taglig eller spirituel?

S&dan bliver du betalt for det

Velkommen til
masterguiden med workbook

Du sidder nu med et redskab i1 haenderne, som kan blive en nagle til at 4bne dere, du

maske lenge har kigget ind ad. Dere, som leder til din drom.

Guiden er ment som et rum, du kan traede ind 1, hvor bade dit hoved og dit hjerte far

lov at veere med 1 det, du skaber og bringer ud 1 verden.

Det kan vere, du har brug for, at din faglighed og din spiritualitet kan medes og
samarbejde 1 stedet for at std i1 hver sin ende af dét, du vil leve af. Det kan ogsa veare,
at du er faglig pa den akademiske made og slet ikke har tenkt at blende det med
spiritualitet. I sa fald kan du maske have brug for nogle af spergsmaélene her 1
workbooken, hvis du har felt det som en udfordring at omsette teori, metoder og

viden til ord, der vaekker genklang i en kundes hverdag. Lige sdvel, som hvis din
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spiritualitet ikke skriger efter at blive mixet med specifik faglighed, s& har du
muligvis brug for at beskrive det 1 dit produkt, som man ikke bare selv kunne lase sig

til 1 en bog eller lytte sig til i en YouTube video.

Uanset, hvor du stidr mellem spiritualitet og faglighed, s er der noget for dig i guiden

her, som kan hjzlpe dig med at beskrive dét, du tilbyder.
Der er nemlig en fellesnavner.

Det er ret sandsynligt, at du har en passion, en viden, en erfaring, en historie eller et
kald, som banker pa indeni. Du kan gere en forskel for mange mennesker via dét, du
har pé hjerte. Du kan dele, skabe, formidle, bidrage og gere det til din levevej (eller
du kan blive betalt for det ved siden af et job).

Alt, der er i1 feellesna@vneren, kan netop bade vere funderet pa noget fagligt og pa

noget spirituelt - eller begge dele pa samme tid.

Hvor star du mon? Er det et miks mellem fagligt og spirituelt, du vil dele med verden,
eller er det mest det ene eller det andet? Eller star du mon et sted, hvor du ikke kan
vaelge mellem de to? Eller hvor du ikke helt tor veelge det spirituelle, fordi du er lidt
skreemt ved tanken eller teenker, at du skal vere videnskabelig samtidig eller noget
helt ottende? Beskriv s& godt du kan, hvor du star i forhold til dét, du vil frem med.

Beskriv ogsa dilemmaerne, hvis der er nogen.

Men genkender du en indre tvivl. Den stemme, der hvisker: “Hvordan fir jeg sat det,
jeg kan, 1 veerk?... Hvordan kan jeg overhovedet leve af det her?... Hvordan kan jeg
forklare, hvilken vardi dét, jeg laver, har? Eller, hvordan kan jeg i1 det hele taget blive

betalt for noget, der foles sa naturligt, sa personligt, sa sjeleligt?”

Tillad dig selv at beskrive, hvor du star.
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Skriv 1 boksen her:

Et fundament af bade klarhed og frihed

At skabe en forretning, der bygger pa passion, faglighed og/eller spiritualitet, kraever
to ting:

1. Klarhed — s du kan satte ord p4a, hvad du kan, hvem du hj&lper, og hvordan.

2. Frihed — sé du ter gé ud i det ukendte, folge dit kald og skabe fra et sted, der

foles autentisk og meningsfuldt.

Denne guide og workbook er designet til at bakke dig op og hjelpe med begge dele.
Den er et levende arbejdsredskab, som hjelper dig til at finde dit eget sprog og eje
din egen styrke og unikhed.

At blive godt betalt er en del af rejsen

Lad os sla det fast fra begyndelsen: Der er ingen modsatning mellem at bidrage fra
hjertet eller fra det faglige og at blive godt betalt for det (uanset om dit fag ikke er
godt betalt 1 en ansattelse).

At scelge er en indbygget energi i dét at give og modtage.
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Nér du deler din viden, din omsorg, din metode, din indsigt, din lesning, din tid og dit
narvear, sa skaber du en bevagelse. I det gjeblik, du tager imod betaling for det,

holder du energien og cirkulationen i gang.

