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VALBEFINNANDE, GOD
HALSA OCH BRA
RELATIONER

En god story har ingredienser som beror minst ett av dessa
omraden.
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Forord

Vill du lyckas som forsdljare? D4 ér knepet att kunna
skapa trovirdighet och tillit.

Bista verktyget dr storytelling. En konst som gar ut pa att
formedla en stark kénsla.

Boken/utbildningsmaterialet som du nu har i din hand har
jag skrivit pa inspiration av den amerikanske
entreprendren och forfattaren Russel Brunson, kind som
guru inom digital marknadsforing.

Russels bocker har for mig blivit ndgot av en bibel som
gett mig nya uppenbarelser.

Jag har noggrant studerat hans digitala sdljsystem
Clickfunnels och anvénder det i dag for min egen
forsiljning.

Boken som jag har skrivit heter ”The One Thing” och
handlar just om hur du skapar trovérdighet och tillit.
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Hur bygger du en relation med den du ska sélja till? Hur
kan du anvénda storytelling till att fA manniskor att gilla
dig? Hur blir du en framgéngsrik forséljare? Detta oavsett
om forséljningen handlar om produkter, tjdnster,
funktioner, ett budskap eller bara en kénsla.

Konsten dr att berétta si att &horaren fAr samma kénsla
som du sjédlv hade nér du fick din uppenbarelse och blev
exalterad av det du nu brinner sa starkt for.

Du bygger en relation och bjuder in &horaren i din
beréttelse sa att &hdraren bryr sig om dig som séljare,
ledare eller forelésare.

Da har du lyckats skapa trovérdighet och tillit.

Jag har sjdlv tjugotre ars erfarenhet av ledarskap och flera
ars traning i retorik. Jag har tidigare skrivit en bok och
genomfort 400-500 foredrag infor publik.



The One Thing

ooo0
ooo

Vad fick dig
o | att tro pa det?

The One Thing handlar om att hitta det unika som ger dig
en ny marknad. Det jag beskriver dr en utvecklad metod
som jag testat i tva dr. Den dr framgéngsrik nir du ska
kommunicera, sdlja och fi fram ett bestdende budskap
med stark genomslagskraft.

Oberoende forum - textform eller muntligt — kan du likna
den starka genomslagskraften med en dominobricka.

Téank dig nér du ger den forsta brickan en stor knuff sa att
hela spelet sitts igdng och inte slutar inte forrdan den sista
brickan ligger ner.

Ténk dig att fa formedla ndgot som blir sa kraftfullt att
det nér dnda fram och blir bestdende hos den som lyssnar
pa eller ldser ditt budskap.

Sa hir brukar jag gora nér jag ska hitta ett sdtt att lansera
en ny produkt, tjanst eller till exempel en foreldsning:
Innan jag bygger min story sa funderar jag vildigt noga
pa vad ”The One Thing” dr och jag menar att det dr en
process som maste fi ta tid.



Jag gér ut och gér, fikar, tinker, l4ser eller surfar pa nétet.
Darefter funderar jag pé vad som fick mig personligen att
tro pé att detta som jag ska formedla till den som ska
lyssna pa mig. Vad var det som gjorde detta unikt for
mig?

Sedan skapar jag en beréttelse utifrdn detta. Storytelling
ar ett kraftfullt verktyg om du kan aterge en berittelse
som verkligen beror din ahorare.

For att lyckas skapa trovérdighet behdver min beréttelse
vécka intresse och ge den jag vinder mig till en
upplevelse av samma sinnestillstind och kénsla som jag
sjilv hade nir jag fick upplevelsen. Aven om det var for
20 ar sedan det hinde mig sa ar det ndgonting som jag
mdste kunna formedla sa det berdr.

Nu nér jag dntligen tror mig ha kommit pd vad det &r som
ar mitt statement, det vill sdga pdstdende, da skriver jag
ner det.

Sen utmanar jag det pastdendet med flera frigor for att ta
reda pa om det &r sant. Nér jag vél intalat mig sjilv att det
héller borjar jag formulera min berittelse med ett
erbjudande for att kunna skapa fortroende.

Vill ndgon kdpa mina budskap, tjénster eller produkter?
Har jag inte ett attraktivt erbjudande? Da maste jag ga
tillbaka och fundera p4 om mitt statement haller. Det

finns tre viktiga delar att fundera lite extra pd om jag inte
lyckas med min forséljning.
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e Jag drinte i den fruktsamma zonen.

e Det ir inte en ny mojlighet.

e Detta ar inte 1 Bla havet, som vi kommer till
langre ner.

Du méste hitta "The One Thing!” Det som skiljer dig frén
alla andra och gor att du far en sé stor effekt att du lyckas
f4 ner den forsta stora dominobrickan.

Men sedan maste du dven kunna formedla detta genom
en berittelse sd att dhoraren kan fa samma kénsla som du
sjalv fick nédr du kom pa din idé.

Liangre fram 1 boken gér vi igenom hur man framfor en
berittelse sa att det verkligen skapar trovardighet. Detta
efter en unik struktur som jag ldrde mig av Russel
Brunson.

For att kunna arbeta fram en trovérdighet och skapa en
bra storytelling om din vision eller drom s& behdver du
ha en idé om en produkt, tjénst eller ett budskap. Det har
vi ndmnt tidigare. Men for att lyckas sélja sé dr ett
statement grunden att bygga upp din beréttelse utifran.

Det hér dr ett exempel pa ett statement som du verkligen

har stor nytta av. For nér du har lyckats definiera det sé ar
du unik och vet hur du ska formulera din beréttelse.
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Detta ér anvéndbart for alla produkter, tjdnster och
budskap.

I denna mening ér det tanken att du ska byta ut det som ar
innanfor parentesen till dina egna ord. Till exempel kan
du se hur jag gjort i mitt egna statement som jag
formulerat. Mitt specifika fordon kriver en forklaring.
Det jag kallar fordon ar formen du levererar ditt budskap,
tjanst eller produkt pd. Som du kan se ar mitt fordon (The
One Thing) en bok, en foreldsning, en video och en
ljudbok.

Om jag kan fa dem tro att (mitt nya erbjudande) dr
nyckeln till (vad de onskar sig mest) och dr endast
uppndeligt genom (mitt specifika fordon) da blir all
annan invéindning och oro irrelevant och da mdste du
betala mig pengar.

Mitt egna

Om jag kan fa dem tro att (storytelling) dr nyckeln till att
(6ka din forsdljning 10 ganger) och att det dr uppndeligt
genom (The One Thing) da blir alla andra invindningar

och all oro irrelevant och du mdste de betala mig pengar.
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Skriv ner ditt statement hdr:
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Ro6da och bla havet

rRida havet Blia Havet

Nir jag ska sdlja finns det en friga som jag brukar stilla
mig: Jag illustrerar den med tva olika “hav” som
metaforer.

Vi borjar med det roda havet dér alla som redan finns pa
marknaden som &r heta. P4 den marknaden finns det
produkter och tjdnster. Dér rader det redan konkurrens.

For att vara unik géller det att specificera och tinka
igenom ditt statement. Du gor en analys och funderar

igenom hur ditt erbjudande skiljer sig frin alla andras.

Anteckna hadr:
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Sa nu har du gétt igenom pa vilket sétt ditt budskap, din
tjanst eller din produkt dr unik. D4 kan du borja skapa.
Nyckeln dr att bygga upp en beréttelse som verkligen
visar pa att alla som vill ta del av det du séljer méste gora
det via ditt erbjudande.

For att fa tillgéng till din 16sning s& behdver alla vara
beredda att betala pengar for det du erbjuder. Precis som
jag nu fitt dig att tro pa mitt erbjudande. Annars hade du
inte valt att komma pd min forelésning eller kopa mina
produkter.

Till grund for detta har jag haft mitt statement som jag
noggrant jobbat igenom for att du till exempel ska kdpa
min bok eller komma pa min foreldsning. Det ar det vi
kallar det bl& havet - da du &r ensam med ditt erbjudande.

Vad vill du sélja? En produkt, en tjanst eller ett budskap?

Anteckna hadr:
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Beskriv vad som skiljer dig fran andra:
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Det ar 1 konflikten du skapar kanslor

BRON AV EN UPPENBARELSE

(P
SlE  TERNISKT
“NORDERI”

Det ér kénslor och inte logik som séljer och det dr under
paverkan av kénslor du tar beslut om att kopa.

