Kunstner og kreativ ivaerksaetter

Vil du veere din egen boss
og leve af det fag, du elsker?

Velkommen til Freelancerens Forretningsplan

Her finder du veerktajer til at styrke din
kreative forretningsmodel.

Las opgaverne én ad gangen
- og styrk sammenhaengen pa tveers.

Veer parat til at justere i din plan, hver
gang det behaves.

Invitér andre til at kigge med, nar du er parat
til det. Maske ser de noget, du ikke ser.




oitnave |

Projekecice!




1. Din IKIGAI

Kap. 1, side 18-26

> Brainstorm pa modellen. Start med at udfylde 1-4. Kig derefter p3, hvad de har til flles. Der finder du din IKIGAI.

1. Det, jeg elsker.

2. Det, jeg er god til.

3. Det, jeg kan tjene penge pa.

4. Det, verden har brug for.

Formuler din IKIGAI
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2. Din karrieremodel.

Kap 2, side 53-57

#»  Nogle af modellerne i samlingen kraever Excel som basis.
Her er de to farste. De kraever lidt introduktion.

Vejledning

1. Ga til dit excel-ark. Det indeholder 5 faneblade (sider) med
forskellige opgaver. Gem din version pa din computer.

2. Du finder alle faneblade med numre og titler i bunden af
Excel. Brug den lille pil i bunden til at finde evt. skjulte

faner.

3. Abn forst faneblad '2a: Din statusmodel'
- og felg opgavebeskrivelsen.

4. Abn derefter fane '2b: Din fremtidsmodel'
- og felg opgavebeskrivelsen.

Husk at gemme - og fortseet sd med opgave 3 her.
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3. Motivationsmaleren » Hvad giver din ydelse/dit projekt dig? Score fra
1-10.10

er hgjest

Kap 2, side 48-57

Det, du elsker.

Det, du kan tjene penge pa.

Det, du er god til.

Det, verden har brug for

Netvaerk.

Synlighed.

O 000 6060




4. Zoom ind pa dit projekt
med SMART MAL

Kap 1, side 37-38

SPECIFIKT

MALBART

ATTRAKTIVT

REALISTISK

TIDSBESTEMT

Foredragsvirksomhed om cutting
edge kvindelige billedkunstnere.

Min 3 typer foredrag med samlet
arlig indteegt pa 150.000 kr. i
20XX.

Jeg udbreder feminisme i kunst og
udvider og brander min faglige eks-
pertise og formidling.

Jeg har allerede testet et fedt involve-
rende format og har et okay net veerk
til kunstmuseer, kunstbloggere og
hejskoler

Jeg er i mal i 31/12 20XX

Udfyld SMART-modellen med én ydelse eller projekt.
Skriv dine egne mal herunder.

SPECIFIKT

MALBART

ATTRAKTIVT

REALISTISK

TIDSBESTEMT



5. Tidsplan for din ydelse / dit projekt

Kap 4, side 72-81

> Du arbejder lzbende med din tidsplan. Her introduceres modellen
- sa kan du vende tilbage, tilfgje og justere, nar det passer dig.
Vejledning
1. Ga til dit Excel-ark.
2. Du finder alle faneblade med numre og titler i bunden af Excel.
3. Abn faneblad '5. Din tidsplan' — og felg opgavebeskrivelsen.

Fortseet sa med opgave 6 her.
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6a. Freelancerens Hus

Kap 3, side 59-67

Noter dine aktiviteter her og
szt ord pa nye aktivitetsbehov
for at nd i mal.

KONTORET
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SCENEN



6b. Freelancerens Hus: Dit lager

Kap 3, side 62-63

* Hylde 1: N . ] - - * Hylde 2 . . .
Ydelser eller aktiviteter, du vil seette pa stand by i en periode. Nyopstaede ideer, du vil arbejde med senere.
1 1
2 2
3 3
4 4
5 5
6 6
7 7
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7. Kunder, perspektiv og veerditilfersel

Kap 8, side 157-160

» Hvem ser du som dine vigtigste kunder » Skitsér de former for veerdi, som dit projekt eller ydelse
(nuveerende og kommende)? kan tilfere din kunde.

