Anja Olsen

PR, radgivning og coaching
af kreative mennesker

MARKEDSFORINGS-KANALER

Kaere Laeser

Vi leder alle efter nye kanaler til at markedsfere og kommunikere omkring vores
produkter, ydelser og radgivning. Jeg har gennem mine mange ar som PR- og
markedsferingsradgiver set, hvordan hele

markedsferingsbilledet har aendret sig. De fleste selvsteendige og sma en-mands
virksomheder har langt fra de markedsferingskroner, som en stor kampagne
koster. Annoncer koster kassen, og skal et produkt eller et brand virkelig markeds-
fares, koster det langt op i 100.000 kroners klassen.

I takt med at de sociale-medier er blevet en stor del af vores dagligdag, har mar-
kedsferingsplatformene @ndret sig.

Derfor har jeg sat en lille e-bog sammen om nogle kanaler, hvor du kan fa garan-
teret synlighed. Det er steder, der ikke koster noget som helst andet end din egen
energi, kreativitet og idérigdom. Det kan vare, at du er helt med pa vognen og
benytter dig af alle kanaler — GODT. Det kan ogsa veare, at du far er par gode idéer.
VARSGO.

God forngjelse og poj poj med din PR

Anja Olsen
PR-radgiver og coach

&
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FACEBOOK, , LINKEDIN 0G
ANDRE VIGTIGE SOCIALE MEDIER

De sociale medier er blevet en meget stor faktor i vores daglige kommunikation.
Du er i kontakt med flere hundrede og endda tusinder af venner og kollegaer. De
sociale medier er et stort netvaerk og en perfekt markedsferingsplatform. De kan
veere med til at give et helt unikt billede af begivenheder rundt om i verden pa

en hurtigere made, end vi nogensinde har set — en slags falles mening i verden
mennesker imellem. I disse tider er autenticitet ogsa af en betydelig stor faktor,
fordi dit netveerk, kunder og kollegaer vil vide, hvem du er — de sociale medier har
derfor faet en meget storre betydning. Langt de fleste er ganske gratis og nemme
at oprette.

FACEBOOK: Jeg postede et blogindlaeg pa Facebook, der handlede om at droppe
mit TV, og min overskrift var "Tv eller €j?”. Det resulterede i, at flere end hundrede
leesere klikkede ind og leeste mit blogindleeg.

Derfor er Facebook et godt sted at poste blogindlaeg, kursustilbud, oprette begiven-
heder til udstillinger, koncerter eller andet kreativt outcome, du arbejder med. Det
er ogsa perfekt at bruge, hvis du seger nogle frivillige til at prove dit produkt eller
et online kursus.

Det koster intet at oprette en profil pa Facebook, og du kan béade have en person-
lig profil og en til din virksomhed. Mange mener, at man ikke kan poste person-
lige statusopdateringer sammen med businessopdateringer. Jeg mener, at det er
en balancegang — det kommer helt an pa hvilket sprog du “taler” til dine kunder
og hvilke ydelser, du salger. Du skal holde en balance for at virke trovaerdig og
tillidskabende overfor dine kunder, merk derfor efter og prov dig frem. Facebook
er et medie, hvor du kan vare begge dele.
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Lana Bos, Selvsabotage Detektiven, startede sin virksomhed 2009 og forstod i den
grad at udnytte Facebook til at henvise til sine blog-indlaeg om selvsabotage. I labet
af foraret 2010 blev hun for alvor en synlig person — takket vaere Facebook. Lees
mere om Lana pa www.lanabos.com

TWITTER: En Twitter profil er straks noget andet — det er et sted, hvor du

skal opdatere din status flere gange om dagen isar i starten. Twitter er en slags
mini-blog, derfor er det vigtigt med flere daglige opdateringer. Dine opdateringer
kan vare business-orienterede eller nyhedspraegede. Du har 140 tegn til at fortelle
det vigtige budskab.