Lamna dérfor allt tekniskt norderi hemma och anvind dig
istdllet av hur du kédnde forsta gdngen du sjédlv kom i
kontakt med din produkt, din tjdnst eller ditt budskap.
Mainniskor struntar i tekniska detaljer. De vill kénna det
du kinde forsta gngen.

Det ér den kédnslan som du nu maste férmedla till dina
ahorare om du vill skapa det vi ér ute efter - trovérdighet.
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Beskriv din uppenbarelse och kénsla forsta gangen:

Karaktiren

Formedla
1. Offer

2. Aventyrlig
3.8y mpatisk
4. Rolig <
5. Krafefull

Karaktir

Karaktéiren betecknar en persons kdnnetecken,
egenskaper eller laggning.
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Fem vildigt vanliga karaktdrer som ofta du kan kdnna
igen hos en skadespelare ér offret, den dventyrlige, den
sympatiske, den rolige och den kraftfulle. Det &r
egenskaper som gor att vi gillar den personen.

Vilka ér dina tva starkaste egenskaper som kdnnetecknar
dig?

Anteckna hadr:

Om en skddespelare har minst tvé av ovanstdende
egenskaper i sin karaktir gor det rollen extra stark.
Mgjligheten att man gillar skadespelaren okar dé rejélt.

Darfor lagger skddespelare mycket tid pa att ldsa in sig i
sina roller.

Beskrivning av rollen som skadespelare.

Som skadespelare kan man arbeta inom teater, film, radio
och TV.

I arbetet som skddespelare ingar att std pé en scen infor
publik eller framfor kameran vid film- och Tv-
produktioner. En stor del av arbetstiden gér &t till att Gva
in repliker och repetera med kollegor.
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Hur kan man da nyttja detta i en marknads- och séljroll
eller i en roll dér du talar infor publik?

Nér man ska formedla ett trovardigt budskap och
inspirera andra méanniskor kan man utnyttja de metoder
som skadespelare jobbar med for att ta fram karaktéren i
sin roll.

Vi hor ofta uttrycket att vara sig sjalv ar alltid basta
16sningen. En bra historieberittare dr sig sjidlv 4nnu mera
pa scenen med en god sjélvbild som gor att han eller hon
kan anpassa sig efter olika mélgrupper och situationer
samt forstarka sina bésta sidor/karaktérer.

Genom att jobba med sitt kroppssprak, variationer i
berdttandet och genom att forstidrka sina tva bésta
karaktérsdrag kan man gora beréttelsen mer intressant att
lyssna till.

Du ska absolut inte gora som en skddespelare och bli
ndgon annan. Du ska didremot anvénda konsten att lyfta
dina tva bista karaktirsdrag och for det kridvs god
sjalvkdnnedom och att andra ger dig feedback pé vad de
gillar hos dig.
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Saljscript

HOOK STORY OFFER

Hook, story, offer

Lat oss borja med den 6vergripande strukturen. I
exempelvis en séljvideo ér det viktigt att du foljer dessa
fyra steg: Vem? Vad? Varfor? Hur?
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PEN HEMULIGA FORMELN

VAD VARFOR HU
_',.-l- —_—

Det hdr ar det hemliga skriptet pd hur du lyckas i
forsiljning: Hook, story och offer.

For att enkelt forvandla detta till svenska sa innebér hook
att du ska “kroka” din publik. Det vill sdga vicka ett
intresse, fdnga uppmérksamheten, skapa dvertygelsen om
att ga vidare och lyssna pé din story, din personliga
beréttelse om din emotionella upplevelse nér du fick din
aha-upplevelse — din uppenbarelse av det du ville
astadkomma.

Offer, som dr ditt erbjudande, dr ddr koparen maste kénna
sig emotionellt 6vertygad med en kénsla av vélbehag att

vilja fatta ett beslut om kop.

Jag ska nu ga igenom samtliga tre viktiga steg och borjar
bakifran med sista steget, offer.
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Offer

Téank dig 1 en situation dér du ska sédlja ndgot och plotsligt
inser du att det finns hundratals, kanske tusentals, andra
som goOr samma sak. Hur kan du da i stéllet for att
konkurrera med sénkt pris hoja vérdet péd din produkt?

Tva sitt att ia
a@sta pris

1. Sank priset
2. Dka Viirdet

Det finns flera sitt. Jag ska ge ett exempel. Ténk dig nér
jag for forsta gdngen skulle triffa min nuvarande hustru.
Kvinnan som jag gatt och tittat pa ett tag och funderat
’tdnk om hon skulle bli min fru”. Sitt dig in 1 situationen
att sikert 100 andra killar tankte likadant.

Jag bjod ut min nuvarande fru pa en lunch och hon
tackade ja. Jag tinkte att det jag kunde pdverka var det
forsta ytliga intrycket: Mina klidder, mitt har och hur jag
luktade. Men om 100 andra tinkte samma sak, hur skulle
jag da kunna paverka hennes kénslor.
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Nu tar vi bort pengar och tekniska detaljer som att kunna
kdpa henne en massa saker.

Hur skulle jag kunna hdja virdet pa mig som produkt?
Varfor skulle hon vélja mig...?

Vad skulle det st pé din lista? Hur skulle du dka ditt eget
virde?

I....
2....
3....

Vad har du skrivit? Vad stod det pé din lista? Varfor
valde din partner dig?
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For att du inte ska behova konkurrera med priset méste
du hoja vérdet pd det du ska sélja. Ditt erbjudande maste
bli vassare dn konkurrenternas.

For att inte behdva sdnka priset och ta dod pa en hel
marknad, dér du sjélv blir storsta forloraren, sa maste du
addera mervérden till din forséljning.

Det finns flera sitt att 6ka vérdet pa sin forsiljning.
Ytterligare ett exempel:

Ténk dig att jag haller ett papper i min hand. Om jag
skulle forsoka sélja det till dig, vad skulle du dé vara
beredd att betala? Precis — inte s mycket.

Men om jag adderar ett virde till pappret jag vill sélja till
dig.

1. Jag skriver ned hur framgéngsreceptet ser ut pa
ena sidan av papperet.

2. P4 andra sidan skriver jag ned hur du kan skapa
din egen plan for att lyckas.

3. Du far tillgdng till de absolut viktigaste nycklarna
genom att du fir ladda ned min E-bok dér jag
detaljerat gdr igenom detta steg for steg.

4. Du far dven tillgéng till min ljudbok s& du kan
lyssna i stillet.

5. Du far ocksa tillgang till en video med en
beskrivning.

Vad dr nu mitt papper vért?
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Det dr sa jag vill att du tanker. Hur kan du tillféra mer
vérde till ditt erbjudande s& du slipper sénka priset?
Eftersom produkternas priser inte skiljer sig s mycket at
sa kommer kunden att vilja ditt erbjudande eftersom han
eller hon dé far mer for pengarna.

NAR EN PRODUKT BLIR ETT ERBJUDANDE

= RESULTAT

e

Dina bonusar gor ditt alternativ unikt. Koparen fylls
ddrmed av kénslan att géra en bra affdr. Da blir din
produkt ett erbjudande och du lyckas att na resultat i din
forsiljning.
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PRODUKT INVENTERING

POTEMSIBLLA PROBUKTER

Ett bra sétt dr att gora en produktinventering for att ha
kontroll pa samtliga produkter och tjanster eller budskap
som du har gjort till erbjudanden.

For att Enkelt ha kontroll pd dina potentiella produkter
som du ska silja.
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Story

Din story ar ett viktigt verktyg nér du vill fa nagon att
lyssna pé dig och nér du ska bygga fortroende och tillit.
En story som bygger pa att fa dig att ga fran tekniskt
norderi till att formedla en emotionell kénsla &r ett
oerhort effektivt redskap som bygger upp ett intresse for
dig som person.

VARFOR STORYS AR OSLAGEBART!

- For Att Niigow Ska Andra Sitt Hde
Sh Miste e Ta Ett Beslut.

- For At De Ska Ta &t Beslut, Kriivs
Det At e Andrvar Status.

- pet Blista Sittet Att Andra Status Ar
Genom Storys!