At onske at modtage penge 1 den her forbindelse er ikke et tegn pa gradighed. Det er
et tegn pd verdiudveksling. God betaling er det, der gor det muligt for dig at leve af
det, trives og reekke ud til endnu flere, der har brug for dig. Uden god betaling

braender vi ud. Med betaling kan vi blomstre, og nar vi blomstrer, kan vi give mere.

Det handler ikke kun om kroner og ere. Det handler om at tillade dig selv velstand pé
alle niveauer: tid, energi, gleede, overskud. Hvis ikke du kalder det velstand, sa slip

endelig det ord og mark essensen af det at blive godt betalt.

Hvad er alle de gode grunde til, at du bliver godt betalt? Og hvad er eventuelle

forbehold, du har... altsa en indre stemme, der siger noget modsat?

Skriv 1 boksen her:

Hvis du skrev sd mange gode grunde til god betaling som muligt, og du ogsa skrev,

hvilke forbehold du har. Sa er der to stemmer indeni? Prov nu at maerke de to

Copyright Liselotte Ellegaard 2025 Side 4



stemmer. Hvilken tid lever de to stemmer 1? Den, der vil betales godt, er det en nutids

stemme? Den, der har forbehold eller siger noget modsat, hvilken tid lever den 1?
Og hvor kommer de to stemmer fra?

Skriv 1 boksen her:

Gé nu ind 1 det dybeste af din egen sandhed og mark: hvilken en af de to stemmer er
sand? Ndar du virkeligt marker, hvad der er sandt, begynder din indre kraft at

stromme.

Skriv 1 boksen her:7
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Ingen graenser for, hvad du kan skabe

Les det meget gerne igen. Gentagelser er vigtige:

Der er ingen greenser for, hvad du kan skabe.

At skabe noget nyt i livet implicerer at gi ud 1 det ukendte, som jeg navnte tidligere.
I det ukendte er der bade ekstremt livfuldt, gledesfuldt og smukt (og helt erligt
fuldsteendig magisk) og samtidig, meder vi den slags udfordringer, der far sjelen

frem 1 forersaedet.

Det kan vere, at du meder gamle historier om, at spiritualitet og penge ikke haenger
sammen, eller at passion ikke er “serigs” nok. Men du er ikke fanget af de historier.

Du kan omskrive dem. Du kan skabe en ny fortelling. Din fortalling.

En af de ting, som for nogen kan foles som en udfordring, er at s@tte ord pé ens egne
ydelser. Det gode er, at det barer frugt at gere det. Nar du begynder at sette ord pa
din spiritualitet og din faglighed, s& dine kunder forstdr, hvad du tilbyder, da
opdager du, at det hele bliver veevet sammen til en steerk helhed, sd ogsé din sjel

danser af glade.

Husk, at du kan vare bade akademisk og intuitiv. Du kan vare bade teoretisk nerdet
og hjertedrevet. Du kan have bade forretningstekke og vaere en, der lytter til sjelens

stemme. Det ene udelukker ikke det andet — tvaertimod.
Alt, du har i dig, har keempe betydning og veerdi

Alt det, du har gjort for 1 dit liv og har med dig af faglighed, lering, indre gaver,
uddannelser, erfaringer, indsigter, talenter... ja, ALT, du har i1 dig, har betydning...

og teeller.

Det springende punkt er:
Ud af alt det, som du har 1 dig og kan leve af, hvad er det sa, du (sjelen) vitterligt

ensker allermest, at du gar med nu?

Det er det, som nogle af gvelserne kommer til at handle om 1 guiden her.
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Svarene pé spergsméalene har potentiale til at skabe klarhed og afgrensning, sa du

kan veelge blandt alt det, du har 1 dig og blandt alle mulighederne.

Mange muligheder er en gave i universet, som mennesker gor til et problem. Blot
fordi der er mange muligheder og ideer, betyder det ikke, at vi handler pa dem alle
her og nu, eller at alle ideerne er nogen, vi valger at gd med. Det er vigtigt, at alle
muligheder har lov at vare her, sa du kan vare aben og valge frit fra alle dine indre

hylder. Energien 1 det er sa enorm.

