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INTRODUKTION

Lad os veere rlige: Det kan veere ekstremt frustrerende at
skulle bruge tid pa salg og markedsfering, nar det man

egentlig bare gerne vil, er at hjzelpe klienter.

Du er nok startet som coach eller personlig traener, fordi du
synes faget er spaendende og fordi du gerne vil arbejde med
mennesker og gare en forskel for dem, ikke fordi du ville blive

SoMe-ekspert, markedsfgringsgeni og super-szelger.

Jeg forstar dig, og jeg havde det pa praecis samme made. Til

det, har jeg en god og en darlighed nyhed:

Den darlige: Du er ngdt til at lsere det basale indenfor SoMe,

markedsfaring og salg, hvis du vil have et fast flow af klienter.

Den gode: Det kraever mindre end du tror og er ikke sa

komplekst og sveert, som det kan lyde.



Mange tror det handler om at vaere en aggressiv saelger, der
konstant viser sig frem, og putter sine ydelser ned over

hovedet pa folk, som slet ikke har brug for det.

Intet kunne veere laengere fra sandheden!

At fa flere klienter handler om at opbygge et FLOW som man
kan sende sine folgere igennem, der gradvist opbygger tillid
til at du er den rette hjeaelp for dem, hvilket “automatisk”

konverterer dem fra fglgere til betalende klienter.

Den her guide viser dig nogle af de centrale steps i at opsaette

det flow.

Det forudseetter selvfelgelig at du er skarp pa HVEM du
hjeelper og med HVAD (Din niche).

Undervejs vil der vaere opgaver til dig. Min anbefaling er at
lave dem med det samme, nar du mader dem. Du far ikke
noget ud af den her guide, hvis du bare laeser den og sa gar

som du plejer. Tag handling!

Rigtig god laeselyst!



OPSZATNING AF FLOW

Nar der kommer en ny falger ind pa din profil, sa kommer de

igennem et “flow” hos dig.

Den simpleste made at forstd, hvordan den proces fungerer,
er ved at male deti tillid. Nar du far en ny fglger ind, sa har

personen 0% tillid til dig og til at du kan lgse deres problem.

Den tillid opbygges gradvist efterhanden som fglgeren ser
dine opslag, stories, hgrer din podcast, ser dine videoer,
laeser dine guides osv. Det er det flow som dine falgere

kommer igennem.

. Lav tillid til dig, din
person, kompetencer
. og services = Lav
sandsynlighed for at
Helt ny falger blive klient
Hejere tillid til dig, din
. person, kompetencer
og services = Hgjere
. sandsynlighed for at
blive klient

Folger fulgt med
hos dig i 6+ mdr



Jo storre tilliden er, jo storre sandsynlighed for at

personen bliver til en klient.

Flowtyper
Et flow kan derfor bade vaere langt eller kort, alt efter hvor

mange led du hari din flowproces.

Sa alle har et flow pa deres profil, bevidst eller ej. De fleste

har et kort og ineffektivt flow, der ser sadan her ud:

Kort flow: Ny falger kommer ind -> De ser dine opslag -> De

skriver selv til dig om forlgb (maske).

Et flow handler som sagt om at opbygge tillid. Sa et godt flow
sarger for at den nye folger far brugt en masse tid “sammen”

med dig. Jo mere tid en felger bruger med dig, jo starre tillid.

Guiden her handler om at opsaette et flow. Sadan et flow
kalder vi ogsa for en “klientrejse”. Altsa den rejse en person

gar igennem hos dig, fra at veere folger til klient.



De flows kan se ud pa forskellige mader, sa lad os tage et kig

pa hvordan det f.eks. kan se ud.

