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Velkommen

Tillykke, du er nu et skridt teettere pa at blive en eminent
storyteller. Jeg er begejstret for storytelling, og jeg glaeder
mig til have dig med pa dette forlgb. Det er malrettet dig,
der gerne vil arbejde intensivt med storytelling, leere at
mestre de forskellige teknikker og skabe én steerk

forteelling til virksomheden.

Helle Rosendahl

Jeg vil gerne hjeelpe dig med at skabe en staerk
kerneforteelling om din virksomhed, og derfor har jeg
bygget dette forlgb op, sa du bliver i stand til at skabe dit
eget Storytelling Map malrettet din virksomhed.

Forst far du en introduktion til storytelling. Du lzerer,
hvad der sker i hjernen, nar vi forteeller historier, og du
lerer elementerne, sa du kan bygge spaendingskurven
op i dine forteellinger.

Sa leerer du at anvende strategisk storytelling. Det kalder
jeg det, fordi det skal ggre en forskel, der taler til hjernen
og hjertet - og kan ses pa bundlinjen.






#1. METAFORER

Brug metaforer til at illustrere dit hovedbudskab.
Hvorfor: Fordi det, vi kan visualisere, husker vi bedre.

=

#2. SAMMENLIGNING

Stil eksempler op, der illustrerer din pointe.

Hvorfor: Fordi data styrker din troveerdighed, men
ingen kan huske tallene bagefter. De kan derimod godt
huske, svarende til XX fodboldbaner, 3 gange rundt om
jorden eller lign.

#3. FORTZAL EN HISTORIE

Fortzel en lille historie eller anekdote, der understreger
dit budskab.

Hvorfor: Fordi hele hjernen bliver aktiveret, nar vi
forteeller historier. Det kan man se, nar man maler
hjerneaktiviteten med elektroder.
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Her skriver du virksomhedens one-liner, der beskriver essensen
af jeres forteelling i én seetning.
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“Forteellinger fascinerer, og vi er
villige til at afseette tid, penge og
endda sgvn for fantastiske
forteellinger. Hvorfor? Fordi ALT |
hjernen aktiveres. Vi mister til
gengeeld fokus, hvis informationen
ikke veekker nogle falelser os. Kolde
fakta har slet ikke samme effekt”.

THOMAS ZOEGA RAMSOQY,
HJERNEFORSKER OG NEUROPSYKOLOG



3 STORYTELLING PRINCIPPER

#1 SKAB INTERESSE HOS MODTAGEREN
Hvordan vaekkede du modtagerens interesse?

#7) VIS UDFORDRINGEN ELLER DILEMMAET

Hvordan fik du modtageren til at taenke, ' hvad sker
der nu?'

#3 VIS FORANDRINGEN

Hvilken forandring eller indsigt berigede
modtageren?



OVELSER TIL MODUL 2

Din farste gvelse er at reflektere over, hvad der far dig til at
stoppe op? Hvilke brands faler du, at du har en relation til?
Hvem folger du pa sociale kanaler, og hvilke historier
beveeger dig?

Skriv dine refleksioner her:



BONUSQOVELSE TIL MODUL 2

Det, vi kan visualisere, kan vi bedre huske, og derfor kan du
reflektere over, hvordan du kan forteelle en historie i stedet
for kun at dele fakta? Hvilke metaforer kan du bruge til at
illustrere dine pointer? Tag fx afseet i noget, du har oplevet
| dag.

Skriv dine refleksioner her:
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Dette citat er fra Bernadette Jiwa, der er
forfatter til otte bager om storytellig. Jeg har
deltaget i hendes internationale kursus.

What's the difference between a good
story and a great story?

A good story tells.

A great story engages.

A good story informs.

A great story moves people.

A good story chronicles events.

A great story invests people in the
outcome.

A good story changes how we think.

A great story changes how we feel and
what we do.

You already have a good story to tell. It's
how you tell it that makes it great.

BERNADETTE JIWA,
INTERNATIONAL EKSPERT | STORYTELLING



OVELSER TIL MODUL 3

Nu er det tid til at treene din storytelling muskel. Hvilke
definerende gjeblikke har du staet i, hvor du vidste, at
verden ikke blev den samme igen? Eller hvornar har du
oplevet, at dit liv har eendret kurs? Hvad har det leert dig,
som du kan give videre?

Skriv dine refleksioner her:
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FORTALLINGENS PYRAMIDE

Fortaellingens
pyramide

Som en pyramide skal
forteellingen rejse sig
mod toppen, som er
hajdepunktet af
maksimal speending og
derefter falde i intensitet
til bunden, det sidste
spaendingsajeblik, og

handlingens slutning.