Sa hvad er de mest urealistiske vilde og @&gte dramme, du har? OG hvad er mere stille

dremme?

Spergsmalene gar pa de ideer, du sommetider har, som giver dig et rus af glede, en
loftet stemning, en hej energi eller méske foler du det mere som en udvidelse i hjertet
og en kontakt til lys. Men som du kan laese dig frem til her, si er det noget stort.

Noget nyt. Noget, der vil igennem dig. Noget du elsker.

Skriv lgs 1 boksen her:
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Der findes ikke et rigtigt eller forkert svar 1 dine gvelser. Det eneste vigtige er, at du
skriver det, der er sandt for dig. For nar du stir i din egen sandhed, bliver du

magnetisk. Det er dér, kunderne marker dig.

Skriv her alle de produkter, du har i tankerne. Du skal ikke vaelge endnu, men bare

bade 1 ideerne. Hvis du kun har en eller to, sa skriver du blot dem.

Tag nu en dyb indanding.

Abn dig for muligheden af, at dit bidrag kan blive bdde meningsfuldt og skonomisk
beredygtigt.

Af alle de ting du skrev ovenfor, hvad kalder lige nu mest pa dig, ogséd selvom det

virker urealistisk eller sveart at forklare?
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Hov, vi er ikke pa vej vaek fra det her emne, sd her kommer spergsmalet igen pé en
ny méde, sd du kan tjekke, om der dukker noget nyt op. I og med, at der virkelig ikke
er nogen granser for, hvad du kan skabe, hvad ville du sa elske at skabe, tilbyde eller

leve af?

Skriv 1 boksen her:

Vi nermer os det med at vaelge og afgrense. Det har 9 ud af 10 ivaerksatterkvinder,
jeg har arbejdet med, en udfordring ved at gere. Der er mange ting, der spiller ind sé

som modstand frygt for:

Synlighed, succes, kritik fra andre, egen styrke, lyset, at give slip pa det gamle, at
miste relationer, at det ikke salger eller at miste frihed. Bare for at vaelge én af de her
frygtformer, sd har de fleste allerede ikke den frihed, de ensker og tror og frygter, at
det at afgraense sig begranser deres frihed. Men det er 1 virkeligheden at undlade at
veelge og afgrense, som forhindrer dem i at opna frihed. Vi bliver fastlaste, nar vi slet

ikke vaelger at skabe og ga frem med noget af dét, der star og banker pa.

Forestillingen om frihed og begrensning er forvrenget.
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Her kommer et eksempel: Inden jeg fik udgivet min bog, havde jeg til at starte med
tre til fem ideer (nogen af dem overlappede hinanden). Jeg begyndte at skrive pa den
ene, s den anden og sa den tredje. Derefter begyndte jeg forfra. Sa valgte jeg at

skrive en bog nesten faerdig, og alligevel lod jeg den ligge og startede pa en ny.

Dét 1 sig selv er ikke et problem. At skrive og udtrykke sig er en glaede, nir det lyser
sjelen op at gere det. Udfordringen opstod, da jeg dremte om at fa en bog udgivet.
Fra det gjeblik métte jeg valge én af ideerne som den forste, da det er yderst sjeldent
at skrive fem bager samtidig, og fa dem alle udgivet samtidig og markedsfere dem
alle samtidig. En bog (ét produkt) kraever al opmarksomhed, si der er ikke plads til at
lade den ligge lige efter, at den er trykt og udgivet. Det samme med et onlinekursus,

en uddannelse, et 1:1 forlab, et gruppeforleb, et retreat etc.

Det var provokerende at valge, fordi jeg blev i1 det mentale for leenge: ”Nej, det er

ikke godt nok. Det her er der ingen, der vil lese. Ej, den her idé er bedre”.
Det stod péd i mange ar til stor frustration, l&ngsel og selvbebrejdelse.

Men endelig traf jeg beslutningen, og bogen blev fardig, udgivet ved et forlag og

markedsfort.
Kender du lignende tanker, der udsatter din drem?
Er du klar til komme videre?