Twitter har faet gennemslagskraft i de journalistiske medier, iseer under optgjerne
i Egypten, Yemen og Libyen, hvor borgere flere gange om dagen opdaterede deres
Twitter om, hvad der foregik i deres land, til stor interesse for den internationale
presse. Derfor begyndte Twitter at sparge brugeren "What’s Happening?” og ikke
som f.eks. Facebook "What’s on your mind?”

En Twitter profil kan vere et yderst vaerdifuldt vaerktgj til at f2 mange followers, der
laeser dine sakaldte tweets. Hvis du har noget helt specielt, du skal lancere, kan en
form for nedteelling veere interessant at saette ud pa Twitter for at se, hvor mange
followers du kan na inden produktlancering. Det er ganske gratis at oprette en
Twitter profil.

LINKEDIN: Er det helt perfekte netvaerk. En mere serigs platform end bade
Facebook og Twitter. Det er en mere erhversorienteret social netveerksplatform. Det
er her, du kan skabe professionelle netvark og forretningsforbindelser. Flere virk-
somheder bruger LinkedIn til direkte at rekruttere ansatte. Derfor vil en LinkedIn
profil veere et stort plus, bade hvis du gerne vil have en fast stilling, og hvis du vil
connecte sammen med andre indenfor din egen branche.

Pa LinkedIn er der ogsa en statusopdateringslinje, og her kan du i en mere busi-
ness-orienteret tone lancere dine idéer og produkter — du kan endda fa hjelp fra dit
netveerk. Det er en perfekt made at fa flere nyhedsbrevslesere og besggende pa din
hjemmeside.

Der findes dog nogle vigtige ting du IKKE skal gore pa LinkedIn:

e Lad vaere med at lyve i din profil — der er méske nogle potentielle kunder,
som du gar glip af. S lad veere med at lave en "Anna Castberg” (tidligere
museumsdirekter pa Arken, der lgj om sine Masterdegrees og matte forlade
jobbet).

e Lad vare med at sporge og godkende mennesker du ikke kender — det her er
en professionel platform, og derfor er det nadvendigt, at du kan sté ved dine
egne anbefalinger.

e Lad vaere med at "szlge” dine kontakter — det giver dig et darligt ry og
tilliden til dig ryger.
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e Lad vare med at misbruge dine kontakter til at sette et jobinterview i stand
for dig — forklar dig, hvis du gerne vil have en af dine kontakter til at hjelpe
dig med job eller en kontakt til et job.

e Lad vare med at spgrge om en date — der er helt specifikke datingsites til
det formal.

e Lad veere med at "bagtale” en tidligere chef eller anden kunde — det kan give
bagslag.

GOOGLE+: Hele Google-imperiet er i voldsom vakst og vil med Google+ prove
at konkurrere med Facebook. Google+ er et socialt netvaerk, hvor du deler dine
kontakter ind i cirkler — deraf Googlecircle, som Google har gjort meget ud af. Det
er stedet, hvor du kan definere dine kontakter i grupper — sa de ikke ligger i en
samlet gruppe, som de gor pa andre sociale platforme. Dermed er Google foran
pa dette felt. I mine professionelle kredse er der en del, der benytter sig af Google
Docs system, hvor du har dine mapper liggende, sd du kan nd dem, om du sidder
pa Bahamas eller i Thisted. Sa har du altid mulighed for at komme ind i en af dine
arbejdsmapper.

WORDPRESS: Et af de mest brugte blog-websteder. Systemet arbejder i PHP,
og her kan du installere plugins efter eget behov, skifte temaer, og via din FTP ser-
ver kan du uploade systemet til dit webhotels server, sa du har bade blog og hjem-
meside i et. Min egen hjemmeside www.anjaolsen.dk er bundet op pa en Word-
press blog-side. Igennem dine blogs kan du markedsfere dine produkter og ydelser
samtidig med, at du skriver om de holdninger og synspunkter, der ligger dig pa
sinde og er i trdd med din forretning.

