
Selg med 
glede!

SKRIV MED OVERSKUDD OG ENERGI



Skriv i 30 sekunder

“Hva brenner du for?” 



Vendepunktet - en personlig historie om et valg, en visjon eller en oppdagelse

Nå skal vi ha en mini-Walkshop. 


Den halvtimen skal vi gå tur enten alene eller 2 og 2. Tenk ut en episode, og kom tilbake og 
fortell meg om den. 


Jeg sitter her og skriver den ned. 


Du kan også skrive den ned selv, hvis du foretrekker det. 


Dette skal være en hendelse som du synes det er greit å dele med andre. 



– Sonia Simone, Remarkable Communication

It seems to me that some 
website owners have an 

easier time proposing 
marriage than they do writing 

a solid About Page.



Eksempler på 4 typer 
egenbeskrivelser











Bli husket - en mikrotekst om deg

Bli husket for det som skiller deg fra andre  


Jeg er en whisky-elskende felespiller som tar alle sparringer med gründere i små bedrifter som gå-møter 
utendørs. 


Oppgave: Skriv 1 setning om deg. 


Ta tak i det det som er litt uvanlig, uventet eller motsetningsfylt!


Eksempler


«Jeg er en bunadssyerske som ikke har egen bunad»


Rockeren med folkemusikkelskende foreldre. 


Taksidermisten som er redd for blod. 


Matrosen som går i blomstrete kjole om kveldene. 


Kokken som snakker 6 språk flytende og ikke liker fransk mat. 


Jeg er fitnessdronninga med blått hår.


 




Hvem skriver du til?



- Torill Bye Wilhelmsen

“Vit alltid hvem du skriver til, 
da kan du ikke trå feil i teksten 

og vil skrive mer 
overbevisende og 

engasjerende.” 



Tegn i 30 sekunder

Tegn en kunde du ville klonet!



Formål
• «Om oss»-siden handler om 

leseren og hvordan du hjelper 
leseren med å oppnå sine mål


• Du presenterer deg selv, men i 
konteksten «hvem kan jeg være 
for deg»?



• Hva kan leseren få ut av besøket på 
nettsiden din? Inspirasjon, kunnskap, 
informasjon, meninger, tips, historier, 
fellesskap - noe annet?


• Hvilke problemer løser du? Hvilke drømmer 
kan du oppfylle? 


• Hvordan hjelper du leseren med å oppnå 
dette? 



3 ting «Om oss»-
siden MÅ inneholde
1. Det er en egen side som 

finnes i navigasjonen under 
«om oss»


2. Ditt fulle navn, formelle 
kvalifikasjoner og 
portrettbilde


3. Kontaktinformasjon (evt. også 
sosiale medier-linker) 



3 feil vi vil unngå

1. Ikke vite eller glemme hvem vi 
skriver for (og det er ikke 
«meg meg meg meg meg»!)


2. Aaaalt for lange tekster - eller 
ingen tekst og kun video


3. Kjedelig språk uten 
personlighet



Jo, det er lov!
• Bruk din egen skrivestemme

• Finn din indre nerd og særinteresser

• Skriv så blekket spruter når du er 

inspirert

• Få med dine viktigste formelle 

kvalifikasjoner, det er ikke skryt

• Kutt ut fagspråk og intern bransje-

sjargong

• Rediger vekk hype-ord med hard 

hånd, men bruk gjerne metaforer 



Skriv i 2 minutter

Tenk på din argeste konkurrent. 

Hva irriterer deg grenseløst 

med måten vedkommende gjør 
ting på? 



Fang essensen - en mikrotekst om bedriften

Øvelse: Hva gjør du + hvordan gjør du det


 


Fjellflyt = Ideer i bevegelse


Lenger versjon: Sette gründere, bygder og bedrifter i bevegelse


Keramiker 
«Skaper følelsen av oppriktighet i et hjem»


Teppe-vever 
«Tekstiler som bedrer akustikken»


Vest-Afrikanske Melake lager tunikaer med en 
«Energi som inspirerer bæreren til handling»


Lysdesigner


Bevarer poesien i rommet


Estelle Bourdet - vever. (Hennes svenske oldemor vevde i sommerhuset). 


«Gives shape to my childhood memories»


 



Verktøy: 

Kundespråk-mappa



• LYTT til kundene i samtaler, sosiale medier, 
andre fora/grupper enn dine egne


• YTRINGER fra kundene sparer du i 
kundespråk-mappa (eposter, fra 
kommentarfeltene, tilbakemeldingsskjema)


• SPØR om deres drømmer, ønsker og 
problemer


• SPEILE kundens språk, uttrykk og 
formuleringer i dine salgstekster for best 
resultat



- Alle «conversion copywriters» som finnes

“Når du skriver for å selge, er 
det egentlig redigering av de 
ordene kunden bruker selv, og 
det narrativet de forteller inne 

i hodet sitt.” 



