbok.
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Att få organisationen på plats runt 

teknologin kan kosta flera år i 

försening. 
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Varför behövs en konsultbyrå som Tipforce?

Välj Tipforce om ni har:

Ʒ Ny teknologi och nya koncept som ni 

vill få fart på externt eller internt. 

Ʒ Hög komplexitet. Vi är tränade i att 

förstå skalnivåer, abstraktioner, 

multidimensionella system. När andra 

konsulter tappar intresset kavlar vi upp 

ärmarna. Alla konsulter på Tipforce är 

civilingenjörer men jobbar sedan flera år 

med olika former av òmjukaò 

systemfrågor. Vi är tvär-disciplinerade 

systemanalytiker. 

ƷMer pengar behövs.Vi kan sätta 

samman underlag och 

förankringsprocesser som ger pengar till 

en satsning.

Ʒ Arbetssätt. Ni vill ha 

managementkonsultens analys, PR-

konsultens nätverksförståelse och 

ingenjörens tekniska förståelse. 

Ʒ Ni vill ha en rådgivare vid er sida som 

är mer passionerad över införandet än 

vad er teknologi kan göra. Med er egen 

passion blir det en òperfectstormò.

Ʒ När ni vill ha en innovationsrådgivare

som förstår att innovationer handlar minst 

lika mycket om lobbying, försäljning och 

marknadsstrategi som om idégenerering.
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Tipforce är 

specialiserade på 

införande och 

försäljning av nya 

koncept och ny 

teknologi. 

Att föra ut något 

nytt på marknaden 

eller  inom den 

egna organisa-

tionen kräver 

andra arbetssätt 

än att marknads-

föra något 

etablerat. 
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ÅÖrnbilden
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Redo för framgång 
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9 råd till dig som alltid vill vara redo

1. Vet värdet av en månads försening. 

Håll reda på värdet av projektet. Vad 

kostar en försening er och kunden. Bra att 

informera om när människor vill vänta in 

andra projekt. 

2. Ha en kundstory. Berätta storyn om 

vad ert projekt gör för skillnad för 

personer av kºtt och blod. òJo idag gºr de 

si och så och med det är projektet blir de 

så här bra istället. De spar de tid, svett och 

pengarò. Tyvªrr rªcker det sªllan med att 

världen blir bättre.

3. Ha en stark  ekonomisk anledning att 

köpa för kunden. Smarta människor 

köper inte något nytt om det bara blir lite 

bättre. Det behöver vara mycket bättre. 

Välj ut ett par segment där projektet gör 

en mycket stor skillnad och visa på det.

4. Hel lösning.Var beredd att svara på 

hur teknologin kan förpackas till en hel 

lösning. Hur ska service skötas på plats? 

Hur sker utbildning och av vem? Hur 

hanteras integration mot nuvarande 

system? Visa att det finns en plan.

5. Välj konkurrenter. Hur ser 

konkurrensen ut? Välj noga ut vilka som 

är era konkurrenter. Människor behöver 

hjälp att förstå vad ni gör. Att peka på 

konkurrens är effektivt.
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Att sälja 

utvecklingsprojekt 

innebär många 

svåra frågor utan 

enkla svar.

Var alltid redo 

med svaret på 

dessa 9 områden 

så går det lättare. 
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9 råd till dig som alltid vill vara redo

6. Finansiärernas story. Känn till nyttan 

för de som finansierar och var beredd att 

berätta  om deras perspektiv: 

òFinansiªrerna ser en mºjlighet i projektet 

att... ò

7. PM för Tekniska detaljer. Ha ett 

ordenligt PM som beskriver tekniken. 

Många ingenjörer i chefpositioner är 

fortfarande ingenjörer i själen. De vill 

förstå på djupet. Ge dem ett PM och var 

beredd på att bevisa er genom att berätta 

om din passion för projektet.

8. Ha koll på de viktigaste 

beslutsfattarna och vilka faktorer som är 

avgörande för deras beslut. Vem är 

användare? Vem är ekonomisk 

beslutsfattare? Vad har de för kriterier för 

beslut? Att för en investerare kunna 

berätta när och hur viktiga typkunder 

avser att investera inger högt förtroende. 

9. Ha en plan för involvering. Vi lever i 

ett nätverksamhälle och när som helst 

dyker det upp folk som vill hjälpa till. Ha 

ett par standardsvar redo och en plan för 

hur ni tar hand om hjälpen utan att det tar 

för mycket tid.
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Checklista för att alltid vara redo

Råd Åtgärd

1 Vet värdet av en månads försening

2 Ha en kundstory

3 Ha en stark  ekonomisk anledning att köpa för kunden

4 Hel lösning

5 Välj konkurrenter

6 Finansiärernas story

7 PM för Tekniska detaljer

8 Ha koll på de viktigaste beslutsfattarna 

9 Ha en plan för involvering
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Ledarskap 


