
Playmakers



Insider tips fra en facilitator, 
der elsker salg og markedsføring.

Hvordan sælger man facilitering til 
sin kunde, kollegaer eller chef?



En tretrinsraket
1. Sådan får du kunderne eller din chef til selv at ringe og 

spørge, om du ikke nok vil facilitere den proces, som 
du har drømt om i årevis: 6 tips til at kommunikere på 
Linkedin, så du skaber efterspørgsel på netop de 
opgaver, du drømmer om at lave. 

2. ’Sæt-tal-på’ og ’Forstør skrækscenariet’: 2 slagkraftige 
og (lige-lovligt?) kække metoder til at forklare, hvorfor 
det overhovedet ikke kan betale sig at lade være med 
at bruge dig, som facilitator

3.Min mest succesfuld fremgansmåde til at lande 
opgaven helt: Brug disse tre trin - Tegn det, Optag 
det, Gentag det - til det indledende møde med 
procesejeren, og opgaven er 90% ’solgt’. 



Spilleregler
Trin 1: 

Kommuniker, 
så de ringer 
af sig selv..

Find dine 
slogans 

Lad lyset 
skinne på 
andre + 
pistol-

metoden 

Fortæl 
historier

Udbytte 

Fortæl 
personligt 

Skriv 
enkelt



• Præsenter en uønsket 
situation. Frygt er mere 
virksomt end drøm. 

• Forstør den. Sæt billeder 
på.

• Fortæl dernæst, at I kan 
undgå det. Giv løfter. 

Trin 2: Metoder til at 
argumentere i et lidt 
længere skriv/samtale



Sæt tal på
1.Mal situationen: først sker der det, så det, så det. 
• Tilbageløb, beslutninger, der ikke er bæredygtige og som 

bliver trukket tilbage. 
• Initiativer, der ikke bliver gennemført, fordi manglende 

ejerskab/velvilje/kendskab til

2.Hvad koster det at spilde tiden? 
• I medarbejder timer x den fiktive sats, som I regner med.
• I spildt markedsandel
• I tabt fornyelse. Vi blev relevante og aktuelle og fulgte med 

– et par år efter de andre. 

3.Brug dine slogans



Nyhedsbrevs eksempel

Historien om den store 
ejerskabs-brøler



Nyhedsbrevs eksempel

Historien om 
projektlederen der kom 
til at gøre al arbejdet selv



1. Tegn det
2. Optag det
3. Gentag det

Metoder til at lande en opgave // 
Det indledende møde

Trin 3: 