Pa de naeste sider, finder du 3 forskellige flows:

A-REJSEN - FRA FOLGER TIL KLIENT

e — %

A—
1.Ny folger kommer ind 2. Folger ser dine
[0% tillid] opslag + dine daglige
stories
3. Felger ser / laeser / 4. Folger siger ja til at
hagrer dig laengere snakke med dig, f.eks.
format gratis coachingsession

‘.\ > @
5. Samtalen / sessionen 6. Falgeren er nu klient
opbygger sidste tillid [100% tillid]



B-REJSEN - FRA FOLGER TIL KLIENT

e — T

—
1.Ny felger kommer ind 2. Folger ser dine
[0% tillid] opslag + dine daglige
stories

$

3. Folger ser / leeser / 4. Folger ser dit

harer dig leengere salgsopslag/story og
format siger ja

‘;\ > @
5. Indledende samtale 6. Felgeren er nu klient
opbygger sidste tillid [100% tillid]



C-REJSEN - FRA FOLGER TIL KLIENT

S — T

a—
1.Ny folger kommer ind 2. Folger ser dine
[0% tillid] opslag + dine daglige
stories
3. F@Ip . se /leeser/ 3. Felger ser dit
_rdig lc agere salgsopslag/story eller
format / (Ara‘us session
> o
4. Samtalen / session 5. Felgeren er nu klient

opbygger sidste tillid [100% tillid]



Flow A er den mest sandsynlige rejse. Sa det er isaer denne type
flow, som vi vil fokusere pa at opbygge. Det er typisk sadan et flow

man ser hos coaches / traenere, som har mange klienter.

Den primaere strategi er at opbygge tillid gennem en masse
veerdifuld content, bruge en leadgenereringsstrategier til at fa
folgeren i dialog, og sa konvertere dem til klient ved at lade dem

smage pa produktet.

Flow B er en mindre sandsynlig rejse, hvis du er helt ny og ikke har
et steerkt brand. Den rejse bliver mere virksom, efterhanden som du

far flere folgere og far opbygget et brand.

Forskellen fra Flow A, er at man ikke bruger en decideret
leadgenereringsstrategi, men i stedet blot bruger f.eks. salgsopslag

eller salg i sin story. Altsa ingen smagspregve pa produktet farst.

Flow C er et eksempel pa hvordan mange (ubevidst) opbygger
deres klientrejse lige nu. Denne her er den mindst sandsynlige rejse.
Her mangler et langt format, hvilket betyder at man prever at
aktivere leads med leadgenereringsstrategier eller salgsopslag,
uden at der er opbygget saerlig meget tillid. Det er ofte ikke saerlig
effektivt.
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Det her er eksempler pa forskellige flows, men i princippet kan den
enkelte klientrejse se ud pa mange forskellige mader, med bade

mange flere eller faerre steps.

Nye folgere?

Man skal gerne have nogle taktikker til at fa nye falgere, sa der er

nogle nye mennesker der konstant kan komme gennem dit flow.

Optimalt set bar man bade have en strategi til at fa nye folgere og

en strategi til at benytte sit eget netvaerk.

Strategier til at fa nye falgere, ville dog kraeve en helt e-bog for sig
selv, sa i denne guide fokuserer vi pa at bruge dit nuveerende

netveerk til at “starte” flowet.

Lad os kigge nzermere pa nogle konkrete strategier.

11



STRATEGIER TIL FLOW

Nu har du en idé om hvordan et effektivt flow ser ud, sa lad os

dykke ned i nogle konkrete tips til hvordan du kan opsaette dit eget

flow. Et godt grundlag for et optimalt flow, har fglgende elementer:

ELMENTER I ET OPTIMALT FLOW

Brug netveerk /
nuvarende klienter

o
|

Lav en freebie /
leadmagnet

Vis dit forlgb og seelg det

OF

—
Lav opslag og stories
og udgiv med fast
frekvens

Lav et laengere format

og udgiv med fast
frekvens

Lav forskellige
leadgeneringsstrategier
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1. REFERRALS OG OUTREACH

Har du nogensinde brugt et produkt eller en service og sa faet
spergsmalet, bagefter fra firmaet: “Hvor sandsynligt er det at du vil
anbefale x-produkt/firma til en ven?” f.eks. pa mail eller i et

spgrgeskema?

Det er ikke tilfeeldigt, at du ser det spergsmal ga igen pa kryds af
naesten alle services og produkter, som man er igennem. Forskning
viser nemlig, at personlige anbefalinger er noget af det, der vejer

tungest, nar en person skal vaelge at kebe noget.

Det vil sige at mennesker ofte psykologisk vil tilsidesaette mange af
de overvejelser man normalt ger sig, som pris, kvalitet, udvalg osv.

hvis en vi stoler pa, har sagt god for produktet / ydelsen.