Verktøy: Kundekart



Sier Gjør

Tenker Føler

Kundekart



Sprit opp språket 

med ordboka!
Bruk ordboka til å finne synonymer!



Eksempel på «Om oss»-tekst: 

Gjennom produksjon og annen næringsvirksomhet har bedriften som formål å skape 
grunnlag for avklaring, kvalifisering og rekruttering av arbeidssøkere til arbeidslivet. 
Selskapet skal også gi tilbud om varige arbeidsplasser til egnet målgruppe. Bedriften er 
en levende arena som fremmer egenart, miljø og helse. Vi har fokus på menneskers 
egenart, og dette er viktig i alt fremtidig arbeid. Miljøet står i sentrum, gjennom 
kontinuerlig fokus på godt og trygt arbeidsmiljø.


Alternativ tekst: 

Drivkraften vår er å få mennesker som har vært gjennom en tøff tid tilbake i en jobb de 
trives i, sammen med gode kollegaer. Hos oss kan alle kan være seg selv og være trygge 
på at det er godt nok. 


Trenger du en ny start? Vi finner ut hvilken type jobb som er midt i blinken for deg, enten 
det er på håndtverksfabrikken vår eller i andre bedrifter i nærmiljøet. 


Våre tjenester passer for deg som trenger en high-five mer enn en avvisende hånd, og kan 
kunsten å oppmuntre andre på samme måte. 



https://ordbok.uib.no/







Den raskeste veien 
til en god salgstekst
1. Usammenhengende ideer

2. Elendig utkast

3. Dårlig utkast jeg ikke vil være 

bekjent av

4. Utfyllende utkast som jeg i 

alle fall ikke vil vise til NOEN

5. Er muligens inne på noe nå-

utkast som er helt flaut dårlig



DEADLINE 


PUBLISERING



Sjekkliste!
✓ Hva er det bedriften driver med 

og for hvem?


✓ Navn og kvalifikasjoner


✓ Bedriftens kredibilitet/sosial proof


✓ What´s in it for me?


✓ Hvilket problem løser du? 


✓ Hvilke drømmer kan du oppfylle?


✓ Hvordan hjelper du leseren med å 
oppnå dette? 


✓ Personlighet og entusiasme


✓ Bilde



La oss bli 
kjent!
• Skriv en "Om oss"-

side som klart og 
tydelig formidler:


• hvem du er


• hva du står for/
bedriftens hvorfor


• hvorfor du er den 
rette til å hjelpe 
kunden med å 
løse sitt problem



Hvis du føler deg 
som en dårlig 

skribent, er du ikke 
det altså! 


svadagenerator.no

http://svadagenerator.no




DEL 2



Valg, valg, valg

• Velg én tjeneste/produkt du skal øve på å skrive salgstekster om



Grunner til at det kan føles engasjerende, ekte og etisk riktig å selge 
MYE av tjenestene/produktene

Din bedrift

Økt lønn 


Heve kvaliteten

Større jobbsikkerhet


Overskudd i bedriften

Penger du kan investere i vekst eller utvikling


Oppleve at det du tilbyr er attraktivt

Sette i sving nye prosjekter/ideer


Få tillit fra nye kunder

Utvide teamet ditt

Godt omdømme

Flere referanser


Mer robust bedrift

Kundene dine

Oppfyller en drøm


Løser et problem de har

Gjør noe for å bedre sitt hverdagsliv!


Gjør jobben deres enklere å utføre, sjefen blir fornøyd

Begeistring og entusiasme over å finne ditt produkt


Fellesskap med andre og styrket mental helse

Handler av en bedrift som bidrar lokalt

Blir sett og imøtekommet på sine behov


Personlig service og tilgjengelighet

Framstår bra ved å anbefale deg


Får kundefordelene ved tjenesten/produktet


Deg personlig

Mening


Et godt liv






Hvis du ikke selger 
selv, går du glipp 
av 2/3 av verdien

Produsentens pris + (35%-50% til grossist) + (5%-15% til distributør)

Pris til kunde: 20 kr

Pris til produsent: 6,5 kr



Salgsprosessen og 
kjøpsprosessen



Markedsføring handler om å 
utvikle forholdet mellom 
bedriften og kunden, slik at 
kunden tar stegene fra 
interessert til investert i sin 
kjøpsprosess

Torill Bye Wilhelmsen



Salgsarbeidet handler om å 
få kunden til å forplikte seg 
emosjonelt og økonomisk til 
å gjennomføre kjøpet, og 
selgeren leder kunden med 
trinnene i salgsprosessen. 