Maske du synes, det er interessant at blive klogere pa,
hvordan forteellekurven fungerer, og hvordan du bygger
din forteelling op? Det kan du leere mere om her.


https://www.storytellingakademiet.com/academy/

Nar jeg som skuespiller gar ombord i en
opgave, har jeg altid to svar, jeg skal finde:
For det fgrste: Hvorfor er historien relevant
for den samtid, vi befinder os i, og hvordan
kan jeg gare den aktuel, hvis den ikke
umiddelbart er relevant? | mit indre skal det
ALTID veere et helt menneske for at virke
Zgte, ogsa nar det er en mumitrold, et
egern eller en rabiat yderflgjspolitiker.

For det andet: Hvordan kan jeg vende min
farste fortolkning pa hovedet og vaere aben
for det direkte modsatte? Nar jeg prever at
vende tingene pa hovedet, handler det om
respekten for den forskellighed, vi rummer.
Derudover er den gode historie relatérbar.
En debat, der lever i bilen hjem, i baren over
en fadgl, flere dage senere i kakkenet, eller
optimalt 25 ar efter, hvor man refererer
tilbage til netop dén oplevelse, er det, jeg
laver kunst for!

ESBEN DALGAARD ANDERSEN,
SKUESPILLER



OVELSE TIL MODUL 4

Du kan bruge denne formular til at bygge en forteelling op
ved hjeelp af 3 enkle niveauer.

1 Introduktion

Her vaekker du modtagerens interesse:
| dag skete der noget, der aldrig er sket far...

2 Dilemma eller konflikt praesenteres

Her viser du udfordringen, og skaber en relation til
modtageren.

Jeg kunne ikke gare bege dele, sa jeg blev ngdt til at
veelge...

3 Transformation og forlesning

Her viser du udviklingen og forandringen. Del din erfaring
med modtageren og skab vaerdi for modtageren.



SATNINGER TIL AT SKABE
EN FORTALLING

Du kan ogsa bruge disse seks saetninger til at bygge enhver
forteelling op, hvis du gerne vil have 'ekstra veegt' pa.

1 Seet scenen: Introducer dine karakterer og miljget

Haendelse: Hvilken begivenhed eller hvilket valg
2 kickstarter forteellingen?

Komplikationer: Naevn de ting, der gar historien mere
3 kompliceret og tilfgjer flere nuancer, der opbygger krisen.

4 Dilemma: Hvilket valg tvinges hovedpersonen til at
tage? Det skal vaere mellem to gode eller to darlige ting.

5 Klimaks: Hovedpersonen tvinges til at treeffe et valg,
hvilket farer til en klimakonflikt mellem to vaerdier.

6 Udfasning af klimax: Hvordan er hovedpersonens
verden anderledes efter historiens begivenheder?
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Strategisk storytelling

| dag dykker vi endnu mere ned i strategisk
storytelling. Det er det begreb, jeg bruger, nar jeg
anvender storytelling i relation til virksomhedens

kerneforteelling.

Forud for arbejdet med kerneforteellingen
anbefaler jeg, at | afholder en workshop med
nogleinteressenter. Se bonusmateriale for

inspiration til workshop.

Inden du skal til at udfylde dit eget Storytelling Map for
jeres virksomhed, sa lad os starte med tre elementer,
der gar igen i langt starstedelen af de steerkeste
kerneforteellinger. Der er tre nggleingredienser, det er
en god ide at se nermere pa.

Det er virksomhedens:
e Passion
e Purpose
e \ision



PASSION

Passion, passion, passion: Find
ind til virksomhedens DNA. Hvad
er det, der gar din virksomhed
unik, og hvorfor startede |

virksomheden?




PURPOSE

Hvilken forskel vil du gerne gare
med virksomheden og for hvem?
Hvad er det for en forandring, |

gerne vil skabe i verden?




VISION

Hvordan ser jeres dramme og
ambitioner ud? Hvor er
virksomheden pa vej hen, og
hvad er det stgrre formal, du

gerne vil lykkes med?




OVELSER TIL MODUL 5

Disse tre kerneelementer udgar essensen af en steerk
kerneforteelling. Med afsaet i tyggegummi-historien skal du
nu skabe en kerneforteelling om din virksomhed.

#1. PASSION

|deen opstod da vi.... fordi vi gerne ville...

#2. PURPOSE

Formalet er at... og vi vil gerne gare en forskel for
modtageren ved at...

#3. VISION

Det er vores drgm/ambition at...