Okay, processen er, at du forst treeder ind 1 et grenseleost rum med endelose
muligheder, hvor alle dine ideer mé vare der, og det gor du blandt andet for at lytte

til, hvad det er, der skal frem som et produkt.

Hyvilket produkt vil du gerne skabe som det forste eller som det naste i raekken af
produkter, du tidligere har solgt? Du kan jo vere erfaren lige sé vel, som du kan vere
begynder. Er det et mikrokursus eller et onlinekursus til at lave passiv indtegt, som
tender dig? Er det dét, som stér forrest lige nu? Eller er det et 1:1 forleb,

gruppeforlab, et kursus, en workshop, et retreat, en bog, en uddannelse, en rejse eller?
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Skriv 1 boksen her:

Fra faglig teori og flyvske spirituelle vendinger til vaerdi

Forestil dig, at du star foran en person, der virkelig har brug for det, du kan. Hun/han
leenges efter en losning. Hun/han dremmer om en forandring, og du sidder med
noglen. Men 1 det gjeblik, du skal forklare, hvad du tilbyder, bliver dine ord enten for
teoretiske, for spirituelle eller for generelle. Hun/han nikker hofligt, men forstar det

ikke helt, og samtalen glider ud.

Du har lest, studeret, treenet og fordybet dig 1 dit fag eller 1 din spiritualitet 1 arevis.
Du kan tale 1 timevis om din passion, metoder, begreber og teorier, og du elsker det!
Men nar du skal forklare, hvad du egentlig hjelper andre med, oplever du, at dine ord

flyver hen over hovedet pad dem?

Det er ikke fordi, du ikke er dygtig nok. Tvartimod. Problemet er, at det sprog, du er
blevet treenet i eller har studeret, ikke er det samme sprog, som dine kunder bruger,

nar de gar rundt med deres udfordringer 1 hverdagen.

Det betyder, at hvis du vil skabe en forretning, hvor din faglighed ogsé bliver en

indtaegtskilde, sa skal du lere at oversette. Ikke nedtone din viden. Ikke gore dig selv
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mindre. Men omsatte din faglighed til et sprog, der viser den verdi og de resultater,

som kunden faktisk far ud af det.
Fra metode til transformation

Lad os varme op til en oversattelse af det, du laver. Hvad er din faglige eller

spirituelle passion eller metode?

Skriv lgs om det hele 1 boksen her:

Hvad er det mest spandende for dig ved din viden og dine indsigter?

Skriv 1 boksen her:
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Hvordan beskriver du normalt dit faglige eller spirituelle omrade, hvis du taler til en

kollega eller en kunde? Det er godt at se det klart, inden vi gér til neste trin.

Skriv 1 boksen her:

Neaste trin er: Kunder keber ikke en metode, en teori eller en indsigt. De keber en

losning, en lettelse, en forandring eller opfyldelsen af en drem.

Her nedenfor kommer eksempler pa, hvad du ikke skal gore, og hvad du skal gere.

Det handler om forskellen pa at:

Tale om tarmflora og bakteriekulturer — eller at beskrive folelsen af igen at

kunne tage yndlingskjolen pa uden at skamme sig.

Forklare avancerede psykologiske teorier — eller at beskrive gleeden ved at

kunne sige nej til en giftig relation.

Fortelle om det at vaere spirituel — eller at vise, hvordan kunden bliver i stand

til at heale sig selv og andre.

At tale om kalorietelling og treeningsprogrammer — eller at vise, hvordan

kunden kan trene eller spise for at nd sit drommeresultat.
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« At gennemga Excel-ark og budgetsystemer — eller at male billedet af at have

rad til en ferie uden darlig samvittighed.

« At fortelle om parterapiens trin og kommunikationsmodeller — eller at vise,

hvordan kunden igen kan holde i hand og grine sammen med sin partner.

o Atundervise i strategier for tidsstyring — eller at vise glaeden ved at kunne

hente bernene tidligt og faktisk have energi til at lege.
Prov at lege med det 1 dit eget eksempel.

Hvis dit udgangspunkt er faglig passion, hvor du ved rigtig meget om dit stof og har
flere uddannelser, sa lad det std pa venstre side af ligningen. Hvad skal der sa std pa

den hgjre side?

