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De 8 storsta misstagen

Misstag nr. 1: Att inte uppgradera sitt inre operativsystem .
Misstag nr. 2: Att lata radslan hindra dig

Misstag nr. 3: Att tro att en idé redan ar klar

Misstag nr. 4: Att tro

Misstag nr.



De 8 storsta misstagen

Materialet till den har E-boken har jag hamtat till stor del
ur Maria Forleos seminar om de 8 storsta misstagen om kvinnor gor i

sin business. Maria Forleo driver sajten www.mariaforleo.com . Hennes

program kallar hon Rich, Happy and Hot. Dartill har jag lagt egna
erfarenheter och kunskaper som jag vill dela med mig av till dig.

Du far garna dela med dig till de av dina vanner som du tror
kan ha nytta av att lasa detta.

Detta material kommer till dig med ett kapitel at gangen , en
gdng i veckan for att du ska kunna borja din process mot ett framgangsrikt
tank.. Efter att alla kapitel har kommit till dig sa har du en komplett E-bok

1 amnet.

For din framgdng

Alice Christensson alias BarfotaChefen ;)


http://www.mariaforleo.com/
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De 8 storsta misstagen




" Att tro en idé redan &r upptagen

...eller att tanka: ”vem tror jag att jag ar, som om jag skulle
kunna vara experten pa det har?”

Det ar klart att allt (nastan) redan ar uppfunnet, men det
kommer aldrig att finnas en andra DU. Det ar du som ar poédngen har.
Du behover inte tro pa dina tankar, om de ar till din nackdel. Agna
istallet tiden till att kicka igang din business.

"Nar jag kollar pa min businessplan sa blir jag sa missmodig
nar jag upptacker hur manga andra som erbjuder samma sak. Det

finns inte plats for ytterligare en. Jag lagger ner innan jag har forlorat
nagonting.”

Hade grundaren av Apple sagt de orden hade vi inte haft
Iphone eller Ipad idag. Hade inte de som byggde upp Dell dragit nytta

av att nagon redan hade kommit pa det fore dem sa hade de inte varit
dar de ar idag heller.

Kan du ens forestélla dig vilken konkurrens Apple hade?
Alla har sina produkter som ar jambordiga och konkurrerar med
varandra. Men ingen hade det de hade. Resten ar val historia...
Finns det ndgon overhuvudtaget idag som inte har hort talas om en
Ipod eller en Iphone?
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Har du ens en susning om hur manga snabbmatsrestauranger
det finns i det har landet? Alla gér hamburgare och har pommes frites.
Och skulle MAX har tankt likadant sa hade de aldrig kommit ur den
lokala hamburgerkiosken och blivit megastora.

Ska vi titta vidare. Hur manga musiker och forfattare finns det?
Ar inte en bok en bok och popmusik bara popmusik? Hur kommer det
sig att du valjer att lasa en viss forfattare eller lyssna pa en viss
musikartist?

Hur manga webbdesigners finns det, hur manga reklambyraer?
Hur manga restauranger och hur manga coacher finns det inte att valja
pa idag? Hur vet du hur du véljer?

Savida du inte ar Neil Armstrong, s& har nagon annan redan
gjort det du gor eller vill géra. Om du vill gora nagot helt nytt sa ar du
redan for sent ute. Face it!! Forsok inte uppfinna hjulet en gang till.

Det AR redan uppfunnet. Din uppgift ar att gora det pa DITT satt.

"Men jag har en riktigt bra idé”
(so what, det hade redan nagon annan ocksa).

Historien visar att aven om du kommer med en helt nytt satt att tanka
kring en sak sa har nagon annan redan varit dar och testat den idén.
Sa var det redan for flera hundra ar sedan sa varfor skulle det se
annorlunda ut nu?
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Aven om din plan &r att forandra varlden med din idé, sa fila
inte for lange pa det eftersom vem som helst med samma idéer
kanske gor just samma sak och hinner fore dig.

Att vara entreprenér kan vara 6vervaldigande. Om du strikt
foljer vad alla andra gor sa kan det bli svart for dig att sticka ut ur
mangden. Du slutar som en dalig kopia av ndgon annan och om
du agnar allt for mycket tid at att fa det perfekt in i minsta detalj s
kommer nagon annan att springa om dig pa mallinjen.