Torill Bye Wilhelmsen







Salgsside



Tvil er en invitasjon til å fortsette 
salgsprosessen


Slik kan du møte kommentarer om at det er «for dyrt»; Anerkjenn, be om mer kontekst, understrek verdien.


Anerkjenn 


Ja, det er en stor investering // Det er snakk om mye penger // Det er en viktig beslutning // Det koster med norsk produksjon og høy kvalitet 
på materialene // Det er ikke noe man unner seg hver dag // Det er noe man sparer til // Jeg kjøper ikke dette til alle bursdager jeg går 


Be om mer kontekst


Har du kjøpt noe tilsvarende før? // Hva er det som gjør at du tenker at det er for dyrt? —> Følg opp med å fortelle mer om verdien til 
produktet 


Understrek verdien


Årsaken til at prisen er X, er… 


Du ønsket å oppnå/Du så etter dette, og det du får er…


Andre veier


Hvis du ikke kjøper dette, hvilke alternativer vurderer du da? 


Hvis du ikke tenker på prisen, hvordan traff tilbudet med det du har behov for? 

https://fjellflyt.simplero.com/admin/worksheets/25366-Arbeidshefte-Selg-med-glede/sections/187203/edit


Hva er dette?



Kundene er koblet på Wi-Fi 

99% av tiden


= What´s in it for me

Torill Bye Wilhelmsen



Skriveøkt


https://fjellflyt.simplero.com/admin/worksheets/25366-Arbeidshefte-Selg-med-glede/sections/187203/edit


Salgsside for et produkt
• Skriv en salgsside for et spesifikt produkt/

tjeneste som klart og tydelig formidler:


• "Kroken" - formuleringen som fanger 
oppmerksomheten


• hvem produktet passer for


• hvilket problem det løser


• hva de kan oppnå ved å kjøpe det


• hvorfor dette er den beste løsningen


• hvorfor de bør kjøpe det nå og ikke 
senere


• Disse verktøyene lærer du: 


• Hvilke elementer hører med i en 
salgsside som konverterer


• Hva som skal stå på knappene



Skriv i 2 minutter

Friskriv om hva som helst



3 typer 
salgssider

• Produktbeskrivelse i en 
nettbutikk


• Long-form sales page

• Short-form sales page



Long-form



Short-form



- Brian Clark, Copyblogger

Good content structure is 
never written in stone, but 

persuasive copy will do 
certain things and contain 
certain elements time and 

time again.



De 7 elementene en 

effektiv salgsside 

består av



1. Kroken - fang oppmerksomheten

2. Kundefordeler og forventningsavklaring

3. Hvem passer det for?

4. Referanser

5. Produktbeskrivelse og produktfordeler

6. Om oss

7. Pris og kjøp-knapp

Salgssidens 7 elementer



Kroken



Kroken handler om å legge ut et agn som 
leseren biter på. 


«DETTE må jeg lese mer om»


Eneste formål er å dra leseren videre til 
neste avsnitt. 



Gode agn
Fortellingen


John Caples



Gode agn
Påstand


Det eneste som betyr noe for å 
starte en lønnsom og 
bærekraftig bedrift er deg som 
gründer, kundene og 
forholdet mellom dere



Gode agn
Kunnskap


Visste du at mangel på vitamin D 
kan føre til slapphet og 
depresjon? 



Gode agn
Spørsmål


Det er én populær rett 
italienerne aldri drikker rødvin til. 
Vet du hvilken?



Gode agn
Kundehistorie


En av mine favorittkunder ble 
kvitt ryggsmertene han hadde 
slitt med hele livet på 2 uker. 
Hvilken behandling fikk han? 



Gode agn
Utrolig, men sant!


Har du hørt historien om 
fyrstikkene som fortsatt virket 
etter å ha ligget ute i skogen et 
helt år, og reddet et turfølge fra 
å fryse i hjel?  



Gode agn
Utfordringen


Kan du løfte deg selv over ei 
grein og holde deg oppe over 
bakken i mer enn 30 sekunder? 
Da er du blant Norges 10 prosent 
sterkeste mennesker. 



Gode agn
Et glimt backstage


Se meg transformere et roterom til 
en drøm av et walk-in-closet på 3 
timer og øke prisen på huset med 
200.000 kr uten å investere mer enn 
6000 kr i møbler og maling.   



Kundefordeler



- Alle «conversion copywriters» som finnes

“Når du skriver for å selge, er 
det egentlig redigering av de 
ordene kunden bruker selv, og 
det narrativet de forteller inne 

i hodet sitt.” 