En anbefaling far en person til at opbygge massiv tillid til f.eks. dit
forlab, pa rekordtid. Ingen anden markedsfering med opslag,
stories og freebies, er sa effektivt til at opbygge tillid, som en

anbefaling. Sddan en anbefaling kalder vi ”Referral”.
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Det betyder at, dine nuvaerende klienter, er en af dine bedste kilder
til at fa konverteret fremmede om til klienter. Dine klienter kan blive

dine ambassadgarer.

Derfor bar du ogsa have et fast system til at indhente anmeldelser
af dine forlgb, men ogsa et system til at benytte dine klienters
netveerk til at fa leads. Samtidig ber du ogsa gennemga dit eget
netveerk, raekke ud og tjekke for relevante leads der. At raekke sadan

ud, kalder vi for "outreach”.

Det sarger for et godt momentum i dit flow du opsaetter, men giver

dig ogsa en rigtig god start, hvis du ikke har sa mange klienter.

Jeg tor godt vaedde penge p3, at der blandt dit netvaerk (eller dit
netvaerks netvaerk), er mennesker, som ville vaere oplagte klienter til

dit forlab.
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For at give dig en idé om potentialet af at bruge netvaerk, kan du se

figuren pa siden her:

DINE KLIENTERS NETVZARK
(EKSEMPEL)

Din klient

Klientens netvaerk

20 kollegaer pa arbejdet
15 familiemedlemmer

10 venner
6 fra tennisklubben

Det er et eksempel pa din klients netvaerk, men kunne ogsa bare

veere en vens netvaerk. Der er 51 potentielle leads her i eksemplet.

Hvis du bare har 4 klienter, sa er det 204 potentielle leads.
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Du springer desuden virkelig mange steps over og sparer meget tid,

ved at bruge dit / dine klienters netvaerk:

REJSEN FOR REFERRALS /OUTREACH

1.Du far et lead fra en
klient / netvaerk

\ )

3. Folge' se / lzeser/
here. dig lc ngere
format

N

4. Samtalen / session
opbygger sidste tillid
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2. Fg!ler < xrdine
opslz’; + dine laglige
stories

3. Fg'zer ser dit
salgsosslag/s ary eller
gratis session

5. Lead er nu klient
[100% tillid]



Sa lad os seette det i et system til dit flow. At bruge dit eget
personlige netveerk er mest relevant hvis du har mellem 0-10
klienter. At bruge dine klienters netveaerk er relevant uanset hvor

mange klienter du har.

Dit eget personlige netvaerk: Raek ud til 1-5i dit eget netvaerk

dagligt / ugentligt. Gennemga din venneliste: Hvem kunne du raekke
ud til? Veer oprigtig nar du reekker ud. Sperg stille og roligt ind til
hvordan det gar osv. Indszet gerne noget personligt, som at
lykenske dem med deres nye barn, job eller hvad end der nu er sket

hos dem.

Nar de sparger retur, sa fortael at du er i gang med at opbygge din
forretning, hvor du *indsaet hvem du hjeelper med hvad, her*. Sa
forteeller de selv, om de kunne have den udfordring, eller om de
kender nogen, der gor. Hvis de ikke gar, sa sparg dem: “Kender du
nogen som kunne bruge hjzelp til *indsaet din nichés problem

her*?”
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Hvis de ikke kender nogen, sa har du plantet et frg til hvis de nu
meder nogen eller hgrer om nogen relevante. Nar du afslutter
samtalen, sa serg for at laegge vaegt pa, at de meget gerne ma sende
oplysninger din vej pa folk, som kunne veere interesseret, f.eks.

deres telefonnummer eller mail (med deres tilladelse, selvfalgelig)

Klienter og deres netvaerk: Opsaet et fast system, hvor du

minimum et par uger inden afslutningen af et forlgb, far din klient
til at skrive en anmeldelse af deres forlgb. Szt f.eks. en reminder i
kalenderen til et par uger inden forlgbet slutter, nar du starter en ny

klient, sa du har et system til det.

Udover anmeldelse, kan du ogsa sperge klienten, om de kender
nogen som kunne have gavn af sddan et forleb, som din klient lige
har veeret igennem. Hvis de ggor, sa fa deres kontaktinformation.
Hvis de ikke gor, sa sgrg for at plante et frg, og sig at de meget gerne
ma henvises til dig, hvis de skulle mgde nogle. Fa deres

kontaktoplysninger.
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Hvad sd hvis jeg ingen har i mit netvaerk?

