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HVEM ER JEG

Efter en lang erhvervskarriere i medie- og underholdnings-
branchen - senest 9 ar hos Dagbladet Bgrsen som
kommerciel ansvarlig og radgiver inden for salg, branding og
markedsfering, sprang jeg ud pa dybt vand, og blev selv-
staendig.

| dag driver jeg min egen virksomhed,

Waltersdorff Consulting, hvor jeg afholder workshops og
fungerer som mgdeleder i alt fra netveerk og smalltalk til
vaekst og innovation. Jeg arbejder ogsa som strategisk
radgiver og sparringspartner for en lang raekke erhvervsfolk,
hvor jeg skaber overblik og bringer overordnet strategi ned
til konkrete handlinger. Jeg har ogsa skrevet "Guuud, har vi
mgde i dag...?" / "Oh, Crap! Is That Meeting Today...? " samt
arbejdshafterne "Sadan styrker du dit netvaerk" og "Ide til
handling" og udgiver podcasten "IDE TIL HANDLING".

Jeg er optaget af, hvordan vi far optimeret vores chance for
succes, og her kommer vi ikke uden om personlig branding!
Din markedsvaerdi er nemlig afggrende for hvordan andre
opfatter dig, og hvilke muligheder, du derfor har.




"Hvis andre ikke ved hvad du kan og star for, har
de heller ikke mulighed for at veelge dig til - eller
fra.

Derfor er det en rigtig god idé at vaere bevidst
om, hvad du gerne vil have, at andre tror om dig.

For hvis du formar, at skabe en kommunikation,
der statter op omkring dét, du gerne vil
signalere, er du allerede langt. Sa behgver du
nemlig ikke selv at SIGE det med ord, og har
mulighed for, at handle mere underspillet, og
derved mere overbevisende.

Kender du situationen, hvor du sidder pa en
café, og der kommer en hgjtrgstet type ind og
smider bilngglen fra sin dyre bil pa bordet - og
du ikke kan lade vaere med at taenke, at det er
vigtigt for ham, at du kan se, at han har en dyr
bil?

OR PROMOVERE SIG SELV?
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Maske har du det som mig - men jeg har MEGET
mere respekt for andre, hvis jeg SELV finder ud
af, hvad de har opnaet, end hvis de har travit
med at forteelle mig det?

Men det er jo en smagssag, hvordan andres
ageren tiltraekker eller frastgder os, sa derfor er
det naturligvis vigtigt, at du tager udgangspunkt
i, hvordan du synes andre virker overbevisende
padig.

Nar du sidder med denne bog i handen, har du
allerede taget det fgrste skridt frem mod at gge
bevidstheden og derved kendskabsgraden til dig
ogdin kunnen. Med alle de fordele, der ligger i
det!

Rigtig god forngjelse - og held og lykke,

Therese Waltersdorff
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©® DIT BRAND ER HVAD

ANDRE SIGER OM DIG,  *
NAR DU IKKE ER TIL \
STEDE



HVORFOR?

De fleste har pa et tidspunkt faet rad som fx: "Du skal bare
bruge dit netvaerk", "Lav et opslag pa LinkedIn" eller "Hvorfor
laver du ikke en Insta profil?", men hvor skal du starte?

Jeg vil anbefale dig, at spgrge dig selv, HYORFOR du
overhovedet vil ud og "ggre opmaerksom" pa dig selv ved at
stille dig selv disse undersggende spgrgsmal:

e Hvorfor vil jeg gerne veere mere synlig?

e Hvad tror jeg, det vil give mig?

e Pakort sigt?

e P3 langsigt?

o Hvorfor er jegikke allerede i dag mere synlig?

e Hvad skal mit udbytte vaere?

¢ Hvad er konsekvenserne ved ikke at have en branding
strategi?






HVAD?

Hvad vil du gerne have, at andre tror om dig? (Og
hvem er "andre" - dvs. din primaere malgruppe.

Du kan sagtens operere med flere malgrupper, men
hvis personlig branding er nyt for dig, vil jeg
anbefale dig, at starte med en malgruppe.

En malgruppe kan fx. veere:

¢ Din arbejdsplads (kollegaer, chefer eller andre
afdelinger)

Kunder (tidligere eller potentielle)

Din kommende arbejdsgiver

Dit netvaerk (fagligt eller privat)

En bestemt faggruppe eller branche

Hvad skal de tro om dig:
o Fagligt
e Kompetencemaessigt
e Personligt
o Specifik branche
¢ Din passion







HVOR?

