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Varfor en handbok for inforande av ny teknologi?

Ny teknologi har méjlighet att forbattra
marknader, politik och varlden. Men f6r
att det ska ske racker det inte med bra
idéer. Idéer behdver bli verklighet.

Forskares, kreatorers och innovatorers
arbete ar allmant kant. Betydligt mindre
kant ar kunskapen och arbetet for att
paverka beslutsfattare och se till att

satsningar blir av. Det vill saga lobbying

kulturférandring forséaljning och allt som
inforande innebar. Dar har manga kort
huvudet i vaggen. Darfor har vi tagit fram

denna handbok.

Att fa organisationen pa plats runt
teknologin kan kosta flera ar i
férsening.
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Varfor behovs en konsultbyra som Tipforce?

Tipforce ar
specialiserade pa
inforande och
forsaljning av nya
koncept och ny
teknologi.

Att fora ut nagot
nytt pa marknaden
eller inom den
egna organisa-
tionen kraver
andra arbetssatt
an att marknads-
fora nagot
etablerat.
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Valj Tipforce om ni har: 3 Arbetssatt. Ni vill ha

3 Ny teknologi och nya koncepsom ni managementkonsultens analys,-PR

vill fa fart pa externt eller internt. konsultens natverksforstaelse och

_ _ _ ingenjorens tekniska forstaelse.
3 Hog komplexitet. Vi ar tranade i att

forsta skalnivaer, abstraktioner, 3 Nivill ha en radgivare vid er sida som

multidimensionella system. Nar andra &' merpassionerad over inforandetin

vad er teknologi kan gora. Med er egen
perfécts t d e mo e n

konsulter tappar intresset kavlar vi upp
armarna. Alla konsulter pa Tipforce &r passion
civilingenjorer men jobbar sedan flera ar 3 Nar ni vill ha eninnovationsradgivare
med ol i ka for mer a vsonbfargtan &tandovationer handlar minst
systemfragor. Vi ar tvadisciplinerade lika mycket om lobbying, forséljning och

systemanalytiker. marknadsstrategi som om idégenerering.

3 Mer pengar behdvs.Vi kan satta
samman underlag och
forankringsprocesser som ger pengar till
en satsning.
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"Redo for framgang




9 rad till dig som alltid vill vara redo

1. Vet vardet av en manads forsening. 4. Hel 16sning.Var beredd att svara pa

ﬁ:\)[/(jc?lijl?ngsprojekt Hall reda pa vardet av projektet. Vad hur teknologin kan férpackas till en hel
innebar mé’lnga kostar en forsening er och kunden. Bra atiosning. Hur ska service skotas pa plats?
svara fragor utan informera om nar manniskor vill vanta in  Hur sker utbildning och av vem? Hur
enkla svar. andra projekt. hanteras integration mot nuvarande

o\ .
2. Ha en kundstory.Beratta storyn om system? Visa at det finns en plan.

Var alltid redo

med svaret pd vad ert projekt gor for skillnad for 5. Valj konkurrenter. Hur ser
dessa 9 omraden personer av k©°tt o ckbnkuorénsed ut? @ljpnoga ut dilaagsonyg °© r
sa gar det lattare. si och s& och med det ar projektet blir de &r era konkurrenter. Manniskor behover

sa har bra istéllet. De spar de tid, svett ochjalp att forsta vad ni gor. Att peka pa
pengaro. Tyvarr r 2 ckhnkurrendd effekvk. | | an med al
varlden blir battre.

3. Ha en stark ekonomisk anledning att
kopa for kunden. Smarta manniskor
koper inte nagot nytt om det bara blir lite
battre. Det behdver vara mycket béttre.
Valj ut ett par segment dar projektet gor
en mycket stor skillnad och visa pa det.
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9 rad till dig som alltid vill vara redo

6. Finansiarernas story Kann till nyttan  beslutsfattare? Vad har de for kriterier for

for de som finansierar och var beredd att beslut? Att for en investerare kunna

beratta om deras perspektiv: beratta nar och hur viktiga typkunder

OFi nansi 2rerna ser agserathfvestera mnderehtgt fortropndeo j e |

att. .. 0

9. Ha en plan for involvering. Vi lever i
7. PM for Tekniska detaljer. Ha ett ett natverksamhalle och néar som helst
ordenligt PM som beskriver tekniken. dyker det upp folk som vill hjalpa till. Ha
Manga ingenjorer i chefpositioner ar ett par standardsvar redo och en plan for
fortfarande ingenjorer i sjalen. De vill hur ni tar hand om hjalpen utan att det tar

forsta pa djupet. Ge dem ett PM och var for mycket tid.
beredd pa att bevisa er genom att beratta
om din passion for projektet.

8. Ha koll pa de viktigaste
beslutsfattarna och vilka faktorer som ar
avgorande for deras beslut. Vem ar
anvandare? Vem ar ekonomisk
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Checklista for att alltid vara redo

Rad

Atgard

1 | Vet vardet av en manads forsening

2 | Ha en kundstory

3 | Haen stark ekonomisk anledning att kdpa fér kunden

4 | Hel lésning

5 | Valj konkurrenter

6 | Finansiarernas story

7 | PM for Tekniska detaljer

8 | Hakoll pa de viktigaste beslutsfattarna

9 | Haen plan for involvering
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