BUSINESS

MEA STITNETR™Y

Hvor mulighederne findes og
hvordan skalering sker
uden hardt arbejde!




1. Din nggle til superpower
2. Team roller og produktivitet

3. Program udbud — gkosystem



Dit mal:
| omsaetning og dato
for, hvorn&r malet er

naet.







Modpolen il
udfordringerne er
egenskaber.

Du skal maske:

1. Hyre ekspertise
2. Atskedige
medarbejdere for at
frigere ressourcer

3. Tiltere nye
kompetencer

til teamet.
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For du koh skabe mere skal du o skobe p|odser;
Friger mindst 20% aof din tid i arbejdskalenderen til at arbejde PA din

virksomhed, i stedet for i den.




- Gafra 6 i 3‘“m<‘:’1|o|ende handlinger ddg;iﬁigt, hvis du har brug for
det. Mere er IKKE nadvendigvis bedre. Det er den felelse og fokus, du
har, n&r du udferer dem, der er essentielt!




At vaere mere travl betyder IKKE ngdvendigvis mere succes.

Mange er begravet i opgaver, der ikke genererer profit og

som draener deres energi.



ENESTAENDE EVNER!



1. Centrer dine akfiviteter omkring det, du er passioneret omkring.



I
2.

Centrer dine akfiviteter omkring det, du er passioneret omkring.

Bliv meget bedre fil at servicere en voksende klientbase.



1. Centrer dine akfiviteter omkring det, du er passioneret omkring.
2. Bliv meget bedre til at servicere en voksende klientbase.

3. Bliv bedre til at leve dit brand, hvilket ager din indkomst og indtlydelse.



1. Centrer dine akfiviteter omkring det, du er passioneret omkring.
2. Bliv meget bedre til at servicere en voksende klientbase.

3. Bliv bedre til at leve dit brand, hvilket ager din indkomst og indtlydelse.

Jeg laver ikke meget andet end det jeg absolut elsker.



ar dine enestdende evner bliver dit ve

princip, forgges:



90 DAGES CHALLENGE:

Eliminér tem ting, som du ikke holder at at lave, og som

draener dig for energi.

Deleger dem til andre med enestdende evner, eller outsource




90 DAGES CHALLENGE:

Vaelg fem ting, som du holder af at lave, og som skaber

vaerdi for andre samt gger din omsaetning.
[ 4
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Foreg den tfid, du investerer i disse omrader.




Fortsaet med at eliminere ting, der IKKE har noget at gere med
dine ENESTAENDE EVNER, og fortsaet med at ekspandere

inden for det, der harl!




. :
DIN VIRKSOMHED EF
* "'SOM DIN EVNE TIL



DE NODVENDIGE 4 OMRADER:

Salg Marketing

Administration/

Operations Bkonomi




DE NODVENDIGE 4 OMRADER:

Salg Marketing

CEO

Administration/

Operations Bkonomi




HVAD GIVER DIG FRIHEDEN
DU SOGER?




HVAD GIVER DIG FRIHEDEN
DU SOGER?

Pkosystem atf produkter ogsservices



Dkosystem af produkter og services

Lead-magnet | Kerneprodukt | Premium veerdi| Abonnement




Det er noget, du giver veek med veerdi i
bytte for en email-adresse.
Dette skaber en "relation" til dit brand.




Det er noget, du giver veek med veerdi i
bytte for en email-adresse.
Dette skaber en "relation" til dit brand.

Eksempler:

e PDF til download.

e Quiz.

e En rapport.

o Et veerkig.

o Skabeloner.

o Ressourcelister.

e Ekstra veerdikupon (ALDRIG RABATI).
« Meditation.

« Noget simpelt og letanvendeligt.




Det er noget, du giver veek med veerdi i
bytte for en email-adresse.
Dette skaber en "relation" til dit brand.

Eksempler:

e PDF til download.

e Quiz.

e En rapport.

o Et veerkig.

o Skabeloner.

o Ressourcelister.

o Ekstra veerdikupon (ALDRIG RABATI).
o Meditation.

« Noget simpelt og letanvendeligt.

Din email-liste er DIN og har sterre vaerdi
end felgere pd sociale medier osv.




Lead magnet

Skal lede din ideelle klient VAK fra smerte og IKKE mod det bedre.

Eksempel:
GRATIS GUIDE: De 5 starste arsager til at hunde og katte oplever livsstilssygdomme i

deres liv (og hvordan de kan undgds).

GRATIS ADVOKATRAD: De 3 starste fejl som de fleste (FAMILIER, ANKLAGEDE, ELLER
LIGNENDE) begér, ter de sgger advokathjzelp.

GRATIS RAPPORT: De 5 starste arsager fil lav trivsel, velvaere osv. p& kontoret, som ager

sygedage og ssenker medarbeijder tilfredshed.



Kerne produkt

Et produkt, dine klienter associerer med din virksomhed.

Eksempel:

e En skalérbar leveringsmodel (f.eks. vores Master Class).

o Et produkt eller service, der laser et umiddelbart problem og opbygger yderligere
tillid.

 Minimal investering af din tid (jo mere fuldautomatiseret,desto bedre).

o Laser de problemstillinger, som “de fleste” kommer for at f& hjselp fil.



Premium veerdi produkt

For hver udfordring dit kerneprodukt lzser, skaber det 10 nye problemer

som dit premium vaerdiprodukt kan hjselpemed...

e En lazsning hvor du aktivt tager del i implementeringen.

o En l@sning, der sparer tid (disse klienter veerdsaetterservice, bekvemmelighed,
» og deres TID mere end pengel).

o Yderligere hjeelp fil integration.

e VIP-/concierge-service.

e Hvor du bliver betalt retfzerdigt i forhold til det problem, de penge, den tid,
e 0og den hovedpine, som din ideelle klient sparer ved at veelge billigere

» muligheder eller vedselv at forsege.



Abonnement — Afdragsordninger

Maélet er at omsaetningen fra disse, daekker alle faste omkostninger pad ménedlig basis.

o Et medlemsskab i en lukket gruppe

o Kerneproduktet eller premium value produktet der afbetales over en laengere

oeriode med ménedlige atdrag

e Et nyhedsbrev p& abonnement (specialiseret faglig viden)



Opgaver indtil vi ses igen:

1.Friger 20% af din tid til at arbejde PA din virksomhed.

2.Definer 10 handlingspunkter, der vil gere det muligt for dig at udtrykke FLERE af
dine ENESTAENDE EVNER i labet of de naeste 90 dage.

3.Identificer de 4 centrale omrader i din virksomhed.

4.Feerdigger dit produkt-diagram:

1. lead magnet
2. Kerneprodukt
3. Premium vaerdi

4. Abonnement