» Vaerdi-research: Hvem/hvilke starter du med at kontakte * Testimonials fra dine kunder/falgere: Hvilke kundeudsagn
for en dialog og respons pa din veerdiskitse? har du allerede - og hvilke typer mangler du til at under-
Skriv 3 konkrete navne/titler/virksomheder. statte din profilering?
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8. Find dit USP

Kap. 6, side 109-112

DET, DU
HER LiGGER DIT G@R GODT
BEDSTE UDGANG6SPUNKT

FOR SALG o iNGEN

EFTERSPPRGSEL

POTENTIEL
HARD KONKURRENCE

DET, DINE KUNDER
VIL HAVE

DET, DE ANDRE
G@R GODT

X NEJ, NEJ, NEJ
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9. Formuler dine USP'er til dit projekt/ydelse

» Beskriv dine USP'er, s din modtager forstar, hvad du kan
tilfere dem - og sa du star klart defineret pa markedet.

i Kap 6, side 112-113

» Seet ord pa dine laftesteenger til projektet/ydelsen.
En anmeldelse, nyhed, samarbejde mv. i Kap 8, side 162
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10. Salgsstrategi for dit produkt/ydelse

Kap 8, side 160-170

» Hvordan szelger du produktet/ydelsen?
D B2B: business-to-business

D B2C: business-to-consumer

'S Hvordan og hvornar keber din kunde projekter/ydelser
som dine? Fx oplevelsesgave til andre, workshop,
foredrag, keramisk produkt.
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* Hvilke elementer skal du have pa plads, inden du starter dit salg?

oot

Salgspitch

En salgstekst

En PR-tekst

Billeder

Video

Anbefalinger

Annonce til sociale medier
Annonce til traditionelle medier

Andet

tidsfrist:
tidsfrist:
tidsfrist:
tidsfrist:
tidsfrist:
tidsfrist:
tidsfrist:
tidsfrist:

tidsfrist:



11. | gang med salget

Kap 8, side 160-170

'S Lav en liste over de fem potentielle kunder, du ferst vil kontakte:

Sted/virksomhed Kontaktperson Mal med samtalen Kold canvas/relationssalg  Naeste handling

» Hvilke salgsplatforme vil du evt. selge igennem — og hvorfor? Hvordan kommer du i mal med det?
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12. Mersalg og krydssalg

Kap 8, side 165

> Valg en konkret B2B- eller B2C-kunde, du allerede har solgt til:

» Mersalg: Hvordan kan du salge mere af dét samme, som du tidligere har solgt til kunden?

> Krydssalg: Hvad har du af andre produkter/ydelser, der kan vaere interessant for kunden?
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13. Salgspitch via mail

Kap 8, side 167-169

1. Overskrift til emnefelt:

2. Kort intro: Derfor henvender jeg mig. Anerkend din modtager, veer specifik og fortzel, hvad du kan tilfere og hjeelpe med ift deres
behov.

3. Kort salgstekst, der forklarer enkelt om projektet/ydelsen. Fx typen, veerditilferslen, evt. effekt, varighed, et kundecitat.

4. Spergsmal: Hvad siger du til det / hvordan lyder det?

5. Afslutning - glaeder mig til at here fra dig.

Saml relevant materiale/PR-tekst/fotos mv, som du vil sende med, enten i en linkliste eller dropbox-mappe.
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14. SoMe-strategi - for et produkt/ydelse

Kap 7, side 144-155

> Hvilke platforme skal du veere aktiv pa?
|| Facebook | | Instagram | | YouTube [ |Linkedin [ | Twitter | | Pinterest
[ ] Tiktok [ | Snapchat | | Andre:

» Hvilket konkret indhold (billeder/tekst/video/andet) vil du skabe for at involvere og fa flere falgere
i din kunde- og publikumsopbygning?

> Hvilken 'call to action' er der i dit opslag, og hvad linker du til? www, YouTube, Spotify, Etsy mv.
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15. Solistberegner - koncerter, foredrag, standup mv.

Kap 9, side 180-181

» Vejledning
1. Ga til dit Excel-ark.