Tegn i 1 minutt

Hvordan ser «suksess» ut for 
din kunde?



Fyll ut kundekartet for disse to stadiene 

før du skriver salgssida

Før og etter-situasjonen



Raskt resultat!
• Hva er det raskeste, mest verdifulle 

resultatet kunden kan oppnå? 

• Eksempel: 

• Nærtur med bål og telt

• Fjerne et stort problem (pain point) = 

dørstokkmila

• Gi et raskt resultat (quick win) = 

naturopplevelse 



Hvem passer det for?





Referanser



1. Den er fra en drømmekunde som du 
gjerne vil klone


2. Kunden har fått et realistisk og ønsket 
resultat fra å bruke ditt produkt/tjeneste


3. Uttalelsen er troverdig, ikke for euroforisk

4. Imøtegår tvil hos en potensiell kjøper

5. Referanser er ferskvare

Hva er en god referanse?



1. Hvilke innvendinger hadde du før du 
kjøpte/meldte deg på?


2. Hva vil du si til noen som vurderer å bli 
med? 


3. Nevn 1 konkret ting du fikk ut av å delta.

4. Hva var høydepunktet? 

5. Vil du anbefale produktet til andre, og 

hvorfor?

Spørsmål du kan stille



Produktbeskrivelse 
og produktfordeler



1. Hold det kort, visualiser det du kan

2. Beskriv det som er annerledes ved ditt 

produkt enn konkurrentenes 

3. Husk det som er opplagt for deg, f.eks. 

oppmøtetid og sted, datoer, hvordan det 
blir levert/sendt, om det er digitalt/fysisk

Når du snakker om 
produktet/tjenesten din



1. Gruppeundervisning —> Du blir del av et 
fellesskap


2. Coaching —> Se deg selv gjennom en annens 
blikk


3. Live QnA —> Få svar på alt du lurer på om 
temaet


4. Øyeblikkelig tilgang —> Start med det samme

5. Livstidstilgang —> Du beholder alt 

kursmateriellet

Fra produktinfo til 
kundefordeler



Skriv i 1 minutt

Velg en egenskap ved 
produktet ditt og skriv den om 

til en produktfordel



Om oss



Pris og kjøp



• Fortell hva prisen er - T Y D E L I G

• Hvis du har en garanti, fortell om det!

• Si hva som skjer i neste steg, etter at man 

har klikket på «kjøp» (spesielt viktig for 
nettbutikker, men gjelder alle transaksjoner 
på nett) 


• Legg gjerne symboler for garantien eller en 
referanse under kjøps-knappen for å 
trygge kjøperen. 

Pris og kjøp





Hva skal stå på knappene?
1. Selve kjøpsknappen: Handlingen man gjennomfører ved å 

klikke, f.eks. «Kjøp kurset», «Bestill», «Legg i handlekurven», 
«Meld deg på», «Reserver plass». Vær klar og tydelig på 
kjøpsknappene. Velg en farge som skiller seg ut fra resten, 
grønn og rød har vist gode resultater i tester. 


2. «Hooveren»: Hva skjer når du trykker på knappen, f.eks. «Gå til 
påmeldingsskjemaet». 



Få salget i havn med 

etiske salgsteknikker



Identitet


Identity



Skriv i 2 minutter

“Hva må leseren din forstå, 
vite eller være før de kjøper?” 



Kjøp NÅ 


Urgency



- Michel Fortin

Never pressure people to 
PUSH them into purchasing. 

Instead, use pressure to 
PREVENT them from 

procrastinating.



Innsats


Effort



- Ry Schwartz, Copyhackers

«We´re not afraid of investing 
effort, we´re afraid of wasting it. 


The biggest obstruction around 
investing effort is the lack of 
clarity of where to invest it». 



Forventningsavklaring


MVC = minimum viable 
commitment


Hva kreves av kunden 
for at hun skal lykkes?



Hva er minimum av hva folk 
må gjøre for å få resultater?
Ullen ordliste

• satse 100 prosent

• hopp i det

• aldri spise sjokolade 

igjen

• øve 1 time om 

dagen hver dag i 
overskuelig framtid


• Gjør en 
kjempeinnsats!

Klarspråk

• Skrive 500 ord, 3 

ganger i uka

• 20 minutter 

mandag og fredag

• 1 uke med 2 timers 

konsentrert innsats 
hver dag


• Invester 30.000 kr, 
delta på 2 møter og 
få en ferdig nettside



Selg med 
glede!

LYKKE TIL!



Takk for nå!

Du når meg på torill@fjellflyt.no

https://fjellflyt.simplero.com/admin/worksheets/25366-Arbeidshefte-Selg-med-glede/sections/187203/edit

