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Inledning

dgen till hogre arvoden for frilan-

sar gar pa tva spar. Det ena sparet

ar fackligt, det driver vi gemensamt
genom Frilans Riks inom Journalistfor-
bundet. Det andra sparet ar din egen af-
farsméssighet.

Om du ldser raden i den hér skriften —
och lar dig anvidnda dem — s kommer du
att tjina mer pengar. Ar det viktigt for dig?

Svaret dr inte givet. Du sokte dig san-
nolikt till yrket for att du ville skriva, inter-
vjua, ta bilder. Dina drivkrafter dr troligen
nyfikenhet och vetgirighet, en vilja att lysa
upp och forklara, ifragasitta och fordndra.
Du kanske kidnner dig som en simpel nasa-
re nar du ringer for att "krianga ett knéck”,
som om du gjorde nagot skamligt.

Men det &r ingen skam att sélja och det
ar inte din sjil som ligger i potten. Du be-
hover pengar. Om du tjanar mer sa blir din
ekonomi mer stabil. Om du har reserver pa
banken sa slipper du silja till underpris och
kan sluta arbeta 4t dem som inte vill betala
vad ditt arbete kostar. Du far rad att fortbil-
da dig och utveckla dig. Du far storre majlig-
het att vilja uppdrag som ar viktiga for dig.

Bra betalt skapar goda spiraler: Da for-
vantar sig kunden ett bra jobb. Det far dig
att anstranga dig mer, vilket gor resultatet
bittre, vilket gor att du far lattare att sédlja
in nésta jobb. D4 kdnner du dig uppskattad,
blir gladare och mer kreativ. Inkomsten for

en frilans
paverkas av kvali-
teten pa det egna arbetet
och pa utbud och efterfragan pa en mark-
nad. Inkomsterna kan héjas dels genom ge-
mensamma, fackliga anstriangningar, dels
genom vars och ens affirsmassighet.

Den hir skriften handlar om det senare.
Journalistforbundets Frilansrekommenda-
tion anger rekommenderade nivaer for fri-
lansuppdrag. Den é&r inte bindande for na-
gon. Priset gors upp i en forhandling mellan
kopare och siljare. Hur mycket du som fri-
lans tjanar beror till stor del pé hur skicklig
du dr pé att sélja ditt arbete.

I den hir broschyren kan du ldsa om:

«  Vilket foretag ar du?

«  Innan du siljer

«  Insiljningen

«  Satt ditt pris. Och sté for det!

»  Leverans och kundvard

»  Boktips

« 13 tips for framgéngsrikt foretagande
«  Lanktips

Vilket fsrefag ar du?

an kan grovt dela in frilansarna
i tva kategorier, Experter och Re-
surser.

Experten tillfor kunden en sérskild kva-
litet. Det kan vara djupa kunskaper pa ett
visst omrade, ett unikt kontaktnat eller
ett personligt tonfall. Eller kanske har du
en unik kombination av flera kompetenser
som dr intressant for kunden.

Det kan ocksa handla om ett arbetssitt.
Resereportern ar rorlig och kan marknads-
fora sina kunskaper om ett visst land.

Om konkurrensen ar liten s kan Exper-
tens pris bli hogt. Om efterfragan ar 1ag pa
just dessa kunskaper sa kan det bli motigt.

En utvecklingsvig for Experten ar att
gora sin nisch dnnu smalare och djupare
och darmed bli &nnu mer unik. Inredning
ar smalt — belysning ar smalare.



En annan vag kan vara att sélja sin spe-
cialitet till nya kunder och med nya meto-
der, att tanka fritt och kreativt kring vilka
ytterligare ldasar- lyssnar- och tittargrupper
som skulle tycka om att ta del av detta.

Resursen ar inriktad pa att avlasta redak-
tionen, att fylla en del av mediet med rétt
sorts material. Ibland tar Resursen emot
fardiga uppslag och utfér dem. Det skapar
bekvamlighet at kunden.

Resursen ger service. Resursen ar flex-
ibel, en alldtare som stéller upp pa de flesta
typer av jobb, dr snabb och kan fa god in-
komst tack vare stor omséttning. Resursen
kan a andra sidan lattare jamforas med
andra frilansar och innehéllsleverantorer
— bade vad géller pris och kvalitet — och ar
kansligare for konkurrens och prispress.