Vi anvénder oss av det magiska skriptet fran den har
boken om storytelling av Russel Brunson, ”Bron av en
uppenbarelse”.
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BRON AV EN UPPENBARELSE

TERMISKT
“NERDERL

KANSLOR Logik

Metoden bygger pa en struktur som gor att du tar bort
fokus fran logik och tekniskt norderi till att istdllet berdtta
om kénslor och upplevelser.

Du forstar sjélv att detta blir ndgot helt nytt for kunderna
som &r vana att lyssna pd utliggningar om tekniska
detaljer. I stéllet tar du med dig din publik pa en
kinsloladdad resa. Vilken story tror du bygger mest
fortroende? En story om tekniska detaljer eller en story
om ett dventyr som &r kdnsloladdat? Vi gr igenom 1
detalj hur du steg for steg bygger din berittelse sa att den
blir intressant att lyssna pa utifran syftet att skapa
fortroende och ge dig nya mojligheter.

Hook

I hooken é&r det extra viktigt att tinka pa att du ska sdtta
pa ett tillrdckligt intressant bete for att f4 ndgon att vilja
hugga pa din krok.
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Téank pd hur svart det kan vara att fa napp. Darfor
behover du i ett inledningsskede i en affarsmodell
fundera 6ver vad du ska ha for bete.

Direfter behover du tinka vilka ytterligare beten du har
pa lager och hur du ska formulera dessa. Alla hugger inte
pa samma krok. Dérfor behover du anpassa flera olika
hookar for olika mélgrupper.

Nedan beskriver jag en process for hur du kan utforma
exempelvis en video for det du vill silja.

=
% DEN HEMUIGA FORMELN
i o VEM

Ifl'_
<.
L
e 3w
VAD VARFOR
—

Vem

Vem du dr bygger fortroende for dig som karaktér. Har
ska du dven ta med en stark hook for varfor man ska vilja
lyssna pa dig. Redan inledningen, kanske till och med det
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forsta du sédger, ska vara s kraftfullt och intressant sa att
du fangar din publik direkt.

Vad

Det &r extremt viktigt att storyn som du beréattar ger svar
pa frigan vad det dr du &stadkommit och vad blev det for
fordndring och resultat.

Varfor
Ditt erbjudande ska svara pd frdgorna varfor du tycker att
koparen ska ha produkten eller tjansten. Du behdver ha

ett attraktivt erbjudande med ett stort vérde.

Det dr med erbjudandet som du ska avsluta affaren och fa
kunden att kopa just av dig.

Det &r viktigt att du dr dvertygande om att ditt erbjudande
ar vardefullt for att det ska bli en forsdljning.

Hur

Nu dr du i sista steget i ”close down”, stdnga affdren, och
f4 koparen att trycka pa bestdll-knappen. Antingen i din
online-butik eller i1 det verkliga motet med en person som

du vill 6vertyga med ditt budskap.

Sedan gor du en video och spelar in ditt erbjudande med
strukturen och din story som grund.
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Anteckna!

Vem du dr:

Vad du har att sdlja:

Varfor du tycker képaren ska ha din produkt eller tjdnst:

Hur kunden gor for att bestdlla:
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Hur du skapar ett sdljande erbjudande

Mitt syfte har varit att du ska fa gratis kunskap genom att
f4 komma kostnadsfritt p& min foreldsning och dessutom
f4 en vérdefull produkt i form av rétten att ladda ned
boken “Fran drom till verklighet” helt gratis.

Som motprestation ger du mig tillgang till nésta steg som
ar din e-postadress och ditt namn samt att du kommer pé
foreldsningen.

Vill du dessutom f3 tillgéng till hela

foreldsningsunderlaget "The One Thing” fir du kdpa den
for ett kraftigt rabatterat pris till ett hogt vérde.

Hir ar exempel pd mina exklusiva erbjudanden nér du
kommer pa mina forelésningar:
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Erbjudande

Erbjudande Ett.

Forsta erbjudandet inkluderar en unik
produkt/tiinst/budskap, hela materialet som PDF (som
du sjilv kan skriva ut) samt tillgang till hela
foreldsningen pd film.

Erbjudande Tvd.

I andra erbjudandet far du tillgang till en unik
produkt/tiinst/budskap, ett unikt kompendium inbundet
med hela materialet samt tillgang till hela foreldsningen

pd film.

Erbjudande Tre.

1 tredje erbjudandet far du tillgang till en unik
produkt/tiinst/budskap, ett unikt kompendium inbundet
med hela materialet och tillgang till hela foreldsningen
pd film. Som extra bonus far du mojlighet till en
halvtimmes professionell coaching att komma igang.

Eftersom jag i min marknadsforing via sociala medier
samlat in namn och e-postadress s kan jag nu anvédnda
detta till &r att skapa merforsdljning i form av att jag
erbjuder dig att kopa min foreldsning, coaching eller
mina olika bdcker flera ganger.
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Har ar ett erbjudande i min siljtratt.

THE ONE THING

THE ONE THING LIVE 2019

DET HAR AR ETT LYXIGT ERBJUDANDE FOR DIG!

Boken The ONE Thing (varde 279 kr)
Boken Fran Drém Till Verklighet (varde 250 kr)

1 timmes coaching i storytelling med Mikael Reijer {varde 1500 kr)

€ L < <

1 timmes coaching | mindset med businesscoachen Lasse Nygren (varde 1500 kr)

€

1 timmes coaching i onlineférsaljning med marknadsféringsexperten Stefan Florin
(varde 1500 kr)

L4

Foreldsningen inspelad (tillganglig i 72 timmar) (vdrde 299 kr)
v BONUS #1: 30 min statement coachingvideo (varde 297 kr)
v BONUS #2: Video, kom igang med ClickFunnels (varde 197 kr)

(Totalt varde 5822 kr)

Nu endast: 495 kr
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E-postadresserna har du stor glddje av i din verksambhet!

Forséljning handlar om att bygga relationer, dela med sig
och vara unik. Om du inte ska vara dér alla andra redan
har etablerat en marknad (i rdda havet och slass om
priset), da behover du etablera en ny marknad i det blaa
havet dér du ar ensam och kan skapa bra erbjudanden.

Med storytelling om din personliga egen beréttelse sa blir
du unik.

Skriv gérna ner vad ditt erbjudande &r och forsok att
skapa tre unika erbjudanden for varje produkt eller tjénst.

Mainniskor vill ndmligen kunna vélja och vara exklusiva.

Erbjudande Ett:

Erbjudande Tva:

Erbjudande Tre:
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Storytelling - Skriptet

BAMGRUNDSTORY

WFPENBAREGLSEMN S —

OMSKMNINGAR ’

IMNTERMT: RESA
EXTERNT:

FORAMBRIMSEN

Introduktion — Bakgrundsberiittelse — Onskningar —
Viggen — Uppenbarelsen — Planen — Konflikten —
Prestationen — Forvandlingen.

Steg 1 — Introduktion

I introduktionen infor ditt framtradande, oavsett om det ar
hos kunden eller vid ett scenframtriadande, behéver du
beritta om varfor du dr dar och vad du har f6r mal och
syfte med ditt besok eller din foreldsning.
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Ska du gora en foreldsning infor publik dr det en fordel
om arrangdren presenterar syfte och mél och gor en kort
introduktion om vem du &r och varfor du ar dér.

I sdljsamtalet gor du det sjdlv.

Att vara vil forberedd och kunna sin inledning ar
sjdlvklart for alla som vill nd framgéng. Det visar att du
lagt ned tid pa att komma insatt och palist.

Nér du sen ska inleda din beréttelse i de olika nio stegen
ar inledningen helt avgérande for om de som lyssnar pa
dig kommer att gilla dig eller ogilla dig.

Med kunskap kan du pdverka stora delar om vad kunden
eller ahorarna kommer att kidnna, tycka eller se redan
inom de forsta minuterna.

Skriv ner hur du vill bli presenterad eller hur du
presenterar dig sjdlv pd scenen, som sdljare, eller i din
video ddr du vill lansera din produkt, tjdnst eller ditt
budskap.

Anteckna hadr:
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Steg 2 — Bakgrundshistoria

Det édr nu din berittelse ska ta fart och det dr hér du ska
skapa en relation mellan dig och ahoraren. Ténk dig en
bra film som du tycker om.

Hur inleds filmen? I det allra flesta fallen borjar filmen
med att huvudrollskaraktdren bygger en relation med dig
som tittare.

