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Hvordan du scelger
|:Mange via workshops
og challenges




Hvortor er de en god idé?

OMSAT MERE HURTIGERE!
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7 timer indhold (blog, videoer, artikler, interviews, beger osv.



7 timer indhold (blog, videoer, artikler, interviews, beger osv.

I I interaktioner (forskning viser, at en person der har haft 11

interaktioner med et brand er langt mere tilbazijelig til at kabe)



7 timer indhold (blog, videoer, artikler, interviews, beger osv.

I I interaktioner (forskning viser, at en person der har haft 11

interaktioner med et brand er langt mere tilbazijelig til at kabe)

LI' steder, hvor du skaber torbindelse; Ansigt til ansigt, blog, som en

forfatter, via en praesentation, sociale medier eller meder live, ager
tilliden.



Med en workshop eller challenge over flere dage kan du radikalt age
din "Know, like, and Trust"faktor med dine ideelle kunder.
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Med en workshop eller challenge over flere dage kan du radikalt age
din "Know, like, and Trust"faktor med dine ideelle kunder.

Know — De laerer dig at kende.

Like — De begynder at kunne lide det, du star for, og
opbygger en falelsesmaessig forbindelse til dig.



Med en workshop eller challenge over flere dage kan du radikalt age
din "Know, like, and Trust"faktor med dine ideelle kunder.

Know — De laerer dig at kende.

Like — De begynder at kunne lide det, du stér for, og
opbygger en falelsesmaessig forbindelse til dig.

Trust — De ser eksempler fraandre, der har opndet resultater,

og opbygger dermed tillid til dig.
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lead magnet (quiz)
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EFmail liste + /-11-4
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Challenge/Real Magic LIVE
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Premium veerdi produkt



Folk kaber af en arsag alene

— fordi de FLER for det!

Skabe et miliz der tér dem til at FOLE

noget andet end de ger lige nu.




= Hvad er ingredienserne der

h far en challenge/workshop til at konvertere?
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= Hvad er ingredienserne der

E{v far en cho”enge/ Workshop til ot konvertere?

Ger det underholdende (brug varieret foneleje)
Ger det dynamisk (skru en smule op for tempoet i leveringen)
Levér en masse dbenlyse indsigter de IKKE har teenkt pé fer (for eks. “saelg effekten af dit

produkt og IKKE produktet”) og IKKE en masse “hvordan ger jeg”.
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3 ESSENTIELLE faser:

Pre-pitch

Pitch

Re-pitch




3 ESSENTIELLE faser:

Pre-pitch

Definition:
levering af lektioner og historier designet til at fiemne potentiel modstand moa

muligheden, nar tilbuddet gives.

Formal:

e\/iser dem, hvordan du "var dem", fer du blev dig eller hvordan du overvandt nogle
udfordringer ELLER opndede en bestemt bevidsthed eller indsigt.

eFiern modstand mod elementeme i tilbuddet fer tilbuddet praesenteres

e Gor det tilsyneladende ikke-essentielle det essentielle



3 ESSENTIELLE faser:

Pre-pitch

Placering af dit tilbud — mulighed

"Uvidenhedsskatten” — prisen ved IKKE at gere det.
Hvis ikke du helt bevidst placerer din mulighed op
mod prisen ved IKKE at handle p& det (som altid vil
vaere meget sterre) vil de helt underbevidst placere din
kommende mulighed op mod noget meget billigere]
og afgere at det er "for dyrt”.

Dit tilbud
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Hvis ikke du helt bevidst placerer din mulighed op
mod prisen ved IKKE at handle p& det (som altid vil
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udgift




3 ESSENTIELLE faser:

Pre-pitch

Andet tilbud/anden
udgift

Placering af dit tilbud — mulighed

"Uvidenhedsskatten” — prisen ved IKKE at gere det.
Hvis ikke du helt bevidst placerer din mulighed op
mod prisen ved IKKE at handle p& det (som altid vil
vaere meget sterre) vil de helt underbevidst placere din
kommende mulighed op mod noget meget billigere]
og afgere at det er "for dyrt”.

Dit tilbud

Prisen ved IKKE at
handle pa din
mulighed (personlig,
professional,
teammaessig
omkostning,

helbred, etc.)




3 ESSENTIELLE faser: Hvordan ger du?
Vaev historier ind i indholdet, da det burde relatere tilbage

Pre — pi'I'Ch til det kommende tilbud.

Begraensende overbevisninger Erstattende overbevisninger Historier, illustrationer,
udtalelser og andre
transformative mekanismer




3 ESSENTIELLE faser:

Pre-pitch

Begraensende overbevisninger

Hvordan ger du?