En utvecklingsvdg for Resursen kan
vara att rationalisera sin produktion ytter-
ligare, syndikera sitt material till fler kun-
der och pressa priser. En annan kan vara
att leverera hela produktioner, till exempel
fardiga temapaket till flera redaktioner.

Vilket foretag du dn ar si kan det bli

Innan du Saljer

u siljer inte bara bokstiver eller
bilder. Det &r for lyssnarens eller
lasarens skull som kunden koper.

Man skulle kunna siga att du siljer motta-
garvarde till ett annat foretag.

Du ska overtyga kunden om att ditt
bidrag okar tidningens eller programmets
varde. Ta dig in i redaktorens huvud. Han
eller hon lever med sitt medium varje dag,
vardar det, identifierar sig med det.

Du maéste visa att du delar det intresset.

For att du ska bli troviardig méste du
kdnna till det medium du narmar dig, du
maste ha en bra idé och du méste kunna be-
skriva den lockande.

Som frilans kan du jobba frén tva hall.
Antingen utgar du frén dina egna uppslag

vassare. Stanna upp och analysera din ro-
relse. Har du ritt uppdragsgivare? Vilka
skulle du vilja ha?

Vad behover du forbittra for att din
rorelse ska bli mer effektiv? En bra start-
punkt dr att granska din tidsanvdndning.
Frilansrekommendationen bygger pé anta-
gandet att halva tiden kan faktureras, alltsa
fyra timmar per dag, 20 timmar i veckan,
80 timmar i madnaden. Anteckna timme for
timme vad du gor. Sammanstéll och reflek-
tera. Hur ménga betalda timmar har du?
Gér det att 6ka den kvoten utan att ge avkall
pa dina personliga drivkrafter?

och
er och letar upp

medier dér de passar in. Eller

sa borjar du med att identifiera vilka du vill
ha som kunder och tar fram idéer utifran
det. Ofta innebar arbetet som frilans en
kombination av bada.

Hitta ritt medium. Vem vill du jobba
for? Var passar din idé in? Las av medie-
marknaden genom att gé till biblioteket,



lyssna av radioutbudet eller soka i tidnings-
databaser pa nétet.

Vilj kunder. En tidning med stor andel
annonser har béttre ekonomi dn en med lite
annonser. Vecko- och maénadstidningar,
fackforbundspress, myndigheter och kund-
tidningar koper som regel mer och betalar
béttre dn dagspress, radio och sma kultur-
tidskrifter.

Studera mediet. Lis tidningen eller se/
lyssna pa programmet. Analysera! Vilka ar
mediets specifika fragor och vinklar — ge-
nerellt och for dagen? Vilka ar mottagarna
och vad vill de lésa eller hora? Vad rappor-
terar de egna reportrarna om och vilken
typ av material képer man fran frilansar?
Hur &r texterna skrivna och formgivna?
Mellanrubriker, faktarutor, ingresslangd?

Vissa din idé. Den ska vara vil avgran-
sad, tydligt och frestande presenterad. Re-
daktoren ska torsta efter mer. Idén ska ha
en bra krok, girna en rubrikidé. Tank pé
hur slutresultatet skulle kunna gestaltas,
bildlésningar i en tidning, ljudillustrationer
i ett radioreportage. Testa pa ndgon kolle-
ga. Och var @nda 6ppen for att omformulera
idén i samverkan med mediet.

Jobba lagom. Ligg bara ner precis sa
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yt hatt! Journalisten ar lyssnande

och inkdnnande, forsiljaren reto-

risk och 6vertygande. Det &r inte létt
att viaxla mellan rollerna. Koncentrera gar-
na siljarbetet till en viss tid i veckan. Ta det
pa allvar, forsok bli battre pa det. Du kan
léta en kollega lyssna pa ett séljsamtal for
att fa synpunkter, eller spela in och lyssna
igenom efterat.

Ta kontakt pa ett siatt som du trivs med
och som fungerar for uppdragsgivarna.