Karaktirsdragen som huvudrollsinnehavaren i en film har
kan exempelvis bygga pa att rollfiguren &r ett offer,
dventyrlig, rolig, kraftfull eller sympatisk.

Den som bést lyckas bygga en relation med sin &hdrare,
som kan vara din kund eller din publik, den personen har
oftast kunna anvinda sina tva starka karaktérer och visa
dessa pa ett fortroendeingivande sitt.

Darfor blir din bakgrundshistoria extra viktig nér du ska
bygga en relation med din ahorare. Hur vill du uppfattas?

Att bara vara sig sjélv racker inte.

Du behdver ha en god sjélvinsikt sa du vet hur du
uppfattas, ndr du ar dig sjédlv. Nér du vet det kan du
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paverka motet med din dhorare. Och det hér dr extra
viktigt.

For det ar hir som det ofta avgdrs om den du ska tala till
gillar dig och vill hora mer eller om personens fokus
under ditt framtrddande kommer ligga pa nagot helt

annat.

Vad ska din berittelse om dig sjélv innehdlla?

Bérja anteckna lite stodord hdr:

Hér kan du exempelvis berdtta om nagot som du sjélv
upplevt genom &ren och hur du har blivit den du &r i dag.
Du kan berétta om din familj, dina intressen, utmaningar
och hur du kommit dit du &r.

Ténk dig att du ska ge en bild av vem du dr. Du ska
bygga en relation med din ahdrare for att bli omtyckt.
Ténk pé vad du vill signalera. Kldderna formedlar en sak,
kroppsspréket en annan och ditt tal en tredje.
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Det &r viktigt att f& det att hdnga ihop eftersom din helhet
blir beddmd pa ett sétt som du sjdlv kan paverka. Sa det
giller att verkligen vara forberedd och att strategiskt ha
tankt igenom hur du vill uppfattas nér du vill bygga en
relation tidigt i din beréttelse.

Ibland &r det svart och da finns det mdjlighet att ta
professionell hjilp. For du kan inte sjdlv vara expert pa
allt.

Det finns experter som bara jobbar med trdning av hur du
beréttar en story, retorik, manus, karaktérer och hur du
anvander rosten.

Alla detaljer bildar tillsammans en helhet och darfor ar
det bra om du har kontroll pé vad som du sjédlv behover

utveckla.

Anteckna gdrna hur du vill utvecklas:
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Steg 3 — Onskemél

1. Vinna
2. Hiwta
=. FLg

. .Stoppa

Ownskwningar
Nu ska du berétta om dina 6nskningar. Vad dr det du vill?

Det ska vi géra genom tva olika definitioner. Det ena &r
det externa, ditt mal. Ténk aterigen tillbaka pd en film
som du gillar. Vad handlar den om? Vad har den fér mal?
Det fyra vanligaste slutmalen i en film &r att den handlar
om att vinna ndgot. Det kan vara ett vinna en tivling, ett
krig eller erovra en skatt.

Eller sé kan det vara att hiimta ett foremal eller en
person. Ténk dig att filmen handlar om att ndgon blivit
tillfangatagen i djungeln. Da kommer filmen att handla
om att forsoka fa den personen fri.

Filmen kan ocksa handla om att fly fran ndgot. En
rollfigur har kanske blivit utsatt for ett hot, en storm eller
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en epidemi av ndgot slag. Det géller att forsoka ta sig
dérifran. Filmen kan d& handla om flykten.

I actionfilmer ser vi ofta att det installerats en bomb.
Filmen handlar d4 om forsok att hitta ett sitt att stoppa
bomben frén att utldsas sé att inga ménniskor kommer till
skada.

Utifrén det hér fyra olika handlingarna - att vinna, himta,
fly eller stoppa ndgot - byggs det upp en framtidsbild for
ahoraren vad filmen kommer att handla om.

Det ér ocksa viktigt i en séljande berittelse att kunna
mala upp bilden av vad du kommer att prata om for din
ahorare.

Tre exempel: Jag onskar att vinna 10 000-metersloppet
pa sondag. Jag Onskar att stoppa alla flygresor. Eller jag

onskar att skapa ekonomisk trygghet for min familj.

Den hér 6nskningen benédmner vi som den externa
onskningen, prestationen som du vill utfora.

Skriv ner vad du énskar dig i din prestation:
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Sedan har vi den andra delen av din 6nskning som ar
fordndringen. Hur vill du kdnna nér du utfort
prestationen? Vill du vara glad, lycklig och mé bra? Den
hér delen av 6nskningen gér ut pd att berétta om vilken
kéinsla du vill uppna.

Ahéraren har tidigare fatt vetskap om vad detta kommer
handla om. Darmed har du nu tva berittelser att bygga
upp din story runt, jag kallar det for hjéltens tva resor.
Den andra 6nskningen glommer vi ofta bort eftersom vi
ir sé upptagna med att forsoka beritta om sjélva
prestationen. Men det r inte dér kdnslorna finns.

Det dr i forandringen, konflikten, som kénslorna byggs
upp. I fordndringen sker ocksa en forstaelse for varfor du
kdmpar for det du dnskar dig. Det innebér ocksa att
ahoraren gillar dig for att du gor saker for att du vill gé
frén en situation till en annan.

Det ér ofta det manniskor verkligen onskar sig, att flytta
sig sjélva fran A till B. Och det dr vad som sker nir du
kidmpar for att genomfora en prestation.

Men det betyder inte alltid att du behdver lyckas till 100
procent med prestationen for att fa till en fordndring. Det
kan dnd4 bli en vildigt framgéngsrik och lyckad
berittelse.

Skriv ned hur du onskar kdnna dig efter fordndringen
som du kdampat for att uppnd genom din prestation:
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Steg 4 — Viaggen

Nér du nu har som ambition att vilja forverkliga din
onskning att vinna, hdmta, fly eller stoppa nigot sd utgar
du ju fran din nuvarande situation.

Hur ska du komma f6rbi det som du i dag sitter fast 1?
Kalla det vdggen. Det dr lugnt, tryggt, du har kontroll och
du vet hur det dr. Att ta det steget dr ofta svart.

Vill du exempelvis skriva en bok som séljs 1 10 000
exemplar, dé dr din stora utmaning att borja skriva boken.

Beritta om situationen du befinner dig i som just nu
stoppar dig frin att borja skriva boken. Kanske ér det
tiden du saknar. Beskriv vad som gjort att du inte tagit
steget.

Beskriv viggen (din viigg som du sitter fast i):

Beskriv kidnslan innan du kommit f6rbi viggen som
blockerar dig att ta steget att borja skriva.

Hur kéinner du dig?
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Steg 5 — Uppenbarelsen

Vad var det som gjorde att du plotsligt fann energi, tid,
kraft, motivation eller inspiration? Vad var det du kom pé
eller vad var det som hénde sa att du fick en aha-
upplevelse, en “uppenbarelse”, som gjorde att det
plotsligt blev mojligt att ta steget.

Beritta om vad som hédnde, hur du kdnde och vad som
gjorde att du plotsligt fick kraften att ta ett steg framaét.

Beskriv din uppenbarelse, det som fick dig att ta steget:
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Steg 6 — Planen

Planen, berdtta om hur du skapade den. Vilka var de olika
delarna som du bestdmde dig for? Hur skulle du gora?
Vilka steg skulle du ta?

Du ska nu beridtta om hur du ska g tillvdga. Beskriv din
plan hér. Ge tre exempel pa hur du kommer att kunna
genomfora din prestation. Beritta pa vilket sitt du

kommer att utfora din plan.

Vad ska du gora?

Beskriv din plan:
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Steg 7 — Konflikten

Under resan att nd dina 6nskningar uppstod det en
konflikt, ett hinder som plotsligt skapade motstand.
Négot som kanske fick dig att tappa motivationen.

Beritta om konflikten. Var detaljerad. Berétta om hur du
kdnde, hur du agerade, vad din omgivning gjorde och om
det intraffade ndgonting som var sarskilt viktigt.

Blev du ledsen, irriterad, arg eller 1ast i tanken? Det ér
hér 1 konflikten pd viigen mot prestationen som kéinslorna
skapas — det dr hér du bygger en stark relation med din
ahorare.