YOUTUBE: En af verdens mest brugte web-portaler. Her kan du oploade video-
klip helt gratis, blot ved at oprette en profil. Der findes et hav af video, der ikke
omhandler musik, men ogsa sma tips, tricks og andre gode anvisninger, der kan
bruges af alle. P4 Youtube kan du med lethed oploade en form for “appetizer” og
eller salgsvideo med gode tips, som du kan linke til pa din Facebook, Twitter og
Linkedin profiler.

VIMEQ: Vimeo blev faktisk grundlagt fer Youtube. Det er ogsé en populaer web-
portal og bruges af mange kreative udgvende. Den fungerer ligesom Youtube og
det er gratis at oprette en profil.

BRANCHOUT: Er den nye professionelle platform, som er tilknyttet Facebook.
Det er en form for LinkedIn implementeret i Facebook. Branchout er forbundet
med Facebook, og ad den vej har du adgang til alle dine venners venner i din segen
efter job eller netvark. Der er god mulighed for at veere synlig med sin business.

De sociale medier udvikler sig hele tiden, og der er tons af forskellige platforme, du
kan vealge. Ovenstaende er efter min mening perfekte steder at starte, hvis du ikke
allerede har en profil nogle af stederne.

&
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NYHEDSBREV

Det er vigtigt at have et nyhedsbrev tilknyttet din hjemmeside. Et nyhedsbrev er et
meget vigtigt redskab til at seelge dine ydelser, produkter eller radgivning pa.

Dine kunder vil gerne leere dig at kende og fole en form for tillid, inden de keber
et produkt af dig. Her er dine nyhedsbreve en kanal, hvor du kan skabe en direkte
kontakt med dine kunder og vise, hvem du er. Det er en af dine mader at brande
dig selv pa. Derfor er det super vigtigt at have en nyhedsbrevstilmeldingsboks
SYNLIGT pa din hjemmeside. Den skal vaere meget tydelig og gerne folge med pa
alle sider. Men det er selvfolgelig et temperaments- og designsporgsmal.

Det er ogsa en kanal, hvor du kan give tips og tricks fra dig. Et af de vigtige elemen-
ter i den moderne forretningsverden og ved markedsfering af brands er at kunne
vaere genergs og kunne give ting vaek — vores viden. Du skal selvfolgelig ikke give
det hele vaek, men du kan dele dit nyhedsbrev op i forskellige modeller, hvor du
giver lidt hver gang.

Heidi Korsgaard, der driver "Skrivevarkstedet” og bogforlaget “Linje H”, har lagt
et tip ind i slutningen af sit nyhedsbrev, der giver gode rad til, hvordan du skriver
f.eks. en bogbagsidetekst, setningstjek og andre nyttige skrivetips. Tjek selv og
skriv dig op til hendes nyhedsbrev: www.skrivevaerkstedet.dk

Denne form for vidensdeling er en god invitation til at skabe tillid til dine kunder,
og nar du har den, og de har taget dine rad til sig, hvem mon de s kaber kursus,
online-produkter eller radgivning af? DIG.

Det siges, at dine kunder skal hgre fra dig mere end 20 gange, inden de kober et
produkt fra dig. Sddanne tal aendrer sig i takt med gkonomien. Men budskabet
er, at du skal vise dit brand en del gange, inden du far kunder i butikken. Dette
kommer ogsa an pa hvilken niche eller produkt, du tilbyder dine kunder.
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I dine nyhedsbreve er det vigtigt, at du har en god tone — en frisk eller lige pa tone.
Du skal ikke gemme dig og vare forsigtig. Du skal selvfolgelig ogsi kunne genken-
de dig selv — men pointen er, at du taler direkte til dine nyhedsbrevslasere.

Brug gode overskrifter i emnelinjen — det er helt sikkert den made, hvorpa du
far dine modtagere til at abne nyhedsbrevet. Husk p4, at dine laesere ogsad mod-
tager andre nyhedsbreve med indhold, der interesserer dem. Derfor er en god og
feengende overskrift alfa-omega.