2. Du finder alle faneblade med numre og titler i bunden af
Excel.

3. Abn faneblad '15. Solistberegner’

- og felg opgavebeskrivelsen.

Fortseet sa med opgave 16 her.
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16. Prisaftale/forhandling

Kap 9, side 173-190

> Realitet: Hvilke udgifter skal deekkes af din pris (len, materialer, vaerksted, transport mv.)?

> Hvad kan du direkte forhandle med (tilskud til udgifter, flere enheder, krydssalg)?

> Hvilke loftestzenger kan ellers lafte din len pa dette produkt (fx eget synlighed for kunden)?
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17a. Netveerk for dit projekt

Kap 5, side 89-101

Vejledning
1. Ga til dit Excel-ark.

2. Du finder alle faneblade med numre og titler i bunden af
Excel.

3. Abn faneblad “17a: Dit netvaerk'
- og felg opgavebeskrivelsen.

Fortseet sa med opgave 17b her.
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17b. Netvaerksoverblik, fortsat

1. Noter navne pa dine hjzelpere og ambassaderer i forhold til dit projekt.
2. Skriv, hvad de kan hjeelpe med i projektet.

Hjeelper/ambassader: Hjaelper med:
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18. Elevatortalen - veer parat til pitch

Kap 7, side 137-138

> Skriv din korte preecise elevatortale for produktet - fx et brancheperson, partner, VIP mv.

Hvordan praesenterer du dig?
Hvad er du optaget af?

Hvilken veerdi tilferer du, og hvorfor er det vigtigt?

Har du en relevant ros - med overledning til, hvorfor du tager kontakt?

Stil et kontaktspgrgsmal, fx 'ma jeg sende lidt naermere information?'

Afrund pa en let made.
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19. Vil du sege stotte/tilskud til dit projekt?

> Puljer/fonde Projektmatch ift. puljens Ansegningsfrist Tilsagn/afslag
formal og kriterier
(styrker/svagheder)
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20. Forretningsudvikling via partnerskaber Kap 5, side 105-106 og
Kap 6, side 125-131

?  Hvem vil du samarbejde med? Hvorfor er | et godt match? Hvordan skaber du kontakt?
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21. Meder med dig selv - indhold & tid

Kap 10, side 199-201

P 1. Notér alle punkter til dagsordenen for dine naeste meder.
2. Seet mededatoerne i din tidslinje.

A. Mandagsmeder / Ugemeder

B. Bestyrelsesmader

C. Dit arlige visionsmade
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22. Pitch dit projekt til en mulig partner - pa 1 minut

Kap 6, side 130-131

> Hvilken seerlig udfordring eller szerligt potentiale fokuserer dit projekt pa? Hvorfor er det vigtigt at fa handteret?

» Hvordan kan du hjzelpe? Og hvad adskiller din indsats fra andre?

» Hvem far udbytte af det? Mal et levende billede af et konkret eksempel pa udbytte.

» Vigtigt: Hvad er projektets omkostninger/pris? Tilfgj evt.: Hvordan skal det organiseres?

» Herefter: Sperg ind. Hvem er 1? Hvad er | pa udkig efter?
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Tak til alle deltagere pa Kreativ Ivaerkszetter — oktober
2021. Tak til IveerkszetterDanmark, Erhvervshus
Nordjylland og Business Aalborg for samarbejdet.

Vi harer meget gerne fra dig, om dit udbytte af forlabet
— 0gsa nar der er gaet lidt tid!

Vores mal er at gere det sa enkelt som muligt for den enkelte
at udvikle og styre en kompleks kreativ karriere.

Sa vi vil veere superglade for dine input og forslag. Skriv til:
info@freelanceakademiet.dk

Har du lyst til at felge med i tilbud fra Freelanceakademiet?
Tilmeld dig vores nyhedsbrev.

Som deltager i Kreativ Iveerksaetter far du 25 % rabat pa din
ferste coaching.

God vind med dine kreative projekter og ydelser!
Bedste hilsner,

Lisbeth Rysgaard og Gerda Hempel /
Freelanceakademiet.