Har behover du verkligen visa vad du kénner och
upplever. Beskriv hur du 16ste upp konflikten och gjorde
sa att du kom vidare pd vigen mot din prestation.

Beskriv konflikten som uppstod. Beskriv vad som hdnde
och hur du kdnde det. Berdtta hur det loste sig och vad
resultatet blev:
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Steg 8 — Prestationen

Hur gick det med prestationen? Salde du dina bocker?
Lyckades du dstadkomma det du ville med dina
produkter, tjdnster eller budskap? Uppnédde du malet?

Ibland &r det inte det viktigaste i den hér delen att
verkligen lyckas nd malet. Men beritta &nda om hur det

gick att utfora prestationen.

Beskriv hur din prestation gick, hur vdl du lyckades:
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Steg 9 — Fordndringen

Nér du ér fardig och du har uppfyllt det du 6nskade med
prestationen, hur kinner du det da?

Hur paverkas ditt vdlméende, din hélsa och dina
relationer? Berétta om det. Blev det som du tinkte dig?

Jamfor med tiden innan du foretog dig din resa och
beridtta om skillnaden. Din férvandling, din story, ska nu
avslutas och det dr hir som &horaren verkligen ska fa
kénslan for hur det gick for dig.

Beskriv fordndringen. Vad dr skillnaden jamfort med
innan du paborjade din resa?
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Om Dominon inte faller

OM POMINON INTE FALLER

L. oo fordonet 2 wternd fortroende =, Batgnat firtroewnde

Om du gjort allt och dnda inte lyckas med din forsédljning
s& behover du inte ge upp for det. Du kanske har en
komplex produkt eller tjanst som kréver lite mer
overtygelse. Da behdver du fundera pa hur du kan fa mer
overtygelse 1 din argumentation och i ditt budskap.

Har ar en av 10sningarna nér du har en kund som ér
osdker. D4 behover du beritta fyra beréttelser enligt det
magiska skriptet i atta steg.

Forst en uppenbarelsestory om produkten, tjdnsten eller
budskapet. Din originalstory om The One Thing! Men
om det inte ricker sd far du berétta en story om séttet du
levererar din 16sning pé, om ditt fordon som kunden ska
fardas 1 for att lyckas som du.

Direfter berdttar du en story om de interna riddslorna.
Kan jag? Sedan beréttar du den sista storyn, den om de
externa rddslorna. Det som skrdmmer mig att ta steget av
ridsla for vad andra ska tycka och tro om mig.
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Detta ér dven ett dvertygande sétt att 14gga upp till
exempel ett webinar eller en presentation pa. For da
belyser du samtliga orosmoment for kunden. Det blir
lattare att fa ett JA i din forséljning.

Steg 10 — Fragor

Har far du 4tta frdgor som hjdlper dig att formulera din
story. De hér frigorna kan du pé ett enkelt sétt anvinda
nér du ska arbeta igenom alla stegen i beréttelsen.

1. Bakgrundsberittelse: Vilken ér din
bakgrundsberittelse som ger oss ett bestdende

intresse av att lyssna pa dig?

Stodord, vad ska din bakgrundsberdittelse handla om?
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2. Dina 6nskningar:
a. Externt: Vad ér det du vill uppna?
b. Internt: Vad ér det for speciellt
problem/utmaning du héller pa att jobba
med som du vill uppleva en foréndring i?

Stodord, vilka dr dina tva onskningar?

Prestationen:

Forvandlingen:

3. Viggen: Vilken var viggen/problemet som du
motte ndr du ville ta steget och forverkliga din
drom?

Stodord, vad héll dig tillbaka frdn att direkt ta steget?




55

4. Uppenbarelsen: Nér du satt fast i tanken och 1 ditt
agerande att fortsétta att genomfora din resa mot
att uppfylla din 6nskning, vad var det d& som du
kom pé som gjorde det mdjligt att steget?

Stodord, det som plotsligt gav dig energi och kraft att
ta steget mot dina onskningar:

5. Din plan: Vilken var planen du skapade for att na
dina 6nskningar?

Stodord, beskriv din plan:

6. Konflikten: Vilken var konflikten som uppstod pa
viagen?
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Stodord, beskriv konflikten:

7. Prestationen. Vilket var slutresultatet du
uppnadde?

Stodord, hur det gick:




8. Forvandlingen: Vilken var forvandlingen som du
upplevde?

Stodord, hur du kéinde innan du genomférde din resa
och hur du kdnde det efterdt:

Tolv mentala triggers

Niér du skall sdlja online med hjélp av video eller webinar
eller offline fran en scen sé finns det tolv mentala triggers
som dr bra att ha kunskap om nir man bygger sin story.

Detta “skript” anvénds med fordel genom att halla en kort
utbildning i ditt koncept sé att §horarna kan se hur din
metod kan hjdlpa dem mot sitt mél samtidig som du
bygger upp en relation och ett fortroende hos dem.

Tolvpunktslistan

1. Hook —Fanga publiken direkt med en lockande hook.

2. Authority — Visa att du ar en auktoritet. Varfor skall
dom lyssna pa dig? Beratta om din erfarenhet och
visa dina resultat genom fallstudier och referenser.
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10.

11.

12.

Pain — Vilket ar dina dhorares grundproblem? Varfor
ar dom har?

Dream — Var Onskar de vara? Vilka resultat/I6sningar
onskar de?

Agenda — Vem &r detta for och vad kommer de att
lara sig?

Teach — Beratta om det koncept och metoder som du
anvander for att fa resultat. Visa pa skillnaden i det
gamla sattet jamfort med det nya (ditt unika satt).
Identity shift — Skapa en vi och dom kansla, en kansla
av samhorighet. Fa dem att identifiera sig med vem
du ar och den gemenskap du vill skapa.

Your method — Berdtta om din metodik for hur du gor
saker. Beskriv den i en process pa 3-6 steg.

2 options — Har levererar du din pitch. Beratta for
dem att de har 2 val, antingen gora allt detta sjalv
(och slésar tid/energi/pengar) eller sa kan de vilja
genvagen att kbpa din 16sning/jobba med dig.
Testimonials - Visa dem genom att tidigare kunder
berattar vad som kan bli resultatet om de arbetar
med dig.

Qualify — Kvalificera dina kopare. Ha kriterier som
maste uppfyllas for att de skall fa mojligheten att
arbeta med dig. Du ar exklusiv/har en exklusiv
produkt som inte alla kan fa ta del av. Du ar en
auktoritet och ditt erbjudande ar en bristvara.
Offer — Ditt erbjudande (dar du till exempel bjuder in
dem att arbeta med dig).



Skriv ned dina tankar om hur du kan anvinda dig av
programmet:

Vilken ar publiken du ska ni?

Nu kommer vi till en intressant friga. Vilken ér din
publik? Kan du den? Vem sitter var? Hur ar deras
beteende?

Detta &r viktigt hur du formulerar dina erbjudanden, dina
beréttelser och din hook. Du behdver ocksa kinna till hur
din publik ser ut.

Detta dr nagot jag har med mig gratis fran tidig dlder nér
jag stod pé scenen i skolan. Jag fick dé lara mig att de lite
stokigare klasskamraterna satt langst bak i publiken och
forde visen.

Med andra ord s& hade de egentligen behov av att bli
sedda och bekriftade lite mer dn alla andra. Det dr 1 alla
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fall min tolkning. Men av nagon anledning som jag inte
kan forklara blev de eleverna i vuxen élder ofta ledare
och chefer av nagot slag.

Liangst fram i publiken i skolan satt plugghéstarna, de
som tog skolan pa fullaste allvar.

I mitten satt en blandad sammanséttning av elever. Ja, jag
vet att jag generaliserar lite. Men det finns 1 alla fall lite
sanning i det om du ténker efter.

Men hur ser det ut 1 arbetslivet?

Vad tror du, tink efter. Jo, de dér lite stokiga eleverna har
1 dag tagit position langst fram dér de hors och syns mest
medan plugghéstarna sitter stabilt och sdkert 1dngst bak i
publiken.

Hur nér jag dem som sitter ldngst fram och som vill synas
och bli bekriftade? Ofta med en aura som séger att de
sjélva vet och kan allt bést.

Da &r det mer 6ppna sinnen hos dem som tagit position
langst bak. De ténker pa hur de kan fylla pd med mer
kunskap. Ofta dr de tysta, sitter och lyssnar, tar in och
analyserar det du sédger.