Hvis du ikke har nogen som helst i dit netveerk, sa vil jeg anbefale at
lave et opslag, hvor du tilbyder 3 gratis at prgve dit forleb mod, at

du ma reklamere for deres proces og resultater pa SoMe.

Derefter kan du evt. forleenge deres forleb mod betaling, bruge
deres netveerk til at starte processen her, eller bruge deres proces /

resultater til markedsfering (Gerne alle 3).

Hvad sd hvis jeg ikke tar bruge mit netvaerk?

Det kan vaere graenseoverskridende at springe ud og sige "Her er jeg
og det her er det jeg vil”, det forstar jeg godt, tro mig. Den fglelse vil
dog for evigt begraense din indkomst, antal klienter, din forretning

og generelt dit liv, hvis du ikke ggr op med den.

At bryde sadan nogle graenser, handler om gradvis eksponering. Sa

start der hvor det fales mest trygt og arbejd dig opad.

Hvis du har et oprigtigt enske om at hjeelpe folk, sa ma du tage

nogle greenseoverskridende skridt, for at fa sat momentum i det.

Du ma gerne vaere her. Du ma gerne vise hvem du er. Du ma gerne
tro pa at du er kompetent og kan hjzalpe folk. Sa kan alle andre

teenke hvad de vil, det her handler om DIG og DIN mission.
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2. OPSLAG OG STORIES

Inden for markedsfering siger man, at en person skal se noget fra

dig minimum 7 gange, for de er klar til at kebe noget fra dig.

| fitnessmiljoet er min erfaring dog, at sagen er en lidt anden. I min
optik er det tal taettere pa 12, og det er kun for de er klar til at
sige JA til noget gratis fra dig, ikke keabe noget.

Talmodighed er ngglen, hvis man vil klare sig i det her game, sa
derfor er det lettere at ga efter min regel og sa eventuelt blive

positivt overrasket.

Det er et vigtigt koncept, at jo mere folk ser fra dig (som er
veerdifuldt for dem), jo hurtigere er de klar til at kabe noget fra dig.
For det betyder, at jo oftere du kan poste vaerdifuldt content, jo

hurtigere kan du opbygge tillid, sa dine falgere kan blive til klienter.

Her er det vigtigt at papege at “veerdifuldt” er meget relativt. For det
er ogsa veerdifuldt for folk at leere dig bedre at kende, og se hvad du

laver i din hverdag. Husk pa at folk elsker reality-TV!

20



At konvertere falgere til klienter handler om opbygning af tillid. Den
tillid opbygges bade af at du laver content, hvor man laerer noget
fagligt, men ogsa af at laere en masse om dig, din tilgang til klienter

OosVv.

Ingen gider kabe noget af et logo, der bare kun poster fagligt
content. Et populaert markedsferingscitat, last omfortolket af mig,
er: “People buy coaches, not coaching” = Folk skal kunne lide dig og
den du er, ikke bare dine faglige evner. For sandheden er at der nok
er 100 andre der kan hvad du kan, men der er kun 1 som er pracis

som dig og med preecis din tilgang.

Derfor er det afggrende at vi ser andet end bare faglig content fra
dig, hvis du vil have at folk skal veelge dig frem for en af alle de

andre.

Postingfrekvens

Lad os tage et kig pa, hvordan frekvensen af content, pavirker det

flow, som vores falgere kommer igennem:
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Hvis person A poster 2 x om ugen, sa vil en ny falger skulle folge
med i 1,5 maned, for de er klar til at sige ja til noget [2 opslag x 4

uger =8 opslag pr. maned x 1,5 =12 opslag]

Hvis person B poster 4 x om ugen, sa vil en ny fglger skulle falge
med i 3 uger, for de er klar til at sige ja til noget [4 opslag x 3 uger =

12 opslag].

Hvis vi antager at det giver 1 nye klient pr. 12 opslag, sa vil person A

have faet ca. 3 nye klienter pa 0,5 ar. Person B har faet ca. 8 klienter.

Det er selvfalgelig ikke sa simpelt, at man bare kan poste, og sa
kommer der klienter. Ideen med at stille det sddan her op, er at du
skal se hvor langt hurtigere tilliden kan opbygges, ved at have en

fast og hgj frekvens af opslag.