En del ringer, nagra bokar tid och gar upp
till redaktionen, ménga mejlar, andra skri-

mycket tid som behovs for att f bestéll-
ningen, annars tappar du tid och blir sarbar
for prutning. Noggrannare research och in-
tervjuer ska goras nér det finns ekonomisk
tackning.

Att bygga ett frilansforetag pa att sdlja
fardiga reportage pa spekulation &r i prin-
cip omgjligt. Om en ny uppdragsgivare vill
ha underlag for att kunna bedoma din kom-
petens, hianvisa till tidigare arbetsprover el-
ler andra redaktorer som kan fungera som
referenser. Om ett unikt tillfalle dyker upp
som du vill fanga i flykten, gor da intervju-
er, men vianta med att sammanstélla repor-
taget tills du vet vem kunden blir, hur denne
villha det och vad kunden érvillig att betala.

Trina och forbered dig. Bestim innan
du ringer vad samtalet ska leda till, trapp-
stegsvis. En bestillning? Att redaktionen
bekostar research som gor att du kan ta
fram ett mer utarbetat forslag? Lofte om
ett skriftligt forslag per mejl som de kan
fa fundera pa? Eller helt enkelt en positiv
kontakt?

Lika vél som du behover bestéllning-
en sd behover kunden din artikel eller ditt
inslag. Ménga medier &r helt beroende av
frilansar och det dr du som tillhandahéller
innehallet. Du har all anledning att stracka
pa dig nér du ringer eller mejlar ett forslag.

ver forst och foljer sedan upp med ett tele-
fonsamtal. Mejl har fordelen att de ar latta
att fa ivdg — men ocksa ldtta att missa eller
radera.



Nir du ringer, se till att din miljo ar lugn,
att du kan tala ostord, att du har alla papper
framme. Ring vid ratt tid, nar det ar lug-
nast, ndr redaktoren ar matt och utvilad.
Undvik att ringa den dag d& veckotidningen
har sin slutproduktion. Sddana uppgifter
kan du samla i ett kundregister 6ver dina
viktigaste uppdragsgivare.

Kolla om det passar redaktoren att prata
just nu, men tank inte att du stor. Det ar re-
daktorens jobb att prata med dig. Du forser
redaktionen med material som de behover
och fortjanar darfor full uppmérksamhet.

Forséljning ér teater. Std upp och le nir
du pratari telefon, det hors. Lat siker. Prata
inte om din kompetens — demonstrera den.
Pladdra inte. Kom till skott. Var personlig
utan att bli privat. Se dig sjdlv som en med-
arbetare. Var inte generad over att du séljer.
Koparen forvantar sig inget annat.

Droj med att prata om priset. Ge redak-
toren tid att gillaidén, stanna kvariett sam-
tal om innehalletiartikeln eller inslaget, om
det visentliga for lyssnarna eller ldasarna.
Engageraredaktoren i idéarbetet, diskutera
bildlésningar, ljudmaterial, faktarutor. Du
kan ge ett pris forst nar du vet att kunden
ar intresserad av att kopa och vet vad kun-
den vill képa. Hur stort kndck? Hur ménga
intervjuer? Vilken research? Vill redakto-
ren publicera béde i tidning och pa webb?

Om det ar ett stort jobb, ett gravjobb, en
bok eller artikelserie, erbjud grundresearch
och en detaljerad synopsis med kostnads-
forslag mot ett mindre arvode och utan

koptvang.

Visa att du sjélv ar intresserad av am-
net. Beskriv artikeln konkret och lockande
sa att redaktoren blir nyfiken pa att lasa
den. Gar det att bevisa mottagarvardet?
“Det skrivs ju mycket om det har just nu.”
Redaktoren har en sidbudget. (Det kan ock-
si vara en forhandlingsfint. Aven kunden
har bade gungor och karuseller.) Under-
stryk att ditt reportage med bra bilder kan
laggas ut pa ett uppslag eller atta sidor. Vips
sjonk kostnaden per sida.

Forbered dig pa vilka invindningar som
kan komma och vad du ska svara. Respek-
tera kundens &sikter. Sig inte 6ppet emot.
Gé inte in i ofruktbara diskussioner. Lyssna
aktivt. Tystnad kan ibland vara den bista
forsaljningstaktiken.