Som nyhedsbrevs-eksperten Christina Klitsgaard siger; "Du skal pirre dine leesere
til at Abne dine nyhedsbreve. ”

Efter min mening - Christinas tre vigtige
e Trad ind under pandelappen pa din kunde.
e Udtryk dig med en tone som til din veninde.
e Givveaerdi hver gang du sender et nyhedsbrev ud.

Derfor duer det ikke at skrive "Nyt fra (firmanavn)” eller "Nyhedsbrev” — alle ved,
at det er et nyhedsbrev. Sa hvis du vil have folk til at abne dine nyhedsbreve, sa er
det igang med at finpudse sproget og finde sprode overskrifter.

Eksempler:

I ngdstilfaelde kontakt Gud” (Christiana Klitsgaard, nyhedsbrevs-ekspert) som
en opfordring til at vaere lidt mere kreativ i sit e-mail autosvar — jeg synes den er
super kak og frek.

“It"s a Pleasure to Meet you” (Christian Mickelsen, coach) - en e-mail der byder
mig velkommen som nyhedsbrevs modtager. Dejligt velkomment.

“Hun insisterede pa det gode humer og smilet.” (Teater V nyhedsbrev) Dette

var et citat fra et interview med arets kvindelige hovedrolle Reumert-modtager
Ina-Miriam Rosenbaum, om hendes forestilling om revystjernen Marguerite Viby.
Humoristisk og med et glimt i gjet.

P& med brillen og find gode overskrifter, der er i trad med dit indhold i
nyhedsbrevet.
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PRESSEOMTALE | MEDIER

Det siges, at det er svaert at prissette i reelle markedsferingskroner, hvad det
vil koste at f4 presseomtale af sit brand, produkt eller sin person. Det kan ikke
gores op. Men der er ingen tvivl om, at det er MANGE kroner, og det er nasten
ubetaleligt.

Dog kan du ikke regne med at fa presseomtale pa et hvilket som helst tidpunkt.
Det, du skal holde dig for gje, nar du kontakter pressen, er, at du er godt forberedt
og har en god historie, der relaterer til mediets malgruppe.

3 gode grunde til at en pressemeddelelse/pressetekst kan give medieomtale

1. Du har mulighed for at fortelle din historie (hvis det er den, der skal
sxlge), gore opmarksom pa din helt specielle niche — har du en niche, der
er meget smal, kan det maske fore til, at du bliver valgt som ekspert pa dit
omrade. Det vil en pressemeddelelse/pressetekst kunne seette spot pa.

2. En faengende overskrift f.eks. "Drop dit salg og fa flere kunder” skaber
nysgerrighed, og med et godt konstrueret indhold, en vinkel, der passer til
mediet, og et billede, der salger varen, kan du fa journalister til faktisk at
laese din pressemeddelelse og ringe dig op for et interview.

3. Specifikke vinkler til de enkelte medier kan give fler-medial omtale, sa du
kan sla flere fluer med samme smaek og fa omtale i flere medier — det giver
stor synlighed.

Nar det sa er skrevet, sa skal du undersgge det medie, du gnsker omtale i,
grundigt. Det er vigtigt, at du ikke kommer med en idé, hvis de lige har bragt
sddan en historie.
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Der er mange om buddet, og vi er mange, der beskaftiger os med det samme.
Derfor kan det ikke skrives nok, at det er vigtigt, at du kender dine egne produkter
og ved, hvad der gor dig unik. P4 den méade kan du servere historier og eventuelt
veere et portraet veerd i et af de medier, du gerne vil na din malgruppe igennem.

Mange tror, at en presseomtale giver stor omsetning i forretningen. Det behgver
ikke veere rigtigt. Her kan dit nyhedsbrev vaere en meget mere sikker indtaegt.

MEN PRESSEOMTALE GIVER ET LOFT TIL DIT BRAND, 0G DET GIVER SYNLIGHED.