Stories

Hvad sa med stories? Min anbefaling er at holde minimum 1 story
om dagen kgrende. Lad veer’ med at overtanke det. Brug den til at
vise noget fra din hverdag, og serg for at vise dit ansigt. Brug den til

faglige pointer, nar du mader det i din hverdag.
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Jeg anbefaler at bruge stories til at dele dine tanker. Nogle gange er
dine tanker noget omkring dit fag, andre gange er det bare noget
sjovt du ser i hverdagen, eller en oplevelse du blot har lyst til at dele

med andre.

For nogle er det naturligt at dele meget pa en dag, for andre er det
mere naturligt kun at dele sma bidder engang imellem. Der skal du

finde din egen vej.

Jeg vil dog give to vigtige tips med: Lad vaer med at lave lange og
mange tekster pa din story, medmindre du har teaset hvorfor man
bor laese det. Folk skipper hen over lange tekster og det giver darligt
reach. Lad veer med at poste om emner, som der er steerke
holdninger til og som splitter folk, som f.eks. politik, religion eller

meget hgjaktuelle sager i medierne.

Opgave: Opszet en fastlagt tid pa ugen / dagen, hvor du laver
opslag. Saet et mal om et bestemt antal opslag, som stemmer

overens med den tid, som du kan bruge pa det.

23



Laeg gerne lidt ekstra arbejde ind de forste par uger, for at komme 1
uge foran med content. Sa har du nemlig ogsa content til hvis du

bliver syg, skal pa ferie eller lignende.

Pa en uge, anbefaler jeg at komme igennem fglgende typer content:

o Faglig content, der taler ind i din nichés udfordringer /

spergsmal / gnsker (Det skal dit primaere content udggres af)

e Content om dig (F.eks. din egen rejse med madro, treening
eller hvad end du nu hjeelper med. Kan ogsa veere indsigter i

dit eget liv og tanker)

e Content om dine klienter (F.eks. deres resultater, fortzellinger
om deres proces eller indsigt i hvordan de traener / tilgar deres

problemstilling)

e Salg og call-to-action (F.eks. call-to-action omkring din
freebie, som vi skal kigge pa i naeste afsnit, eller til at starte
forlgb. Denne kategori bar vaere den der fylder mindst pa din

profil)
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3. FREEBIE OG LANGE FORMATER

Det her step, er det step, som allerflest coaches mangleri deres
flow. Som du sa tidligere, i beskrivelsen af klientrejser, kan en klient
godt ga fra bare at se opslag til at kabe noget hos dig. Det vil dog

vaere en sjeldenhed.

Der er langt starre sandsynlighed for at de kaber noget hos dig, hvis
de farst har faet noget fra dig, og brugt tid “sammen” med dig i et
laengere format. Bade dine korte formater (opslag og stories) og
laengere formater, kan med fordel lede hen imod din leadmagnet

(Ogsa kaldet ‘Freebie’)

Leadmagnet [ Freebie = Det du laeser lige nu. En gratis og veerdifuld
gave, du kan give til dine falgere. Gerne noget, der passer perfekt til
din niché. Det kan vaere en guide, workshop, videokursus, et

treeningsprogram, e-bog eller noget helt andet.

Det hedder en leadmagnet, fordi nar f.eks. tilbyder en gratis guide
til et specifikt problem, sa ved du, at alle der siger ja til at fa den, er

et relevant lead.
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Eksempler pa leadmagneter til nichér:

e Muskelopbygning: Gratis traeningsprogram til maksimal

muskelmasse
e Madro: Gratis e-bog “Sadan slipper du af med sukkertrang”

e Smerter: 30 min videokursus i at fa smertefri knae

Opbygger tillid til dine kompetencer

Abner mulighed for relevant dialog

Fales som en “gave”, det styrker jeres
relation og opfattelse af dig som person

Kan promoveres igen og igen, og giver
et fast flow og opvarming af leads

'




En leadmagnet tiltraekker en masse leads og "afslarer" hvem der
har de problemer / ensker, som du hjaelper med. Udover at afslare
sig selv som lead, sa far de samtidig opbygget tillid til dig, fordi de

far din hjaelp og bruger tid sammen med dig i din freebie.