En viktig reflektion och erfarenhet &r att det krévs olika

budskap for att na olika ménniskor. Det dr oerhdrt viktigt
att forstd att alla dr unika och har olika behov.
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Sa for att lyckas nér du sedan ska gé frdn “’plan to action”
sa géller att du har koll pé vilka du ska tala till och vilket
budskap du ska lyfta fram i de olika kanalerna.

Att bara sinda hejvilt dr ofta inte sa funktionellt och
resultatinriktat. Att paketera sina siljbudskap med en bra
uppbyggd Hook-Story-Offer gor ddremot att du kan né
framgang.

Sa ta ett papper och siétt dig ned innan du bygger din
process och fundera dver hur du ska na hela din publik.

Tre saker jag brukar tinka pa ar:

1. Demografi. Vilken &r min typ- och idealpublik?

2. Platser. P4 vilka plattformar, platser, forum och
nétverk finns publiken?

3. Intressen. Vad gillar 4horarna? Hobbyer, tv-
program, favoritidrotter och sé vidare.

For att na ut till dina som du ska prata till sd maste du
veta tvd saker om din publik:

1. Hur ir dhorarna?
2. Var ar dom?

Nér du har fullstdndig koll pd det sé dr det bara att sldnga

ut betet och f4 dem pa kroken. Du kommer ihag
hooken...
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Saljkanaler

Nu nér du har en riktigt bra story s ar det dags att
fundera pa var du ska férmedla den.

Beskriv i vilka kanaler du tror din malgrupp finns, ndr
den finns ddr, vilka medier du behéver anvinda, vilka
tider som gdller, hur du ska lansera din story och vilka
verktyg du ska anvdnda:

Vilken ér din malgrupp och hur ska du né den?

Beskriv din malgrupp, dlder, kon, funktion, intressen med
mera:

Nedan ger jag ndgra exempel. Men du behover fundera
lite sjélv pa vad det ar du vill astadkomma.
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Oavsett om du vill sdlja en vara, en tjénst eller ett
budskap sé ska din story innehalla kinslan av vad som
fick dig att brinna, vad som fick dig att tro.

Varfor blev du engagerad? Vad fick dig att ga all in pa att
tro att detta var den enda 16sningen pé vérldens alla
fragor?

Jag ska prata online-forsdljning pd nétet genom verktyget
sdljtrattar och ge lite exempel pa vad det dr. Det &r
ndgonting som kan anvéndas i alla méten med
ménniskor, oavsett om det dr p nétet eller 1 verkliga
livet.

En story dr ndgot som skapar trovérdighet och tillit om du
kan formedla den pa ett intressant och kénslofyllt stt.
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Saljtratt

THE ONE THING

MIKAEL REIJER

]

click funnels

Inom f6rséljning sa har det under flera &rs tid pratats om
sdljtrattar, ett mérkligt ord kan tyckas men jag ska bringa
lite klarhet i vad det 4r och hur en sdljtratt fungerar som
en hemsida fast den dr uppbyggd i flera steg.

Virldens bista online-séljare Russel Brunson, som
grundade systemet ClickFunnels, beskriver en séljtratt

ungefdr sd hir:

Téank dig en tratt med dina “leads” hégst upp och med
stangda affdrer som genererar pengar lingre ner i tratten,
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beroende pé i vilka steg du sjélv valt att dina kop ska
genereras.

For att fa en effektiv ”leads-tratt” dr det ofta att foredra
ett stort virde i forsta steget som har en 14g kostnad. Da
ar det 1att for den som ser ditt erbjudande att nappa.

Samtidigt far du tillgang till den vardefulla mailadressen.
Med den kan du sedan ge flera erbjudanden till kunden
som redan gillar dig.

Syftet ér att illustrera hur du genom att ge ut ett stort
vérde till 1agt pris samlar in dina leads som sedan gor att
dina leads blir faktiska, betalande kunder.

Ett exempel pd hur en av mina séljtrattar fungerar: 2016
skrev jag en bok som jag fysiskt tryckte upp 1 20 000
exemplar som sélts pa nitet.

Pa mina foreldsningar har alla som kopt en biljett till
forestillningen fitt boken och jag har delat ut den till
mina kunder som mitt visitkort.

Men f0r att kunna fa in alla leads som gor att jag skulle
kunna silja bockerna pé nétet sé gjorde jag en siljtratt i
tre steg.

Jag borjade med att i steg ett ge ut E-boken gratis, 1 steg

tvd ge mdjlighet till kunden att kdpa boken och i steg tre
ge kunden mdjlighet att boka in sig pd min foreldsning.
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Stegen 1 sdljprocessen.

Har visar jag dig en av mina effektiva sdljtrattar som jag
sjalv anvinder och som sélt massor av bocker till mig.

Du ser hur det olika stegen dr utformade. Steg ett &r att ge
ut en gratisversion av min egenproducerade bok. Steg tva
ar att erbjuda kunden ett kop av den fysiska boken. Steg
tre dr att erbjuda en biljett till foreldsningen.
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Steg 1
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Steg 2
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Steg 3

Se Mikael Live!

SVERIGETURNE 2019

Se Forestallningen DROMSTART Live Under 2019!

En Foreldsning Du Sent Kommer Att Glomma

Over 100.000 personer har redan sett den!

)

Fiireldsningen DROMSTART dr en resa fran drém till verklighet,
Om hur jag, Mikael, beslutade mig for att géra en fordndring i mitt liv for att bérja leva min
drém. En forandring som inte var litt men som efter mycket kdmpance varit virt varenda
steg.

Jag vill med foreldsningen ge dig motivation, inspiration och konkreta verktye for att ocksa
du skall vaga ta steget och leva din drim, Foreldsningen andas majligheter med humor,
kdnslor och viktiga insilkter och som lyfter ditt personliga ledarskap till en ny niva.
Féreldsningen ger dig en vitamininjektian av inspiration, en tro pd att allt r méjligt och dir
du far verktygen och motivationen till att verkligen lyckas.
DEN VIKTIGASTE PERSONEN | DITT LIV AR DU!

I forelasningen far du svar pa:
® varfar du skall gora en féréndring
® Hur du tar kontrollen dver ditt liv och din hilsa
™ Hur du gar fran projekt till livsstilsfardandring

o Hur leder dig sjdlv till framging
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Hdr kan du for dig sjdlv dokumentera hur du vill att din
sdljtratt ska fungera i de olika stegen:

Steg 1

Steg 2

Steg 3

Du kan dven ha flera steg i1 din séljratt och da &r det bara
fortsitta att skriva ner dessa och sedan borja fylla tratten
med innehall 1 form av erbjudande, storys, filmer och
text.

I systemet jag anvénder ser jag hur ménga som har laddat
ned boken gratis och hur manga steg de valt att ga i
tratten.

Till dem som inte gétt till steg tva skickar jag ett antal

uppfoljningsmail for att patala varfor de borde kdpa
boken.
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Jag jobbar aktivt med att alla som vi kallar ”opt in”, alltsa
aktivt valt att ansluta sig till systemet. Det vill sdga alla
som laddat ned gratisvarianten i forsta steget. De har “opt
in” och gett sin e-postadress till mig. Darfor ska vi nu
forsoka fa dem igenom hela tratten.

Da giller det att forsoka uppmana dem som verkligen
tagit forsta steget 1 sdljtratten att ladda ned boken
“gratis”, att g& vidare mot ett verkligt kop. Systematiskt
jobbar du med detta for att 6ka antalet kop hos dina leads.

Du far gora ett flertal e-postutskick med argument om
varfor de ska kopa din bok. Déar bjuder du pa korta
varianter av storys som beréttar varfor de ska kopa din
fysiska bok och viérdet av att verkligen ha den fysiska
boken.

For marknadsforingen av din sdljtratt finns det olika
medier. Hér beskriver jag sociala medier som i dag &r ett

kraftfullt verktyg att anvénda for din marknadsforing.

Sjilv anvénder jag Facebook, Instagram och Linkedin.

Sociala medier

Rditt plattform.

Vilj den eller de sociala plattformar din mélgrupp
befinner sig pé for dina annonser. Logiskt eller hur? Du

spenderar dé inte din budget pd onddiga annonser som
inte ger nagot.
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Rikta annonsen mot din mdlgrupp.