Et godt sted at starte og prove kraefter med pressen er din lokalavis/lokalradio. Ja,
det kan godt vare, du griner nu. Lokalaviser/lokalradio er ikke at kimse af. De har
utrolig mange lasere og lyttere. Mere end du lige regner med. Du sidder méske
med en vision om et stort portraet i ALT for Damerne eller Femina — det er fint, at
have en vision. Bliv ved med det. Men prov dit lokale medie forst.

Pa www.medievejviseren.dk finder du en oversigt over bade lokal- og landsaviser,
magasiner og fagblade.

I12007/2008 sad jeg som pressechef pa Teatret Kaleidoskop og havde fing-

rene 1 en forestilling, der hed "Flammens Muse” med Lars Mikkelsen, Thomas
Magnussen og Klaus Risager. Forestillingen havde premiere 5. januar 2008, lige
efter nytar og hele efterdaret 2007 bragte alle magasiner portraetter og interviews
med Lars Mikkelsen, der handlede om alt andet end den kommende forestilling,
ogjeg kunne ikke fa dem til at bringe noget med Lars Mikkelsen s hurtigt
efter.. Det kan nok veere, jeg taenkte som en besat og virkelig var kommet pa ar-
bejde. Jeg kunne ikke fG noget med Lars Mikkelsen i nogle af de medier — Lars
var hovednavnet og kendis-faktor 1 forestillingen, sa jeg matte smide min presse-
strategi op 1 luften og taenke 180 grader rundt. Jeg gik i koedet pa lokalmedierne,
og det kan nok vaere bolden rullede. Da vi ndede ind i anden uge af januar, mdtte
vi melde udsolgt. Forestilling, presseomtale og billetsalg gik op i en hajere
enhed. Forestillingen vandt i ovrigt en Reumert som Arets Store, Lille Forestilling
2008.

Derfor: Underkend ikke dine lokale medier.
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BLOGGER

Vor tids nye “journalister” er en af de ting, der er blevet sagt om bloggerne. Modebranchen
hari den grad lert at leese og lytte til bloggerne, der sammen med trendbloggerne var de
forste til at revolutionere denne genre.

En god méade at gore sig selv synlig pa er via blogging. Klik ind pa dine konkurrenters
hjemmesider og skriv kommentarer til deres indleeg. Pa den méde giver du din mening til
kende, og du far maske ogsa nye laesere pa din hjemmeside, der maske skriver sig op til dit
nyhedsbrev (og er potentielle kunder).

Jeg radgiver mine kunder til at blogge rundt omkring, sa de pa den méde bliver synlige ude
i verden. Hvis der er en, der ved en masse om blogs, sa er det Julia Lahme, der var en af de
fortste hard-core bloggere i Danmark, og som blev kendt pa det. Julia har ogsa skrevet en
e-bog om blogging. Den kan du hente her: www.julialahme.com

Efter min mening - Julia Lahmes fire vigtigste:
e Hvad er det, du kan bidrage med i blog-verdenen?
¢ Blog indleeg ber max fylde 100 ord — video 3 %2 min. Max.

e Set din erfaring og viden ind i sma enheder for ikke at fyre alle pointerne af. Del
en ting op i 25 enheder og gar evt. opmarksom pa en workshop i hvert tredje eller
fjerde indlaeg.

e Kom over venindernes kritik og din egen kedsomhed — sa far du en god blog.

Det koster ingenting at oprette en blog. Wordpress, som jeg har bundet min hjemmeside
www.anjaolsen.dk op p4, er et godt sted at starte.

Et par links til oprettelse af Blogs:

www.wordpress.com - www.blogger.com (google) - www.blog.dk
Ud og del af dig selv og gor dig synlig.

. ]
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”Fa altid en reference fra dine kunder. De er vigtige for din forretning.” Sidan
sagde Mette Holbzk til mig i foraret 2010. Hun har leert mig, hvor vigtigt det er
med referencer.