Att ha hog servicegrad smaller hogre an att ha en nyhet.

Istallet for att klura ut hur din nya grej ska se ut och funka,
tank istallet pa hur du kan l6sa nagon annans problem eller hur du
kan hjalpa dem mot det de langtar sa mycket efter. Det du gor,
svarar det mot det problem som manniskor kommer till dig for
att fa rad och hjalp med?

Ar din grej till nAgon hjalp for det problem som driver dina vanner till
vansinne. Forklarar det du gor pa ett enkelt sétt att hjalpa nagon ur
ett problem de for narvarande har?

Pa vilket satt kan dina produkter och tjanster gora dina kunder
till vinnare? Var garna innovativ och nytankande men lat det inte ta
fokus pa vad det egentligen handlar om. Att hjalpa méanniskor l6sa
deras problem, ha det de efterfragar och vill ha och skapa varde.
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Det handlar inte om vad folk behdver utan vad de vill ha.
Och de vill ha det av just dig for du ar den som forstar deras problem
bast. Du &ar den som visar pa hur de kan fa bukt med sina problem.

Det kan vara att fa en battre hallning, att inte kanna sig sa
nervés nar de haller ett foredrag, att kunna kommunicera battre med
sina barn, att upptécka sitt inre jag, att kunna kanna sig snygg igen
efter att ha fatt sin kropp i trim, att kunna gora de mest fantastiska
middagarna and what not??

Varfor du underskattar dig sjalv och hur du slutar med det.

Kanner du dig obekvam med att ta betalt for din kreativitet
och det som ar du? Du ar kanske skribent, sangare, copywriter, du
ar illustrator, eller alskar att hjalpa andra till framgang. Du gor de har
sakerna som ar sa latta for dig, pa ett sa naturligt séatt att du inte ens
tanker pa det.

Och du skulle inte ens komma pa tanken att be folk ge dig
pengar for det du gor. For dig ar det kanske bara l6st skriveri som
du inte skulle vaga be nagon lasa, ditt bloggande &ar bara dina tankar
som du far ner pa din blogg, dina illustrationer ar for dig bara klotter
som du gor for att du mar bra av det. Du finns dar fér andra som
behdver och vill ha din hjalp till att sjalva na framgang.

Och de kommer till dig for att du &r den enda i deras varld
som kan hjalpa dem.
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S e gl

Du kanske jobbar pa en webbyrd men det du hjalper dina
kunder mest med &r hur de ska agera pa de sociala medierna
(det ar de sakerna dina kunder kommer ihag dig for). Det ar sa
sjalvklara saker for dig och du gor det for att du verkligen brinner for
de sakerna.

Men att ta betalt for dem? Det finns inte i din
tankevarld bara. Du hjalper ju dem bara med de har sakerna.

Vad du an gor (eller vill gora). Sa finns det ett par saker du
behdver kdnna till:

- Du AR ju bra pa det du gor -aven om bara tanken pa det far dig
att bli nervos.

- Det finns s& manga manniskor som inte kan gor det du gor och
de ar mer an villiga att ge dig pengar for att fa hjalp.

Sa varfor kanns det s& frammande att ta betalt for dina
formagor och talanger? Varfor sager den lilla rosten i ditt
huvud: “vilken vettig manniska skulle betala for det? Och vem
tror du att du ar som vill ta betalt for att skriva nagra rader,
coacha nagon som behéver hjalp, ta betalt for att prata om
sociala medier.? Vem utsag dig till expert? Vem tror du att
du ar egentligen?”



Under arens lopp har jag hunnit tréffa och prata med manga
som tycker att det vore intressant och spannande och samtidigt
forbryllande, att vara en entreprenor eller frilansare. Samtidigt som
det lockar sa kanner manga att det ar nog inget for dem. Det &ar nagra
saker som verkar vara aterkommande hos de flesta och som hindrar
dem fran att ta ut en skalig betalning for arbetet och som till och med
satter kappar i hjulet att 6verhuvudtaget alls erbjuda sina tjanster till
en marknad.