Hvis det er spiritualitet, hvor du ved rigtig meget og har fordybet dig maske 1 arevis,

hvad skal der sta pa hgjre side?

Se eksemplerne ovenfor, hvor du kan se, hvad der stir pa venstre side og hgjre side.
Det gor ingen forskel, om du er Ph.D., healer, leege, bevidstolog... det handler om at
gore kunden 1 stand til at se, hvad hun/han fér ud af at kebe ind pé dig og det, du
tilbyder.

Og her kommer det smukke: Nar du lerer at ga fra teori til vaerdi, sker der noget for
bade dig og din kunde. Du bliver fri til at dele dit nerderi, din viden og din passion pa
en méde, som faktisk bliver hort. Og kunden far gje p4, at du har pracis den lgsning,

hun leder efter.

Det er dét, der bygger broen mellem din faglighed og kundens beslutning om at sige
ja til dig.
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Skriv 1 boksen her:

Hvad oplever dine kunder eller klienter helt konkret i1 deres liv, ndr de keemper med

det problem, du kan hjelpe med eller gar rundt med den drem eller lengsel, som du

kan hjelpe med at indfri?

Skriv 1 boksen her:
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At beskrive dit produkt pi4 en made, kunden forstar

Det er nu, copywriting kommer ind 1 billedet. Copywriting er pa en made blot et
andet ord for markedsforingssprog. Det er altsa kunsten at sette ord pé dit produkt, sa
kunden forstar, marker og kan se sig selv 1 det, du beskriver. Det handler ikke om
smarte tricks eller negativt manipulerende salgsteknikker. Det handler om at finde

ordene, der forbinder det, du elsker at lave, med kundens virkelighed.

Nar du lerer at skrive og tale 1 kundens eget sprog, sker der noget magisk. Pludselig
herer de ikke bare, hvad du tilbyder, de maerker, at det er til dem. De kan spejle sig i
det, du siger. De foler sig forstaet. Og det er dér, salget sker.

Derfor skal vi 1 dette afsnit arbejde med at omsaette:
« Luftige visioner til konkrete resultater.
o Indre kald til ydre transformationer, som dine kunder kan genkende.

« Faglighed og spiritualitet til et sprog, der rammer hjerte og hoved hos din

malgruppe.

Vi kommer derfor til at treene helt lavpraktiske teknikker som titler og overskrifter.
Det er de smé ord, som kan gere en keempe forskel. En overskrift kan abne eller

lukke deren.

Husk: Salg er ikke at presse nogen. Salg er at hjelpe. Nér du kan beskrive dit produkt
klart og levende, sa hjelper du din kunde til at SE en lgsning, hun allerede leenges

efter.
Er du klar til at finde dit sprog? Lad os begynde.

For at gere det her konkret, skal du svare pa de folgende seks spergsmal i rekkefolge.
Nér du er ferdig, har du et klarere billede af dit produkt, og du har grundelementerne
til at skrive tekster, som rammer dine kunder. Vi gar nu over 1 at mede dine kunders

drem og/eller udfordring.
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Hvad er den sterste drom eller det mest presserende problem, som dine kunder har,

og som du kan hjelpe med at forlose?

Skriv 1 boksen her:

2. Luk nu gjnene en stund og forestil dig, at du stér et hojt sted og kan kigge ned pi et
rum, fuldt af mennesker, som du ville elske at hjelpe. Hvad ser du? Hvad er det for

mennesker? Hvad har de tilfelles?

Skriv 1 boksen her:
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Hvis ikke du sa noget i ovelsen ovenfor, eller hvis du gjorde, sé tjek, om du vil elske
at hjelpe mennesker 1 en bestemt alder, om det du laver, forudsatter et bestemt kon,
om de star i en sarlig livssituation, eller har de et serligt arbejde? Skriv alle sddanne

detaljer.

Tjek ogsa det psykologiske. Dem, du kan hjelpe og vil elske at arbejde med, hvad
bekymrer de sig om? Hvad lenges de efter? Hvordan udtrykker de deres problem
eller lengsel?