En leadmagnet skal gerne veere sa veaerdifuld, at folk teenker
“Hvordan kan han / hun give det her gratis vaek? Det her burde
koste penge!”. Indenfor markedsfering bruger man udtrykket “Giv
butikken vaek” = Hold intet tilbage, giv dine bedste tips og tricks ud,
gratis. Ja, du laeste rigtigt: Dine bedste tips, GRATIS.

Nu taenker du maske: “Hvis jeg giver det hele vaek, hvorfor skulle

folk sa kabe noget hos mig?”

Husk at folk keber din hjzelp til at implementere og individualisere
de tips og tricks de far, de kaber ikke dine tips og tricks. For du kan
ikke skrive noget, som ikke allerede star 1000 steder gratis pa

nettet.

27



Nar folk far din leadmagnet, skal de indirekte taenke: “Shit, hvis det
han / hun giver vaek er sé god kvalitet og sé veerdifuldt, hvad fér man

sd hvis man rent faktisk betaler?”

Opgave: Brainstorm hvilken leadmagnet du kan lave til din niche.
Tag udgangspunkt i noget af det som den malgruppe sperger
allermest til, har starst anske om at opna eller har starst problemer

med.

Laengere content formater

Et opslag er et kort format. Det tager kort tid at laese eller se et
opslag. Det betyder ogsa at fglgeren kun bruger kort tid “sammen”
med dig. Hvis der skal opbygges tillid, skal der gges maengden af
tid, de bruger med dig.

Derfor er det smart at have laengere formater, som gor at falgeren

kan bruge mere tid med dig og leere dig endnu bedre at kende.
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Eksempler pa leengere formater:

e Videoer (f.eks. pa YouTube)
e Podcast

e Nyhedsbreve, blogindlaeg, artikler

Veelg den type content, som passer bedst til dig, men husk ogsa at
tage hgjde for din malgruppe: Hvilken format ville de foretraekke? Er
der et format som er mere oplagt til dine budskaber end andre? Pas
pa ikke blot at komme til at vaelge det nemmeste, fremfor det mest

optimale format (selvom de to ikke udelukker hinanden).

Snakker man om madro, er det sandsynligvis ikke ngdvendigt at
vise sa meget pa video, hvorfor podcast kunne fungere godt.
Snakker man om traeningsgvelser, er det nok en god idé at bruge

video frem for tekst osv.

Lad veer med at overtaenke det, hold det simpelt. Hvis det f.eks. er
podcast du vil lave, sa kab en mikrofon og saet i gang med at optage
forste afsnit. “Faerdig” vil altid sla “perfekt” i det her game. Sa ga

efter at fa noget fart til doren, ikke at det skal vaere perfekt.

Opgave: Vlg et lengere contentformat, og laeg en plan for hvor

ofte det skal udkomme og hvad temaet skal veere.
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4. VIS OG SALG DET

Dine folgere ved ikke hvad du tilbyder, hvis du ikke fortzeller det.
Dine folgere husker heller ikke hvad du praecist laver, hvem du

hjeelper osv., selvom du har skrevet det mange gange.

Derfor skal du med jeevne mellemrum ggre opmaerksom pa dine
forlgb, og vise hvordan det er at veere i forleb hos dig. Byg det op
ved lgbende at vise hvordan du arbejder med klienter, vise deres

fremgang og deres resultater

Salg resultater, ikke features.

Folk keber resultater, de kaber ikke features (Ting der er med). Sa
det kan veere fint at naevne nogle af de ting man far med i dit forlgb,
men brug hellere din begraensede spalteplads til at laegge veegt pa

de resultater man far.

“Tab 10kg pa 12 uger” vil have mere salgspower end “Madopskrifter

og ugentlig stotte”.

30



Her skal du ogsa huske pa at tale i klientsprog og forsta hvordan din
niche taenker. F.eks. vil mange, der har brug for madro, ofte lede
efter et vaegttab. Mange der vil have forbedret kropskomposition vil

kalde det at blive “tonet” osv.

Sveert ved at selge?

Jeg ved at du sandsynligvis startede i det her fag, fordi du gerne
ville arbejde med mennesker og gare en forskel for dem. Det ma
betyde at du har en overbevisning om, at dit forlgb vil veere en

hjeelp for din malgruppe.