Vilj vilka du vill rikta din annons till i stéllet for att rikta
den mot alla anvéndare pd den sociala plattformen du valt
att annonsera pa.

Béde Facebook och Instagram har ganska bra verktyg dir
du kan se en hel del information om vilka som é&r i din
malgrupp.

Segmentera.

Istdllet for att rikta din annons mot hela mélgruppen sa ar
det béttre att dela in den i mindre grupper. Du kommer
ddrmed kunna fa en bittre bild av hur de olika grupperna
interagerar med annonsen och du kan pa s vis optimera
ditt budskap pa bista sétt.

Da far dven till exempel din Facebook-pixel — ett
program som maéter hur effektiva annonser ar — att léra
sig vilka profiler som liknar de som ger dig dina mesta
sélj. Det gor att du optimerar din annons mot denna
malgrupp.

Annonsformat.

Vilj ritt format pa din annons beroende pa vad du har for
mél med den.

Om du vill driva trafik till din sdljtratt finns det lite olika
format att vilja mellan.
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Hall koll och optimera.

Nér din annons vél dr igdng bdr du hela tiden halla koll
pa hur och om den fungerar sa att du kan optimera den
under tiden den kors.

Det ér lite annorlunda i jamforelse mot vad du gor

1 traditionell marknadsforing. Dér kan du bara titta p4,
vénta och se i efterhand hur resultatet blev. Det dr mer
statiskt. Har du skickat en annons for tryck sa gar den
inte att dndra.

I den digitala varlden har du fordelen att du faktiskt kan
dndra din annons under tiden du kor den och komplettera
med flera olika annonser.

Det ér en enorm fordel for den som vill optimera sina
annonser fOr att silja.

Vill du ha hjalp att komma igang?

Vill du ldra dig mer om hur du skapar ett statement,
utformar din storytelling, arbetar med att skilja dig fran
alla andra och ldra dig hur du kan anvénda online-
forsiljning med till exempel sdljtrattar, da &r du varmt
vilkommen att ta kontakt med mig.
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Nedan ska du fa ldsa hur min personliga storytelling ar
uppbyggd.
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Min egen storytelling

Bakgrundshistoria

Min bakgrundshistoria dr att jag dr fodd och uppvuxen pé
tvd orter, storsta delen i Norra Botkyrka Alby och pé
samtliga lov och ledigheter i1 Strdtjdra i S6derhamn.

2010 flyttade jag till S6derhamn och jag bor fortfarande
hér. Jag har varit gift sedan 2001 med samma fru. Coolt
va?

Under mitt yrkesamma liv har jag gjort 23 r i ledande
befattningar i manga olika verksamheter. Men det som
jag alltid kimpat med har varit min egen vikt och de
sjukdomar den medfort. Ont i rygg och knén, hogt
blodtryck, borjan till socker och trotthet.

Négot som ska vara sa enkelt som att bara gé ned i vikt
har varit en livsuppgift. Hur jag 4n kédmpat har jag alltid
fallit tillbaka pa samma vikt eller mer.

Som mest vigde jag 6ver 150 kilo. Bantningsmetoder &r
verkligen ndgot jag lart mig att kunna hantera och pa
skdmt brukar sdga att jag kan foreldsa om alla
veckotidningars bantningsmetoder for jag har testat allt.

Som liten var jag s imponerad av de som stod pd en scen

och jag ville sjélv bli en stor artist en dag. Nu blev det
aldrig s, men jag sdg mycket upp till min barndomsvén
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Dogge Doggelito och 80 talets kvinnliga stora artist som
bodde i var grannby - Carola Hiaggkvist.

Onskemél

Min hogsta 6nskan i livet dr tvéa saker. Den ena édr att
verkligen fi gora en karridr som professionell foreldsare,
att i sti pa stora scener och resa runt i Sverige och ge

ménniskor kunskap, inspiration och motivation.

Jag dromde om, och skrev pa Facebook i januari 2016, att
jag skulle vinna ett stort pris som forelésare inom tva ar.

Min andra 6nskan &r att forsdka gora en stor
livsfordndring dir jag kommer att bli i form och ma bra.

Egentligen inga jéttestora dnskningar

Vaggen

Jag har suttit fast véldigt lange 1 samma situation, haft en
trygg anstéllning med bra 16n, och alltid 14tit hilsan vara
nedprioriterad.

Ibland har man det for bra for att inte utmana sin radsla,
att verkligen kliva ur sin egen komfortzon.

Jag satt helt kort och gott fast i min egen situation med ett

jobbigt liv som begrinsade bidde mig sjdlv och min
omgivning.
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2016 hade jag bestimt mig att gdra ndgot at mitt
ledarskap. Jag hade en drom att f4 gd en
hogskoleutbildning.

Sagt och gjort s anmaélde jag mig till Handelshogskolans
Topp ledarskapsprogram. ”Executive leadership
Program” i Stockholm. Hur skulle den hér utbildningen
kunna hjdlpa mig att ga ner i vikt, bli foreldsare och ma
bra?

Det var en utbildning som skulle pagé i ett &r med
intensiva veckokurser. Jag kommer ihdg forsta dagen pé
den utbildningen. Det var s& himla spannande att mota
nya ledare fran Sverige och Norge.

Men trots allt satt jag fast. Frdgan som snurrade i mitt
huvud var hur jag ndgonsin skulle lyckas att nd mina tva
onskningar.

Uppenbarelsen

En kvill pa utbildningen efter en lang dag sé stdllde jag
en fraga till en av kvinnorna pé kursen: hur mér du?

Det skulle visa sig att det inte blev det svenska svaret
”jag mar bra”. Utan istillet svarade hon med en motfraga:
vill du verkligen veta det?”

”Ja, annars skulle jag inte frigat”, svarade jag. Da

borjade hon beritta. Det visade sig att hennes mamma
hade gatt bort tidigt i cancer.
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Det hinde nir den hér kvinnan var liten, d& hon sjilv
trodde livet var evigt. Men hon kunde under en 14ng natt i
sommarmorkret aterge sin beréttelse for mig. Det gjorde
att jag verkligen fick en anledning till att forandra mitt
liv. Uppenbarelsen jag fick var en beréttelse som gick
rakt in 1 hjartat.

Kvinnan avslutade tidigt pd morgonen den beréttelsen
med att hon sa sé hér: "Mikael, den dagen nir mamma
dog bestdmde jag mig for att leva hir och nu, inte skjuta
saker pa framtiden. Gor det du ocksa innan det blir for
sent.”

Det budskapet landade rakt in i mitt hjérta. Plotsligt
fylldes jag av en energi som gav mig kraft att gora ett
nytt forsok. Den sommaren gick jag ner 70 kilo och
borjade trina sd oerhdrt mycket att alla mina sjukdomar
och min vérk i kroppen forsvann.

Antligen hade jag funnit min inre kraft att kimpa mot ett
mal.

Planen

Planen jag gjorde var att hitta rutiner, laga bra mat i
matlddor for tvd veckor i taget och forsoka att hitta

utrymme for att trina varje dag. Det skulle visa sig att
den planen blev riktigt framgangsrik.
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Den andra planen jag satte igang med var att forsoka
forverkliga min andra 6nskning, den att bli foreldsare. Da
géllde det att forsoka léra sig hur marknaden fungerar.

Min plan blev att besoka talarformedlingar, ringa samtal
till olika kunder och marknadsféra mig pa sociala medier.

Allt kéindes jattebra i borjan. Dock hade jag en jéttestor
utmaning och det var pengar. Jag hade tagit ett banklan
for att klara mig de forsta sex ménaderna. Men sedan
skulle det bli kris om jag inte borjade fa intikter.

Jag reste runt och foreldste gratis. Jag var pa rotary-
klubbar, idrottsforeningar, hos foretag, kommuner,
Arbetsformedlingen och flera olika foretagsforeningar.
Allt for att skapa mig scentréning och gora mig ett namn.

Konflikten

Sen en dag kom en chock. Pengarna borjade ta slut. Min
hustru borjade ifragasitta om jag inte skulle skaffa ett
riktigt jobb.

Allt detta pagick under ett par manader. Under den
perioden madde jag verkligen inte bra. Jag var enormt
stressad.