Vaev historier ind i indholdet, da det burde relatere tilbage

til det kommende tilbud.

Erstattende overbevisninger

Historier, illustrationer,
udtalelser og andre
transformative mekanismer

Hvad hvis ikke det virker?

Hvor godt bliver det nu hvor det
kommer til at fungere?

Egne eksempler fra hvor man ledte
efter det negative og "fandt" det, og
eksempler pa det modsatte




3 ESSENTIELLE faser: Hvordan ger du?
Vaev historier ind i indholdet, da det burde relatere tilbage

Pre — pi'I'Ch til det kommende tilbud.

Begraensende overbevisninger Erstattende overbevisninger Historier, illustrationer,
udtalelser og andre

transformative mekanismer

Hvad hvis ikke det virker2 Hvor godt bliver det nu hvor det Egne eksempler fra hvor man ledte
kommer til at fungere? efter det negative og "fandt" det, og
eksempler pa det modsatte

"Det er dyrt" "Jeg har réd til alt det jeg beslutter Eksempler p& hvordan man
mig for, da ressourser falger beslutning" | adskiller pris og veerdi.




3 ESSENTIELLE faser:

Pitch

Definition:
Praesentation af et tilbud til enkeltpersoner eller en gruppe, hvor de gives mulighed for af

acceptere eller afsla.

Formal:

At fremstille tilbuddet som den logiske lasning, der tarer dem til den transformation, de

sager eller har brug for.

Alt, hvad du ger under din pre-pitch, ber have fil formal at mindske modstanden mod

elementerne i dit tilbud.

Hvis tilbuddet er relevant for dem, vil de vide og fele det p& det givne tidspunkt.



3 ESSENTIELLE faser:

Re-pitch

Definition:
Undervis i en lektion eller en rackke lektioner, der hjselper tolk, som tidligere sagde ne;j,

indse, at de enskede at de havde sagt ja og derefter give dem muligheden for det.

Formdil:
F& folk af hegnet, der enskede at sige ja, men stadig sagde nej pga. deres egne

negative overbevisninger.

Tone:

Det skal fales mere som en ekstra undervisnings lektion end salg.



3 ESSENTIELLE faser:  Hvordan ger du?

. Nér du praesenterer tilbuddet, hvilke indvendinger steder du s& oftest p&2 Hvilke
Re — pI'I'Ch aspekter af din mulighed forsteerker disse indvendingere Og hvilke historier,

illustrationer eller udtalelser kan bruges til at overvinde dem?

Indvending Forsteerkende perspektiv Historier, illustrationer, udtalelser og
andre transformative mekanismer
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3 ESSENTIELLE faser:  Hvordan ger du?

Nér du praesenterer tilbuddet, hvilke indvendinger steder du s& oftest p&2 Hvilke

Re — pi'I'Ch aspekter at din mulighed forsteerker disse indvendingere Og hvilke historier,

illustrationer eller udtalelser kan bruges til at overvinde dem?

Indvending

Forstaerkende perspekriv

Historier, illustrationer, udtalelser og
andre transformative mekanismer

"Det er dyrr“

"Jeg fokuserer underbevidst pd pris, og
IKKE afkast OG relaterer prisen til noget
billigere" (ofte en effekt af at pre-pitchen
ikke var effektiv nok)

Eksempler p& hvordan de rigtige
investeringer gav et sterre afkast.
Mekanismer der hjaelper dem med
at adskille pris og veerdi.

"Jeg har prevet noget lignende
tidligere"

Jeg stoler ikke nok p& mig selv og min
egen evne il at eksekvere

En mulig accountability lasning, "er
det outcome man seger vigtigt nok"?




Hvordan du leverer indhold
(som treening, videoer, challenges eller foredrag)



Hvordan du leverer indhold
(som troening, videoer, challenges eller foredrag)

HVAD - Pointen: Tiltej ét anker for hver point (kan veere en historie, statistik eller illustration).
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Hvordan du leverer indhold
(som treening, videoer, challenges eller foredrag)

HVAD - Pointen: Tiltaj ét anker for hver point (kan veere en historie, statistik eller illustration).

HVORFOR - Motivationen: Overvej de potentielle tordele ved at telge pointen, samt de

potentielle ulemper ved ikke at gere det.

NAR - Eksekvering: Demonstrer, hvor let det er at udfere eller implementere. (IKKE

hvordan!)

SA - Resultatet: Beskriv, hvad man kan forvente, hvis man felger anvisningeme eller

r&ddene.



;s

Denne proces lofter re
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Ressourcer:

Tiekliste for online challenges.

BUSINESS
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