Salg handler rigtig meget om ens egne overbevisninger. Hvordan
tror du en salgsdialog er, hvis szelgeren sidder med en dyb og
oprigtig overbevisning om, at produktet er perfekt til den anden
person og virkelig ville ggre en markant forskel i deres liv? og
hvordan tror du den er, hvis en szelger foler at de putter et lav-
kvalitetsprodukt, aggressivt ned over hovedet pa en der ikke har

brug for det?
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Hvis din intention virkelig er at hjaeelpe andre mennesker, sa ma du
overkomme dine begraensende overbevisninger, og gore hvad der

skal til.

Jeg anbefaler at lave et salgsopslag og salg i story minimum hver 2.

uge.

Et godt salgsopslag:

e Erkort og praecist

e Handler om klienten, ikke sa meget om dig

e Handler om resultaterne man far, ikke sa meget om features

e Haren forklaring pa PRACIS hvad man skal gere, hvis man
gerne vil hgre mere om forlgbet

e Kommer efter en periode hvor du har vist dine andre klienters
resultater, proces eller opslag der handler om hvordan du ville

gribe x an.

Opgave: Lav et salgsopslag med fokus pa resultater. Det skal ikke
veere perfekt, du skal bare poste det og fa det ud. Vaen dig til at lave

salgsopslag, uanset hvad reaktionen er pa dem.
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5. LEADGENERERING

Selv med nogle rigtig gode opslag, salgsopslag, leengere formater,

freebies osv, kommer klienter ikke nadvendigvis bare af sig selv.

Her er hvordan jeg anbefaler at se det: Der sidder en masse
mennesker og falger med pa din profil, som maske er relevante
klienter, men som skal have hjalp til at se, at de ville fa rigtig stor

veerdi af et forlgb hos dig.

Det er der leadgenerering kommer ind i billedet. Leadgenerering er
strategier til at lokke potentielle klienter “ud af hulen”. Du har
allerede laest om hvordan din freebie f.eks. kan bruges til at

“afslere” hvem af dine fglgere, der kunne veaere potentielle klienter.

| det her afsnit far du nogle af de mest grundlaeggende
leadgenereringsstrategier. Men der er selvfalgelig rigtig mange
teknikker til det og mellemregninger imellem, som der ikke er plads

til at gennemga i dybden her.
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Princippet for naermest alt leadgenerering, er at fa nogle til samtale
pa telefonen / prgvesession. For nar du farst har dem i samtale, kan
de maerke hvordan det er at arbejde med dig, og du kan bruge dine

salgsskills, til at vise dem veaerdien af et forlab.

Processen er overordnet set:

1. Fa afslgret hvem der er relevante leads af dine folgere

2. Fa startet dialog med relevante leads, snak om udfordringer /
mal

3. Pitch en gratis samtale / session og pitch dit forlgb til sidst i

den samtale

Undervejs i samtalen handler det selvfalgelig om at hjzelpe dem lidt
pa vej med deres udfordringer / mal, sa de kan maerke hvordan det

er at arbejde sammen med dig.

Processen krzaever gvelse og det er ikke unormalt at det kun er 10%
af dem, du pitcher forlgb, som ender med at blive klient. Sa vaer
forberedt pa at bruge noget af din tid pa at gve. Nar man bliver

mere rutineret, kommer man taettere pa 30%.
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Bemaerk at de her teknikker bade kan bruges i din story, et opslag

eller nyhedsbrev.

Her far du et kort overblik og introduktion til 3 meget effektive

leadgenereringsstrategier:

Strategi 1: Freebie som leadgenerering

Din freebie er noget af det mest vaerdifulde du har, iseer hvis du har
givet “butikken veek”, som jeg har anbefalet. Her er hvordan du

bruger den til leadgenerering:

1. Lav et call-to-action, hvor du ganske enkelt skriver hvad man
skal gare for at fa din gratis freebie. Det skal vaere noget let og
lige til. F.eks. “Kommentér med den her emoji” eller “Tryk pa

den her afstemning”

2. Send din freebie til dem, der vil have den og gnsk dem f.eks.
god laeselyst eller giv en kort intro til hvordan man skal bruge

det.
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3. Stil et spergsmal, som er let at forholde sig til. Det vil sige, at
du opsaetter mulighederne for, hvad man kan svare. Eksempel:
“Er du selvi gang med et vaegttab lige nu eller har du planer
om det?”. Et andet eksempel: “Er du selv i gang med at tage
muskelmasse pa lige nu eller forsgger du mere at tone
kroppen?”. Du kan evt. starte med et lidt lettere og mere
personligt spargsmal, som f.eks. hvis | har haft en dialog

tidligere, nogen om hvor de er frai landet eller lignende.