For eksempel: Hvis din mélgruppe har tandpine, hvordan udtrykker de sa deres
smerte? Hvis det er skilsmisseramte, hvordan taler de som om det? Altsa, hvilke ord

og satninger bruger de til at beskrive dét, de gar igennem?

Skriv 1 boksen her:
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Hvilket produkt har du (eller vil du skabe), der leverer lasningen?

Skriv 1 boksen her:

Hvad bliver din kunde 1 stand til? Hvad @ndrer sig for hende, nar hun har gennemfort

dit produkt? (Her satter du ord pa transformationen/resultatet i kundens eget sprog.)

Eksempler pa hvordan du starter s@tningen:

— Naér du har lest bogen, bliver du 1 stand til at...

— Naér du har gennemfort kurset, kan du...

Skriv 1 boksen her:
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Nér dit produkt eller din viden skaber en forandring, hvordan ser kundens liv s& ud

bagefter?

Skriv 1 boksen her:

Sat det sammen til en enkel transformations-satning:
“Jeg hjelper [din kundegruppe] med at ga fra [problem/nuvarende situation] til

[drem/ensket resultat].”

Skriv 1 boksen her:
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Dob dit produkt, sa det far et fantastisk, faengende navn

Hvordan kan du beskrive dit produkt i én feengende s@tning, som gor kunden

nysgerrig og fir hende til at teenke: “Det er jo lige mig”?
For eksempel endte min bog med at hedde:

Seet dig selv og dit arbejdsliv fri

En praktisk, personlig og spirituel guide til succes som selvstendig

Det er en titel, som min malgruppe forstér.

Nu kommer der trening 1 at skabe overskrifter og titler, der skerer gennem alt og fér

kunden til at fole, at du kan hjlpe.

Ov dig 1 at lave en fengende titel til dit produkt. Et navn, som ikke er set 100 gange

for. I onlineverdenen er der mange mader at beskrive et produkt pa, sd derfor vil du

her fa udvidede modeller til at skrive titler. Eksemplerne ville ikke alle sammen

fungere til en bog, men de tre forste kan. Alle kan dog fungere godt til at beskrive et

produkt online, s& som online kurser, workshops etc.

— Fra [problem/udgangspunkt] til [resultat] uden at [ulempe].”

— Sadan far du [resultat], selv hvis du kun har [lille ressource/tid].

— Slip for [problem], og nyd [resultat].

— Sédan kan du [opnA resultat], selv hvis du [tvivl/indvending].

— Oplev [resultat], selvom du [begraensning/udfordring].

— Endelig en losning til dig, der vil [enske], uden at skulle [ulempe].
— Gor [handling] nemmere, sd du kan [resultat].

— Den hurtigste made at [opna resultat] pa uden at [ulempe].

— Vil du [enske], men foler at [problem]? S& er [produkt] lesningen.
— Fa [resultat], mens du stadig har tid til [anden vigtig ting].

— Din genvej til [resultat] uden at bruge [meget tid/penge/energi].
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— Sédan far du [resultat], selvom du hader at [problem].

— Sadan @ndrer du [problem] til [resultat] uden at edeleegge din hverdag.
Prov nu at lege med nogle af skabelonerne.

Skriv 1 boksen her:

Spiritualitet & forretning: Det szerlige, nar sjzl og business modes

Der er noget sarligt ved at bygge en virksomhed pa spiritualitet. For det, du tilbyder,
er ikke bare en service, en metode eller et produkt. Det er en gave. Det er en energi,
der streammer gennem dig, og som du deler med andre mennesker, fordi du marker et

kald.

Men her stir mange fast: For hvordan kan man “salge” noget, der foles helligt?
Hvordan kan man tale om meditation, healing, bevidsthedsudvikling eller sjaelskald

pa en made, der ikke dreeber magien?

Svarene er: Nér du felger dit kald, vil du indse, at din spirituelle gave ikke mister sin
kraft, fordi du satter en pris pa den. Den bliver derimod forstarket, fordi du tager din
mission alvorligt. Noget andet er:

Du s@lger ikke spiritualitet. Du s@lger den transformation, den skaber.
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At formidle det sjaelelige pa en konkret médde er ikke at reducere det. Det er at bygge
en bro. En bro mellem dit indre kald og det ydre marked. En bro mellem dit sprog og

kundens sprog.