Samtidigt Oste jag ut exemplar av min bok till verkliga

reapriser bara for att manniskor skulle fa upp mitt namn
pa skrivbordet.
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Ett tag var det sd illa att jag funderade pé om jag
verkligen hade satsat pa ritt saker. Jag hade spenderat
over 900 000 kronor, pengar som jag lanat av banken.
Om jag inte snabbt borjade fa intékter skulle det sluta
med en brakkonkurs.

Jag letade Overallt for att minska mina kostnader. Till slut
hade jag dragit ned pé allt och det enda som nu fanns
kvar var hoppet om att lyckas som foreldsare.

Jag trodde verkligen péd mitt koncept som foreldsare. Men
det var lindrigt sagt en svér bransch. Det var oerhort svart
att ta sig in pa en hart konkurrensutsatt marknad.

Jag gjorde verkligen mitt yttersta for att det skulle bli en
positiv vandpunkt i livet.

Jag stélld mig sjélv fragan: "Mikael Reijer, blir du en
béttre eller simre foreldsare av all denna stress?”

Det skulle visa sig till slut att det var vért all den mddan
och allt detta slit.

Niér ndstan allt hopp var ute fick jag mitt forsta uppdrag.
Ett stort foretag i Bollnds anlitade mig. Jag fick foreldsa
for all personal. Det var en sd hiftig kénsla att fa skicka
forsta fakturan efter att det hade gétt vildigt bra pa den
foreldsningen.

Men négra dagar senare skulle jag gora ett framtrddande
for Sveriges storsta talarformedling. Jag var sa laddad.
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Men jag kommer ihdg hur jag den morgonen fick en
klump 1 magen. Jag hade fétt 6ronvérk. Nar jag akte hem
fran Stockholm efter det framtrddandet var misslyckandet
ett faktum. Mitt framtrddande pa Talarforum hade gétt
helt 4t skogen.

Det gick sé déligt att mitt framforande var direkt pinsamt.
Mitt sjidlvfortroende och sdrskilt min sjdlvkénsla fick sig
en riktig torn. Jag bestimde mig for att ge upp. Jag horde
en rost inne 1 mitt huvud siga: ’Mikael Reijer, du har
ingen framtid som foreldsare.” Det kom nagra térar fran
mina dgon for jag var verkligen ledsen.

Pa vdgen hem var jag alldeles tyst, néstan arg pd mig
sjdlv. Fragan jag stillde mig var: "Hur kunde det bli sa
hér?”

Nir jag kom till Gévle sd ringde en kund. Hon ville boka
mig som forelisare vid ett event i Nora utanfor Orebro.
Jag horde hur jag sjélv tackade nej och lade pé telefonen.
Det kindes ratt skont att ha tagit det beslutet.

Nir jag satt ddr i1 bilen och fortsatte min hemférd, d&
horde jag en lat spelas pé radion och jag fick plotsligt en
kénsla av vélbehag. Jag sdg framfor mig en bild pé ett
400-meterslopp med sprintern Derek Redmond.

Derek Redmond deltog i OS-loppet i Barcelona 1992.
Han var den stora favoriten. Alla var 6vertygade om att
det var han som skulle vinna loppet.

Nir starten gick var Derek riktigt stark de forsta 150
meterna. Han visade att han var redo att vinna loppet.
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Plotsligt hidnde det som inte fick hinda. En muskel brast i
laret. Han 61l till marken.

Man kunde se hur uppgiven han var. Allt det hiar som han
satsat sin trdning pd under flera ér, allt tog slut inom
loppet av en sekund. Likarteamet kom springandes och
forsokte ge Derek smértlindring. Likarna bad honom ge

upp.

Det gick ett antal sekunder. Medan alla andra sprang 6ver
maéllinjen lag Derek kvar. Sedan reste han sig plotsligt
och haltade framat mot mallinjen.

Det visade sig att han bestdmt sig for att skulle minsann
inte ge upp, utan ta sig i mal.

Pa vagen mot mélet hoppade en dldre man ned frn
laktaren.

Det visar vara Dereks pappa. Han sade till Derek med sin
arm runt honom: ”Du behdver inte gora detta.” Derek,
med en fruktansvird smaérta, svarade: ”Jo, jag méste gd i
mal!”

Derek tog sig stapplande 6ver méllinjen. Tusentals
ménniskor stdllde sig upp och hedrade honom med
stdende ovationer.

I den stunden sag jag Derek framfor mig nér jag satt dar
ensam, besviken och ledsen i bilen pd viag hem. I det
ogonblicket bestimde jag mig for att inte ge upp bara for
att jag hade haft en dalig dag.
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Jag skulle minsann visa att jag kunde lyckas. Jag skulle
strunta i vad andra tyckte och bara gora det som betydde
ndgot for mig.
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Prestationen

Tur var vil det for de dnskningar jag verkligen hade 2016
- att 4 bli en professionell foreldsare och att vinna ett
stort pris inom tva ar — de uppfylldes nistan. Det skulle
visa sig att jag pa tva ar lyckades etablera mig som
foreldsare. Men det rickte inte dnda fram till vinsten av
ett stort pris.

Diremot kom jag till final i Stora malpriset tillsammans
med fem av Sveriges storsta stjarnor 2018. Vinnare blev
Kennedy Bakirciouglu, fotbollsspelare och
Hammarbylegend.

Den motiveringen jag fick som finalist i Stora
mélpriset 2018 var foljande:

“Mikael Reijer dr en stor inspirator, en ledare som far
mdnniskor att vixa och organisationer att utvecklas och
md bra. Han sadlade om 2017 fran sina 23 ar som
anstdlld chef till att resa land och rike runt med sina
foreldsningar "Fran dréom till verklighet" som handlar
om hans livsresa, verkliga berdttelser frdn sitt eget
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ledarskap som han tilldmpat utifrdan egna vdrderingar
och egen livsfordndring ndr han gick ner mer dn 60 kilo i
vikt pd 120 dagar."

Jag nadde inte dnda fram att vinna priset men jag méste
faktiskt erkdnna att jag dr oerhort stolt att med min
onskning 2017 kom sé langt som till att bli en av fem
finalister.

Jag ér en banbrytande person som vill visa att det gar om
man verkligen vill och inte ger upp. Nésta ér tar vi hem
titeln 1 Stora mélpriset 2019.

Forandringen

Efter tva drs hért arbete med mina 6nskningar och
framgangar har jag ocksé lyckats fa ordning pa min hélsa
och vikt. Jag har fatt bort 70 kilo och all vérk och alla
sjukdomssymtomer &r faktiskt helt borta.

Jag tranar regelbundet och kan berétta att det storsta
priset som jag faktiskt vunnit, det dr verkligen den
fordndringen jag gjort under dessa tva &r med min
hélsoresa och nya livsstil.

Skulle du fraga mig hur jag mér i dag sé kan jag svara sd
hér med handen pa hjartat: ”Jag mar véldigt bra!”

Min familj fir ut mer av mig och jag kan ge mer till mina

vénner och framfor allt till mig sjélv. Livet dr i dag helt
fantastiskt sd det &r bara att fortsétta kimpa.
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Slutord

For mig har det varit viktigt att du skall kunna fa ett
material som skapar en forstaelse for storytelling med
exempel pa hur du kan nyttja storytelling i din vardag
Oavsett om det &r for afférer, att sélja en produkt, tjénst
eller ett budskap. Med en personlig story utifran det
unika skript Russel Brunson skapat har jag nu forsokt ge
dig den kunskapen.

Jag har ocksa i denna foreldsning gett dig en kunskap om
personlig utveckling dir jag delar med mig av min
personliga beréttelse dér du far flera verktyg att leda dig
sjélv.

Med ett unikt statement och en bra story skapar du
trovardighet som gor att du blir helt unik. Med min
foreldsning har jag forsokt ge dig nycklarna till att lyckas
1 livet, oavsett om det géller afférer eller relationer.

Jag onskar nu dig lycka till och du dr varmt vdlkommen
att hora av dig till mig om du vill utvecklas d&nnu mera.

Tack for att du tog dig tiden att lyssna och ta emot
kunskapen jag delade med mig av.

Jag vill avslutningsvis tacka Russel Brunson for hans
bocker som jag fatt, Dotcom SECRETS och Expert
SECRETS. Samtidigt som jag vill ocksa tacka for att jag
fick delta i Russels utbildningsprogram 30 days
challanges”!

Du ér bara EN story bort....
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