Anda ett nej? Siljproffsen har en
80/20-regel, de riknar med &tta nej pa tva
ja. Ge inte upp. Prata av dig med en vinlig
kollega nar det kianns for tungt.

De som tackar nej &ar inte onda
manniskor. Kunden har inte alltid ratt, men
kunden bestimmer. Forbered en snygg av-
slutning pé ett samtal som inte slutar med
kop. Aterkom med ett nytt erbjudande en
annan gang.

Ett nej kan bli ett ja. Fraga om de be-
hover nagot annat, senare. Det kan bli ett
samtal som inte maste leda till omedelbart
kop och som darfor kan foras lugnare.

Ett ja kan bli tva ja. Kanske vill de ha en
uppfoljning. Eller kan tdnka sig att bestilla
ytterligare ett reportage. Erbjud négot mer.

Saft ditt pres. Och st fsr def!

andlédkare och bilmekaniker foreslar

inte ett pris. De talar om hur mycket

det kommer att kosta. Bestdm din
taxa. Journalistforbundets Frilansrekom-
mendation visar vilka priser en frilans be-
hover sdtta for att kunna ta ut en 16n som
motsvarar medianlonen for anstéillda jour-
nalister inom dagspress i Stockholm. Men
tank pa att hogre kvalifikationer, specialist-
kunskaper och langre erfarenhet i yrket ska

leda till hogre arvode. Ju mer erfaren du ar
desto fortare nar du ett fullgott resultat.
Om du ligger kvar pa samma niva ar ef-
ter ar sa innebdr det att dina artiklar blir
billigare ju duktigare du ar. Du ska ta betalt
for din kvalitet och produktivitet, det gor
alla foretag. Bestdm din prislista. Lat den
sétta sig i ryggmairgen. Du maste overtyga
dig sjalvom att din taxa ar rattinnan du kan
overtyganagon annan. Ha principer, och gor
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ibland
undantag fran dem. Du kan ha en ideell
kvot. Arbeta billigare ibland om du vill, men
efter ett medvetet beslut med ett uttalat syf-
te, inte for att du kdnner dig pressad till det.

Om du aldrig far nej for att du ar for dyr
sa dr du troligen for billig. Har du mycket
att gora kan det vara dags att hoja taxan.
Forsok ta reda pa hur mycket andra frilan-
sar tar betalt. Ta hjdlp av Arvodesguiden.se
eller stall en vénlig fréga till andra frilansar
som jobbar for samma kund (de har ju ett
intresse av att andra inte bjuder under dem).

Laborera med genomtinkta rabatter
vid langvariga jobb, dterkommande jobb,
flera jobb i ett paket, for sarskilt gynnade
kunder, for jobb som du skattar sarskilt
hogt och liknande. Att berdkna tidsétgéng
ar en bra utgdngspunkt for att rdkna fram
ett pris. Berdkna realistiskt hur manga tim-
mar research, resor, intervju, utskrift, ma-
nuskontroll och leverans tar. Rdkna med
strulmarginal.

Om ni pratar tid, se till att kunden vet
vilken din timtaxa ar. Det ar branschprax-
is att diskutera timmar istéllet for kronor,
det upplevs som mindre laddat. En nackdel
ar att det gar att ifragasitta din tidsutrak-
ning. En annan &r att tid inte sidger néagot
om mottagarvirde, ldsarintresse. Sensatio-
ner far samma pris som vardagsmat. Om du
har ett attraktivt material kan du diskutera
pris per artikel/inslag istillet.

Det finns andra prismodeller. Du kan
erbjuda tre artiklar och ge rabatt om de
koper hela paketet. Du kan ta betalt enligt
ett fortlopande frilanskontrakt dar du ga-
ranteras en intdkt varje ménad och sjilv
garanterar nyhetsbevakning, tillgdnglighet
och leverans. Om du erbjuder flera artiklar
samtidigt och lyckas, s har du sparat dyr
insiljningstid. Du har ocksa hjilpt kunden
att bli mer effektiv.