Kunden behover ikke at forsta alle lagene af din praksis eller de ar, du har lagt i din
spirituelle udvikling. Hun behgver kun at marke, at du kan hjelpe hende med at

komme fra dér, hvor hun star nu til dér, hun leenges efter at vere.

Prov lige at tjekke merke, hvor star din kunde nu, og hvor l&enges hun hen? I det svar
har du nogen af de mest afgerende ord 1 forhold til at modtage betaling for det, du

hjelper med.

Skriv 1 boksen her:

At folge dit kald vil, som jeg tidligere nevnte, foles som at traede ud i1 det ukendte.
Men netop dér, 1 det ukendte, ligger din styrke. Nar du ter ga frem uden at kende alle

trinene pa forhand, dbner du derene pa vid gab til universets hjalp.

Hvornar 1 dit liv, har du felt dig guidet til at treede ud 1 det ukendte, og hvad skete der,
da du gjorde det?
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Skriv 1 boksen her:

Nér du arbejder pa det spirituelle plan, bevaeger du enorme mangder energi. Det
kraever meget af dig, derfor er det vigtigt at serge for god betaling. For uden det, kan

du ikke blive ved med at give.

Penge er ikke modsatningen til spiritualitet. Penge er energi. Nar du tager imod
betaling, holder du cirkulationen i gang. Du sender noget ud i1 verden, og du tager

noget tilbage. Det er karlighed 1 bevaegelse. Det er win-win.
Prov at skrive her, hvad du foler og teenker ved det at tage imod god betaling.

Skriv 1 boksen her:
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Hvordan feles det for dig at tenke pd betaling som en del af energicirkulationen...

som noget, der styrker bade dig og din kunde?

Skriv 1 boksen her:

Hvad ville @ndre sig for dig, hvis du begyndte at se penge som keerlighed i

bevaegelse?

Skriv 1 boksen her:
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Hvad er 1 til 3 spargsmal, du gerne ville stille din sj&l og f& svar pa nu?

Skriv 1 boksen her:

Hyvis ikke du helt kan here svarene fra sjelen, sa fortvivl ikke, det kommer. Hvad er 1
til 3 spergsmal, som du gerne ville stille et menneske, som béde er 1 business og
faktisk enten kan fornemme eller se din sj&l, sa du alligevel kan fa svar nu?

Hvis du ensker det, kan du sende svarene pé dette spergsmal til mig. Jeg overvejer at

holde et webinar eller lave en video, hvor jeg vil hjelpe dig.

Skriv 1 boksen her:
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Hvad er tre skridt, du vil tage, ndr du er feerdig med workbooken her?

Skriv 1 boksen her:

Smukt... du har gennemfort masterguiden!

Bliv ved med at handle og hold momentum, DU KAN!

Copyright Liselotte Ellegaard 2025 Side 27



	Velkommen til  masterguiden med workbook

	Skriv i boksen her: 
	Skriv i boksen her_2: 
	Skriv i boksen her_3: 
	Skriv i boksen her7: 
	Skriv løs i boksen her: 
	bade i ideerne Hvis du kun har en eller to så skriver du blot dem: 
	virker urealistisk eller svært at forklare: 
	Skriv i boksen her_4: 
	Skriv i boksen her_5: 
	Skriv løs om det hele i boksen her: 
	Skriv i boksen her_6: 
	Skriv i boksen her_7: 
	Skriv i boksen her_8: 
	Skriv i boksen her_9: 
	Skriv i boksen her_10: 
	Skriv i boksen her_11: 
	Skriv i boksen her_12: 
	Skriv i boksen her_13: 
	Skriv i boksen her_14: 
	Skriv i boksen her_15: 
	Skriv i boksen her_16: 
	Skriv i boksen her_17: 
	Skriv i boksen her_18: 
	Skriv i boksen her_19: 
	Skriv i boksen her_20: 
	Skriv i boksen her_21: 
	Skriv i boksen her_22: 
	Skriv i boksen her_23: 
	Skriv i boksen her_24: 
	Skriv i boksen her_25: 