Husk, at dine kunder gerne vil hare, om dine ydelser, produkter eller radgivning
nu ogsa virker. Derfor er det super vigtigt at fa dine kunder til at skrive en refe-
rence til dig. Dem kan du bruge i forbindelse med lanceringen af kurser, forlab, 1:1
radgivning, eller hvad du nu tilbyder. Nar de kan laese om, hvad andre har faet ud
af dine produkter, sa virker det tillidsveekkende, og du har en autentisk afsender.

Her er nogle sporgsmal, som du kan stille dine kunder — det er kun eksempler, du
kan selv stille de spergsmal, der er relevante i forhold til din egen forretning.

e Hvad har du faet ud af dette forlob?

e Hbvilket problem skulle Anja Olsen lgse?

e Hvordan blev det lgst?

e Hvad fik du ud af forlgbet?

e Hvem vil du anbefale dette forlgb til?
En af mine referencer lyder siadan:

“Anja Olsen er et meget passioneret menneske og en idetank uden lige. Nar hun
gdr ind for noget, gar hun hele vejen, og du kan veere sikker pd, at alt er provet i
forhold til at fG medieomtale, hvis Anja har varet i gang med opgaven. Anja far
ikke bare mange ideer, hun far de nytaenkende, anderledes og banebrydende af
slagsen”.

Heidi Korsgaard, Skrivevaerkstedet

. ]
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Hvordan du definerer dit eget brand

Luk gjnene og teenk pa billedet af, at du star i en elevator og meder et menneske for forste
gang i dit liv, som du skal forklare, hvad du laver. I labet af 15 sekunder skal du fortzlle
om din forretning. Hvordan vil din tale lyde?

Det er en god ovelse at fa lavet en lille elevator-tale, dit verbale businesscard, om dit
brand, forretning eller produkt. Skriv gerne flere forslag, indtil du har den i kassen og er
tilfreds med den. Prov den pa venner, veninder og kollegaer. Lav den gerne, sa den har et
hook, der gor, at lytteren gerne vil hgre mere.

Et par gode sporgsmal, du kan stille dig selv er;
e Hyvilket produkt eller service udbyder du? Definer kvaliteterne af disse.
e Hvad er din kernevaerdi du tilbyder dine kunder?
e Simpelthen hvad er dine kernevardier i din virksomhed?
e Hvad er din mission i din virksomhed?
e Hvem er din malgruppe? Hvem retter du dit produkt/services til?

e Hvad er din tagline af din virksomhed? Hvilken besked sender din tagline til dine
potentielle kgbere? (Du kan bygge din tagline ud af ovenstaende spergsmal).

Min egen elevator-tale lyder sadan:

Anja Olsen, PR, radgiver og coach. Jeg laver synlig Public Relations og marketing og
coacher passionerede kreative mennesker. Jeg holder af at fa de bedste potentialer frem i
mennesker og give dem afgorende vaerktojer til en transformerende fremtid.

. ]
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HER ER LIDT OM JEG ER:

Den korte version:

Kommunikation er en kunst. Synlighed er et must. Din historie er unik. Jeg
brander for arbejdet med PR & Radgivning for kreative mennesker, med are i
skabelsesprocessen . Mit virke er at fa dig ud over rampen og vaere synlig. Du sid-
der fast i en kreativ blokering og mangler et indspark, der lgsner op. Du kan ogsa
veere i en situation, hvor du overvejer at starte din egen virksomhed som coach
eller en kreativ business med dit helt personlige touch.

Jeg er garant for synlighed og synergi i forbindelse med virksomheds-kommuni-
kation og personlig branding. Jeg har en passion for at fa det bedste frem i dig, din
virksomhed og i din personlige historie.

Synlighed er et vigtigt parameter i mit virke. Erfaringerne har jeg bl.a. tilegnet

mig i min tid som pressechef pa teatret Kaleidoskop (tidligere succesfyldt teater

pa Norrebro og Osterbro i Kebenhavn), hvor jeg har haft fingrene i mere end 35
produktioner pa to scener, og gennem freelance presse- og markedsferingsradgiver
for en raekke kebenhavnske teatre og frie teatergrupper.