4. Svaret pa det spargsmal vil sandsynligvis afslgre personens
malseaetning. Hvis ikke, sa sparg ind til deres malsaetning og
hvordan det gar med den. Hvis det gar perfekt, sa ville de nok

ikke bede om din freebie.

5. Personen vil sandsynligvis svare at x er sveert ved at na deres
malsaetning. Hvis ikke, sa spearg ind til hvad deres starste

udfordring er for at na x.

6. Tilbyd en gratis session, hvor | kan snakke om deres

udfordring / mal, hvori du sa kan pitche et forlgb.
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Nogen bider pa, andre gar ikke. Det er en proces som man skal gve.
Undga at kere en masse lange samtaler. Hvis de overvaelder dig
med information, sa skal du zoome ud, svare kort og forholde dig til

den her model.

Strategi 2: Udfordringer som leadgenerering

1. Stil et relevant spargsmal for din niche, f.eks. til deres
udfordringer. Hvis det f.eks. var vaegttab: “Hvad er din starste

udfordring med dit vaegttab lige nu?”

2. Skriv privat til alle der svarer pa det. Sperg ind til deres
udfordring / mal. Brug samtalestrategien fra strategi 1 (step 3-

6)

3. Tilbyd en gratis session, hvor | kan snakke om deres

udfordring / mal, hvori du sa kan pitche et forlgb.
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Strategi 3: Konkurrencer som leadgenerering

1. Lav en konkurrence hvor man kan vinde et forlgb hos dig.
Skriv du ogsa udlover 3 trastepraemier bestaende af en
session med dig, hvis man ikke vinder 1. praemien. Alle der

deltager er relevante leads.

2. Skriv privat til alle der ikke vinder, at du giver en gratis session
/ samtale i trgstepraemie, hvor | kan snakke om x (Hvad end
din niche nu er, som forlgbet passer til). Brug evt.
samtalestrategi fra strategi 1 (step 3-6). Du kan skrive til sa

mange som du kan overskue at holde samtale med.

3. Afhold samtalen, hvor du sa kan snakke med dem om deres

udfordringer / mal, hvori du sa kan pitche et forlgb.

Jeg anbefaler at lave en leadgeneringsstrategi 1 gang om maneden,

som minimum.
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OPSAMLING

Tillykke! Du har nu faet kendskab til nogle af de strategier og
teknikker, der skal til, for at opbygge et grundlaeggende FLOW, der

tager dine folger og gor dem til klienter.

Min anbefaling til et stabilt flow, ser samlet set sddan her ud:

1. Brug dit nuveerende netvaerk og klienters netveerk, til at fa
flere klienter / leads

2. Brug opslag og stories til at opbygge tillid

3. Brug laengere formater og freebies til at opbygge endnu mere
tillid fra folgere

4. Vis dine forlab, klienters resultater og hvordan det er at
arbejde med dig. Selg dine forlgb, som en der ved at de
hjeelper folk.

5. Brug din freebie og andre leadgenereringsstrategier med
jeevne mellemrum, til at afslere hvem der kan veere potentielle

klienter
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Man kan opsaette et flow pa rigtig mange mader, og der er rigtig

mange mellemled man kan saette ind og bruge.

Du har den ngdvendige viden nu, for at opsaette et flow der giver
klienter. Men de her tips er ingenting veerd, hvis du ikke fgrer dem
ud i livet. Sa tag handling i dag, nu. Lad vaer med at vente og
udskyde det. Saet tiden af og tag forste skridt mod at sendre din

forretning.

Hvis du har nogle spargsmal, sa er du meget velkommen til at
sende mig en besked pa: Instagram eller pa

kontakt@jonasgermann.dk

Jeg haber at du og din forretning far keempe succes med dit nye

FLOW!

Jonas Germann

PS. Hvis du vil have min sparring og hjzelp 1:1 sa check mit

Business Coaching forleb.
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