Om redaktoren har synpunkter pa kost-
naden, anviand forst plusmetoden, sedan
minusmetoden och sist godismetoden.

e Plusmetoden syftar till att paverka
kunden. Beskriv allt som ingér i ditt
erbjudande, vilken kunskap du redan
har i amnet, vilken research du kom-
mer att gora, vilka intervjupersoner du
har tillgang till etc. Lagg gérna till na-
got plusvarde efter att du namnt priset,
sd attinte siffran blir hingande i luften.

e Minusmetoden syftar till att péver-
kavaran. Om priset ska vara mindre sa
maste varan bli mindre. Ta exempelvis
bort en faktaruta, erbjud dig att gora
en telefonintervju istillet for att resa
dit eller stryk en av intervjuerna.

e Godismetoden vinder pa forhand-
lingen. Lat redaktoren ndmna en sum-
ma och berétta vad han eller hon i s
fall far i pésen.

Var vuxen, vanlig och aningen strikt. Var
mjuk i samtalet, var fast i saken. Bli inte arg
péa kunden. Avbgj vanligt ett for 1agt arvode,
eller be att fa tinka pa saken. Ha is i magen.

Avslutning: Sammanfatta vad ni kom-
mit Overens om. Beskriv 6verenskommel-
sens Omsesidiga innehall exakt i ett mejl
som ska besvaras — till exempel vad upp-
draget innebar, leveransdatum, var det ska
publiceras och vad priset ar. Har kan du ta
hjalp av Journalistférbundets avtalsmallar.

Boktips

Gerillaforetagaren, Stefan Ekberg

Skriv, sélj & bli 1onsam! — sa lyckas du som
frilansjournalist, Camilla Bjérkman

Jacka upp priset, Karin Klerfelt



LeveransS och kundvérd

an ska vara hel och ren, sa for-
dldrarna. For en frilansjournalist
innebir det att vara skotsam i alla

detaljer. Stora foretag kallar det kvalitets-
sakring.

Det ricker inte att vara en begévad fo-
tograf eller stilsdker skribent. Den som har
namnomsigattvararejil, palitligoch punkt-
lig kan 4ndé ofta bli mer anlitad Du siljer
tre saker: Service, innehéall och upplevelse.

Servicen ar att du ar hel och ren, att du
hjélper uppdragsgivaren i hans eller hennes
arbete. Du l6ser problem. Tacka inte nej om
du blir erbjuden ett jobb och inte har tid el-
ler lust, tipsa istédllet om en annan frilans
som du har fortroende for. Du far goodwill
nér du hjilper uppdragsgivaren och gynnar
samtidigt ditt natverk.

Innehéllet dr det som kunden behdver,
text pé sidor, ljud i etern. Rétt tonfall, rétt
format, ritt langd.

Upplevelsen ar den sarskilda kvaliteten i
ditt arbete, den valformulerade texten, bild-
ensomldsarnakommer att stannaupp infor.

Den som ir hel och ren har koll pé alla
delar av sin produktion. Strula inte. Gor li-
vet enkelt for redaktoren. Undvik att stora
med att i ondédan aterkomma med fragor.
Undvik att omférhandla deadline eller pris.
Lamna i tid, gdrna med marginal.

Gor rétt. Leverera bilderna exakt sa
som fungerar bast for mottagaren. Texten
ska se ut som texterna i tidningen. Lat en
kollega lasa innan du skickar. Inga korrek-
turfel. Lar dig gora perfekta fakturor.

Var nébar. Se till att ditt telefonnummer
och lénk till din hemsida finns i alla mejl.
Ha jarnkoll pa telefonsvararen. Ring eller
mejla alltid tillbaka.

Kom ihag avtalet. Ta fram den skriftliga
overenskommelsen. Se till att leverera det
du lovat. Fréga om de ar ndjda och forsok i
annat fall att gora dem néjda.

Bygg relationer med dem du vill ha rela-
tioner med. Kommentera layouten nir den
ar publicerad, om det dr motiverat. Tipsa
ibland om nyheter utan att silja in det som
ett jobb. Kommentera tidningens nya utse-
ende. Beritta att ditt inslag som de sdnde
har citerats i ett annat sammanhang, med
angivande av killa.