Jeg har erfaring med krisehéndtering, kreative blokeringer og medietraning i
samarbejdet med béade helt uerfarne og erfarne kreative.

Jeg er uddannet journalist fra DJH Aben Uddannelse, har ejet og drevet min egen
kaffebar og har videreuddannet mig som coach; forst hos Sofia Manning og siden
en Blueprint Coaching uddannelse hos Debbie Ford, San Diego, USA, som jeg
afsluttede i januar 2011.

&
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Den lange version:

I en ung alder ramte amors pil mit hjerte — den var afsendt fra et sted i Jylland,

og inden leenge var mit flyttelaes pa vej, og jeg drog ud pa kaerlighedens vilde veje.
Her i de jyske bakkede landskaber blev min karlighed til skuespillet vakt. Sam-
men med en fast lille trup fik jeg smag for teatrets forunderlige verden og gik

til optagelsesprover i hele landet. En rackke afslag og to ar senere sad jeg i et
lokalradio-studie midt i den jyske kobstad Horsens og sendte morgen- og eftermid-

dagsradio. Boardingpasset til min journalistiske rejse var indlost.

Radio & TV reporter

Det er blevet til et hav af reportager, interviews, portratter og researchopgaver
gennem arene, forst pa Radio Horsens, siden hos TV2/Syd, TV2, DR P3 og Egmont
koncernen. Jeg har sidelesbende med mit arbejde taget journalistuddannelsen
gennem Aben Uddannelse p4 Danmarks Journalisthgjskole i Arhus.

Egen Kaffebar

Pé et tidspunkt fik jeg en mulighed for at fore en af mine dremme ud i verden

og dbnede en kaffebar. Det blev til at par vidunderlige &r med en helt ny viden i
bagagen, inden dremmerejsen matte ende og neglen drejes om. Nar en der lukkes,
abnes en ny. Faktisk var det lige i min kaffebar, at jeg horte, at et teater manglede
en PR-koordinator. Om aften sendte jeg dem mit CV og tre dage efter, ringede de
og spurgte, om jeg kunne starte med det samme. Det var i 2003, og siden har jeg
arbejdet som fast freelancer med PR og markedsferingsopgaver indenfor kultur,
primeert teater, og har vaeret fast pressechef for en raekke teatre i Kgbenhavn.

Tid til forandring og nye tider - teatertider

Teater er spandende. Det er sa levende og unikt, og ikke en aften er den samme.
Hele arbejdet med en teaterproduktion, fra start til det endelige resultat — er en
helt speciel arbejdsform. Al idéarbejdet om forestillingens tematik, der skal szlges
til pressen p4, ofte, mange forskellige mader. Det er udfordrende arbejde. Isaer
hvis det kan rykke graenser og satte spor. Det er altid skent med oplevelser, der
ikke fortealler dig, hvad du skal mene eller fole, men lader det vare op til besku-
eren selv. Den oplevelse, det er at hgre, se og maerke de meninger og folelser, et
teaterstykke kan sette i gang hos publikum, er usaedvanlig. Teater forfarer, beriger
og eksploderer dine sanser.

Life & Skyggecoach

Sidelebende med mit herlige PR arbejde har jeg veeret sa heldig at gore endnu en
drem mulig og uddanne mig som lifecoach i januar 2008, hos Sofia Manning. Her
blev jeg praesenteret for en seerdeles interessant kvinde: Debbie Ford, mester i
skyggearbejde, enfant terrible med eget institut i San Diego, US. Jeg tilmeldte, mig
hendes workshop "The Shadow Process” i januar 2010 og blev aldeles forelsket. I
januar 2011 blev jeg feerdig med Debbie Fords Blue Print Coachuddannelse. Det er
noget, der rykker. En indre og ydre rejse, jeg ikke vil vaere foruden.
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