IMPLEMENTERING AF
FORTALLINGEN

Medejerskab er helt essentielt, hvis | skal lykkes med at
skabe en steerk forteelling pa tvaers af virksomheden. Det
kan forega ved interviews med medarbejdere og kunder
for at implementere deres input. Denne spagrgeramme kan
guide jer:

e Hvorfor ville du gerne veere en del af denne
virksomhed?

e Hvordan ville du beskrive virksomheden med dine
egne ord?

e Hvad mener du, er unikt ved denne virksomhed?

e Hvordan ville du beskrive den veerdi, vi skaber for
kunderne?

e Hvilken metafor ville du bruge til at beskrive
[produkt/lgsning/etc.]

e Hvordan vil du beskrive den forskel vi gar?
e Hvordan vil du beskrive virksomhedens vision, og

hvad vil du gerne opna ved at veere en del af
virksomheden?
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Strategisk storytelling
- delfortzellingerne

En kerneforteelling skal naturligvis tilpasses bade
den enkelte virksomhed og den specifikke
malgruppe. Udover de tre primaere elementer:
PAsSioN, purpose og vision, kan en
kerneforteelling indeholde en raekke andre

forteellinger. Dem ser vi naermere pa nu.

De 7 delforteellinger rummer i alt:

1.Purpose-forteellingen

2. Stifter-forteellingen
3.Risici-forteellingen

4. Kunde-forteellingen
5.Leadership-forteellingen
6.Lancerings-forteellingen
7.Visions-forteellingen

Du kan leese mere om de 7 forteellinger via artiklerne |
the Academy.



https://www.storytellingakademiet.com/academy/
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‘Ledelsesopgaven i dag handler
om at forteelle en historie,
medarbejderne virkelig tror pa
og har lyst til at veere en del af.
Nar man som virksomhed har en
baeredygtig ambition og vision, sa er
det jo helt afggrende, at ledelsen er
| stand til at fortaelle den historie pa
en sadan made, at den inspirerer.
Det er utrolig vigtigt, at alle
medarbejderne forstar, hvor man
vil hen og har lyst til at deltage |
rejsen. For det er kun, hvis vi alle
sammen traekker i feellesskab, at vi
nar derhen”.

THOMAS THUNE ANDERSEN,
BESTYRELSESFORMAND, ORSTED



OVELSER TIL MODUL 6

Her dykker vi ned i nogle af de svaere gjeblikke. De
forteellinger er med til at definere virksomhedens DNA og
kultur.

Den sveere fortaelling

Hvornar har du/din virksomhed oplevet noget, der var
rigtig sveert? Hvilken udfordring stod | overfor, og
hvordan lgste | den?



BONUSOVELSE TIL MODUL 6

Tag afseet i en valgfri delforteelling og skab en steerk
forteelling om f.eks. stifteren, kunderne eller en af

produktlanceringerne.

Valgfri delfortaelling

Brug dine redskaber om plottets specendingskurve og de
elementer, der veekker modtagerens interesse til at skabe en

Steerk delforteelling.



®

MODUL 7

KERNEELEMENTERNE:
JERES BUILLONTERNING

STORYTELLING
AKADEMIET®



OVELSER TIL MODUL 7

Nu har du fortalt en reekke historier om virksomheden, og
du har beskeeftiget dig med de syv delforteellinger. Nu er
det tid til at udelade forteellinger, inden du skal til at
definere jeres kerneforteelling.

Skriv din refleksioner her:

Hvad er essentielt i vores virksomheds DNA?

Hvilke historier underbygger det?

Hvilket historier er gode, men ikke nadvendige i vores
kerneforteelling?



DIT STORYTELLING MAP

Her skriver du virksomhedens one-liner, der beskriver essensen
af jeres forteelling i én seetning.




DIT STORYTELLING MAP
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ANBEFALINGER TIL EN
VARDISKABENDE
KERNEFORTALLING

BRUG FORTZALLINGEN SOM LEDESTJERNE

Forteellingen er essensen af virksomheden. Det er
1 jeres bouillonterning. Lad den guide jeres

kommunikation, sa | gar i samme retning.

MED-EJERSKAB ER NOGLEN

Lad hver enkelt medarbejder skabe sin egen
fortolkning af jeres forteelling med eksempler, der
giver mening for den enkelte.

SIG DET HQJT

Hver dag. Det er banalt men virkelig effektivt. Jo
mere | siger det hgijt, jo steerkere bliver
forteellingen, og det vil ggre jeres falgere til jeres
ambassadarer.




"De gode brands skaber en steerk
forteelling, men de bedste brands
evner at lade deres
ambassadarer GENforteelle
historien og ggre den til en del af

deres personlige forteelling."

Helle Rosendahl, citat i Barsen
2021




Tak for din tid

Skab en steerk forteelling!

Storytelliing Akademiet er klar til at
hjcelpe dig og din virksomhed med at
skabe en forteelling om jeres passion in
action. Kontakt stifter Helle Rosendahl
via helle@storytellingakademiet.com
hvis du spargsmal.

STORYTELLING
AKADEMIET®