Varda ditt namn. Din byline ar ditt varu-
marke. Bygg det. Ju ldngre du frilansar, ju
fler media du har publicerat dig i, ju mer du
syns, desto mer kint blir ditt namn. Ladda
det med positiv energi.

En egen hemsida har flera positiva
effekter. Du slipper presentera dig utforligt
i telefon, du kan latt visa referenser och ar-
betsprover. Hemsidan ska vara minst lika
professionell som du dr. Liagg in en lank i
signaturen i alla utgaende mejl och pa visit-
kort, kanske till och med i telefonsvararen.

Anvind Servicebolagets Frilanskatalog.
Dess syfte ar att uppdragsgivare latt ska
kunna hitta ritt person. Har kan du lagga
in en gratis annons om dig och dinin -
riktning.

Luspank och idérik — 6verlevnadsguide
for siljskygga kulturskapare, Ulla-Lisa
Thordén och Thomas Ostberg

Forsaljning for icke-séljare, Britt-Marie
Ahrnell och Leif Klockare

Salj dig sjalv och ta betalt, U-L Thordén
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1.

Slipa din formaga. Bli en bittre
skribent/fotograf. Ga kurser. Disku-
tera dina alster med kolleger, vinner,
lasare och barn.

Sokarljuset pa. Samla klipp, kolla
trenderochtendenser,lyssnapasnacket
i korvkon, kann in tiden och vart den
ar pa vag.

Lat hundra jobb rulla. Hall ett
jamnt flode i hela roret — idé-research
-insdljning-bestédllning-utférande-le-
verans-fakturering.

Silj till fler. Leta andra vinklar
pa ditt jobb redan frén idéstadiet.
Rewrita och sdlj igen. Gor artikel
av radio och radio av artikel. Mam-
man du intervjuade for fordldra-
tidningen kan vara kommunalarbetare
och Norrkopingsbo ocksa.

Vidga din marknad. Det finns tu-
sentals medier i Sverige. Lar kidnna
dem som kan bli dina kunder.

Lagt kortligger. Ge inte bort ditt ar-
bete gratis, och var disciplinerad. Om
ditt pris baserade sig pd 16 timmars
arbete sa gor jobbet péd 16 timmar. Mat
och skriv upp den effektiva tiden.

Bygg nitverk. Hall kontakt. Var 6p-
pen. Du vet inte vilka partners du har
om fem ar. Kurskamraten kan vara re-
daktor imorgon.

Agera fackligt. Tillsammans kan vi
astadkomma mycket som du inte méak-
tar ensam.

Acceptera svackor. Livet ar inte lin-
jéart, men du behover ndgon kollega att
tala med nér det ar motigt.

10.

11.

12,

13.

Bryt i tid. Om rorelsen gar daligt
lange sa ta &tminstone tillfalligt ndgon
anstillning, vilken som helst, sa att du
inte underminerar din ekonomi.

Skilj pa pengarna. Se firmans peng-
ar och dina egna som tva separata valu-
tor. Sparaifirman for investeringar och
som “konfliktfond” s att du kan tacka
nej till for laga arvoden. Lat firman ge
dig en bonus nir det finns Gverskott.

Ogonen pa bollen. Hill din vision
levande, Overtygelsen som ger dig
kraften att tdla motgangar, skilet att
du kliver upp ur sangen pa morgnarna,
som ar din fyr i natten.

Belona dig. Nar det gar bra: Unna dig
att gora ett dromjobb, unna dig en ny
matta, en plattare skarm, en ledig for-
middag eller en pése godis.

Léhkﬁpg

sjf.se/frilans /frilanskalkylatorn
/frilansrekommendationen
/frilansriks /servicebolaget
Snackbar, digitalt fikarum for frilan-
sar (hittas via frilans-lanken ovan)
arvodesguiden.se
frilansenager.nu
sverigestidskrifter.se/tidskrifter
driva-eget.se/frilansskolan

redaktionen-se.se

Facebooksidorna Frilans Riks och
Frilansjournalisterna

Konsten att Sélja har skrivits av Roland Cox och har formgivits av Géran Schusseleder