Nu ved du, hvad du gerne vil have andre tror om dig - og du har
ogsa gjort dig nogle tanker om, hvorfor du vil arbejde med dit
personlige brand. Nu skal du ggre dig nogle tanker om, hvor du
gerne vil synligggre dig. Skal det veere pa de sociale medier
(SoMe), eller vil du hellere "mgade op" i virkeligheden?

Det optimale er nok en kombination af begge, men valget er
naturligvis dit. Det kan maske ogsa give mening for dig, at
operere med forskellige faser, hvor du starter der hvor du er
nu, og sa samler erfaring og mod til at treede ind i en ny fase.

Valget er dit:

e [nstagram
e LinkedIn

e Facebook

o Twitter

e Youtube

e Snapchat

o Netvaerksgrupper
e Kurser

e Receptioner
e Laeserbreve
e Kronikker
e Hjemmeside
e Podcast

e Foredrag
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HVORDAN

Mange veje farer til Rom - pa samme made,
pavirker mange ting den samlede opfattelse
af dig - din tgjstil, din personlighed, din
adfeerd, dine formuleringer, din grafiske
identitet osv.

Hvordan vil du udtrykke dig? Vil du vaere
personlig, privat eller udelukkende
professionel? Det kommer an pa hvad du
gnsker at opna - og overfor hvem.

Forslag til hvordan du kan gge din synlighed:
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o Kommentere andres opslag

e Like ogdele opslag

e Udarbejde og dele content

e Vare aktivigrupper pa de sociale medier
o Skrive leeserbreve

Listen er uendelig, og vigtigst af alt er at
starte der, hvor du har mindst modstand. Det
er nemlig vigtigt, at du stille og roligt vokser
ind i rollen, sa du ikke faler, at du gver vold
padigselv.

Se mindmap pa naeste side for flere forslag til
hvordan du kan komme i gang!

G®OR SOM DU PLEJER - OG FA DET
DU PLEJER - HVIS DU ER HELDIG!



FORSLAG TIL HANDLING
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1 Brug Canva.com til grafisk arbejde - der er
®  skabeloner til de alle typer
marketingmateriale - fra visitkort til SoMe
opslag af enhver art.

5 ellkle 2. Notér dig et sted hvad andre laver, som

du godt kan lide - eller tag screendumps.
ti S Pa den made samler du et lager af relevant
p o .
inspiration, som du kan tage fat i for at
komme i gang.

3. Setetoverskueligt mal. Beslut dig for
eksempel for lave et opslag pa de sociale
medier om maneden, at like et opslag om
dagen pa LinkedIn samt at samle
inspiration en time om ugen. -
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I 4. Veer ikke bange for at bede om hjzlp! De
fleste vil gerne hjaelpe dig videre - du vil
blive overrasket! De fleste kan godt lide at
“ bidrage! —
9. Havfokus pa dine handlinger - og hav tillid

til, at resultaterne nok skal komme med
tiden. Rom blev som bekendt ikke bygget

paendag! :







OVERBEVISNINGS-
BAROMETERET

OVERBEVISNINGSBAROMETERET bruger jeg pa mine
workshops til at sikre en staerkere salgskommunikation. Det
gar i al sin enkelhed ud p4, at du tager et udsagn, og vurderer,
hvor hgjt det rater pa barometeret, og om du maske kan vaelge
en formulering, der virker mere overbevisende.

Et eksempel kunne veere:

¢ | bunden: Jeg er vant til kundekontakt
¢ | midten: Jeg har mange ars erfaring med kundekontakt
e |toppen: Jeg er specialist i kundeservice

Overvej om du kan kommunikere, pa en (lidt) mere
overbevisende made.

Du kan vurdere dine udsagn, ved at "plotte" dem ind pa
barometeret, og overveje, om du kan formulerere dig lidt mere
overbevisende. Som med alt andet: @velse gar mester!




. DIN PITCH

Hvilken
Hvad vil du? erfaring har

du?

Hvilke brancher har
du kendskab til?

s ‘ Hvad ger dig god
-y til dit arbejde?

TRO PA DET!!!

-




PERFECTION IS THE ENEMY OF DONE




HVORFOR SKAL DU GQRE DET?

UNDERHOLDENDE
UDVIKLENDE

OKONOMISK GEVINST
FREMTIDIG MARKEDSVAERDI
SAMARBEJDSPARTNERE
ANERKENDELSE
TILTRAKKE MULIGHEDER