Det ar foljande:
-att ta sin férmaga och kunskap for given

-att fundera varfor folk skulle betala for din kunskap, de skulle
sjalva inte gora det

-att fokusera pa sina brister

Om vi tittar p& dem var och en for sig sa ar det forsta (att ta
sin formaga och kunskap for given), nagot du har gjort latt och enkelt
sa lange du kan minnas, att det har blivit en andra natur for dig och
du tanker inte ens pa att du gor det. Det kommer med sadan latthet
och du njuter av att fa gora det. Andra avundas dig ditt satt att gora
det pa och de vill att just du ska hjalpa dem. De ser att du har en
formaga som hjalper dem I6sa sitt problem.



Det andra ar att du skulle inte sjalv betala for det du
gor -men andra gor det. D& ar det svart att avgora vad det
ar vart for andra manniskor. Formodligen ar det vart en hel del
men eftersom det ar en andra natur av dig sa ser du inte vardet
i det, eftersom det bara ar nagot du anda gor.

Dina saljbara tillgangar borjade kanske som en hobby
hos dig och du har lagt ner manga manga timmar pa att finslipa d
en formagan hos dig. Att ta betalt for sin hobby verkar frammande,
och &nda ar det just din hobby eller din andra natur som ar din
specialitet.

Hur skulle du se pa din férmaga ur ett annat perspektiv?
Det du gor ar for manga andra nagot som de ser som en omdjlighet
att gora sjalva. Ditt skrivande kanske &r just det dina kunder behéver
hjalp med -de kan helt enkelt inte fa inop en enkel saljpitch.

Ditt intresse for sociala medier ar nagot som dina kunder
kanske verkligen behover hjalp med eftersom de inte har en susning
om hur de ska bete sig i den sfaren av Twitter, Facebook, Linkedin mm.
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Det som verkar helt omojligt for dig att fixa & nagon annans
specialitet. Vem brukar du vanda dig till nar du behover fa hjalp med
ett problem och varfér vander du dig till just den personen?

Den tredje delen ar att de flesta manniskor ser inte dina brister.
Ju mer du borjar kunna inom ett omrade desto mer 6dmjuk blir du infor
dig sjalv och borjar forsta att det finns sa mycket mer att lara.

Du bdorjar se monster och beteenden kanske, du ser hur
det skulle kunna utvecklas och vad du annu inte kan, utan
behover lara dig. Och just for att du vet att det inte ar perfekt, sa
uppstar tvekan infor att borja ta betalt for det du vet. Vad manga
inte vet ar att medan du upptacker hur mycket du &nnu inte kan,
sa framstar du som den odiskutabla experten pa omradet fér de
som ar nya i din krets.

Ett plus till har ar att de inte behdver och har inte rad heller
med de som verkligen tar sa ofantligt mycket betalt for sina tjanster.

Om din avsikt inte ar att bedra dina kunder, sa se inte dig
sjalv som en sadan. Du har gavor och féormagor som du kan erbjuda
varlden, och vare sig du uppskattar dem eller inte sa finns det manga
som gor det.



/

Omvardera dina formagor

Har foljer tre fragor att tanka pa:

Hur lange har du dvat och finslipat pa dina specifika formagor?

(Hur manga ar har du skrivit texter, hur lange har andra vant sig till dig
for att fa hjalp? Osv..)

Varfor kanns det frammande att ta betalt f6r nagot som du skulle
gOra for att du gillar det?

Vem skulle med néje betala dig for dina férmagor?

Jag kan se en massa manniskor som jag k&nner som
passar in pa det jag beskrivit har och sanningen ar denna: du ar
inget undantag dar inget av detta passar in. Allt detta ar till dig.

Nasta kapitel tar dig ur din tro att du ar i ’(fyll i h&r”) -branschen.
Om du har en produkt eller en tjanst, och din marknad inte far ta
del av det sa stjal du av dina kunder. Du stjal deras mojlighet till
framgang och du gor inte det du ar har for att gora. Din bransch ar.... ;)

... vanta tills nasta avsnitt sa far du svaret.



