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Till min bror Sigge


Viktigt meddelande från din författare

Min resa från en stad i lilla Sverige till toppen av världens mest konkurrensinriktade konsumentmarknad inspirerade mig att skriva boken som du nu håller i, och det har varit en fantastisk upplevelse. På dessa sidor finns mina trick, smarta påhitt, äss i rockärmen och säljhemligheter, men jag tycker att det är viktigt att understryka en sak innan du börjar läsa. Framgång kräver hårt arbete, man måste vara påläst och ha kunskaper och engagemang, men den verkliga segern kommer först när man är ärlig, öppen och hederlig. Det är vad som gör en människa riktigt framgångsrik.

Bokens undertitel är ”Konsten att sälja vad som helst till vem som helst”, men jag vill betona att vissa saker i livet inte är till salu: Nära och kära, barn, husdjur, värderingar, integritet, tro och andlighet. Det beror inte bara på att de är ovärderliga. De är heliga. Som supersäljare måste jag ständigt påminna mig själv om att inte ens jag kan sälja vissa saker, särskilt inte min själ. Annars är det mesta förhandlingsbart.

Fredrik


Förord

AV BARBARA CORCORAN

Första gången jag träffade Fredrik Eklund var vid poolen på översta våningen i SLS Hotel i Beverly Hills. Jag var i Hollywood för att spela in ett avsnitt av ABC:s Shark Tank, och Fredrik var uppe på taket och drog till sig uppmärksamhet. Jag känner igen en riktigt vass säljare på långt håll, och definitivt från andra sidan av en pool. Fredrik har en utstrålning som inte går att ta miste på. Då visste jag inte vem han var (det var före Million Dollar Listing NY), men jag insåg en sak: Han var framgångsrik. Fredrik Eklund har verkligen det man kallar killer instinct.

När jag startade min mäklarfirma i New York City år 1973, med ett lån på 1000 dollar från en pojkvän, hade jag ingen erfarenhet av försäljning och inga garantier för att jag skulle lyckas. På den tiden fanns det inga mäklarföretag som ägdes av kvinnor i staden. Det var en bransch där kvinnorna jobbade och männen ägde. Jag kände mig inte direkt välkommen, men jag fick uppmärksamhet. Från mina kortkorta kjolar och starka färger till att jag kallade mitt säljteam för ”the Power Brokers” (broker = mäklare; power broker = maktfaktor) skapade jag min egen verklighet … och den gick ut på att jag var stans bästa försäljare. Vad hände? År 1999 blev The Corcoran Group nummer ett bland alla New Yorks mäklarföretag.

Fredrik, en svensk som varken hade kontakter eller mäklarlicens, kom till USA och leder efter mindre än tolv år landets mest framstående mäklarfirma. Det kan man kalla för den amerikanska drömmen. Hur bar han sig åt? Han visste att det man ser är det enda som är verkligt, och han hade modet att se och ta vara på alla positiva möjligheter.

Det första jag tittade efter när jag anställde folk i företaget, och som jag söker nu när jag letar efter nya entreprenörer till programmet Shark Tank, är passion, ett behov av att vara framgångsrik. Folk som hellre skulle dö än avstå från att vara bäst. Sådan är Fredrik, och sådan kommer du också att bli när du har läst färdigt boken.

Som alla riktigt vassa säljare är Fredrik extremt övertygande. Det räckte till exempel inte att skryta med honom i det här förordet. Han övertalade mig till och med att lista mina fem punkter, min personliga övertygelse om hur man blir framgångsrik, som ingår i hans hemlighet bakom hur man säljer vad som helst:

1. Folk vill göra affärer med människor som de gillar. Låt dig aldrig luras att tro att ett jobb bara handlar om produkten. Det gör det inte. Affärer handlar bara om människor. Om folk gillar dig kommer de att vilja jobba med dig. Om de inte gillar dig har du ett närmast oöverstigligt hinder framför dig. Ditt jobb är att få folk att gilla dig.

2. Sälj handlar om mer än att överdriva fördelar och tona ner nackdelar. Om du vet hur man gör det på ett naturligt sätt har du ett försprång. Gör du det inte, så kan du lära dig det. När jag jobbade i en bar tävlade jag med en annan servitris om att locka kunder. Alla män ville sitta vid ett av hennes bord, för hon hade stora bröst. Och, tja, det har inte jag. Det var min mamma som gav mig det bästa rådet för att sälja (och för livet). Hon sade åt mig att glömma sådant som jag inte hade och använda det som jag hade – en trevlig personlighet, ett vänligt leende och snacksalighet – för att få folk att sätta sig vid mina bord. Jag fångade in dem! Maximera det positiva och minimera det negativa.

3. Alla framgångsrika människor klarar att misslyckas på rätt sätt. Framgångsrika personer får sina smällar, precis som andra, men det tar mindre tid innan de reser sig och tar nya tag. Visste du att självmordsfrekvensen bland folk som säljer på provision hör till de lägsta? Vad beror det på? Det faktum att de hanterar så många avvisanden varenda dag gör dem skickliga på att parera livets förtretligheter.

4. Alla vill ha det som alla andra vill ha. Detta är grundpsykologin inom försäljning. Din uppgift är att komma på hur du får folk att tro  att det du har att erbjuda är det bästa som uppfunnits sedan varmkorv och fotboll. Kom ihåg två saker: Mer än en enda köpare är lika med efterfrågan, och om folk hör att de inte kan få en viss sak så blir de ännu mer ivriga att skaffa den.

5. De mest framgångsrika människorna tror att deras framgång bara är tillfällig. Producenter som ligger i toppen slutar varje verksamhetsår med att vara säkra på att de aldrig någonsin kommer att få ett lika bra år. Deras egna tidigare resultat är deras värsta konkurrenter. Den oron får de verkligt framgångsrika att prestera på topp.

Jag var chef för New Yorks bästa säljare i tjugofem år, och jag vet att framgångsrika människor jobbar hårt för att bevara sina yrkeshemligheter. Varför skulle man ge bort dem om man är nummer ett? Varför ska man skapa tusentals nya stjärnskott? Låt mig säga som det är – jag tycker att Fredrik är knäpp som delar med sig av sina hemligheter. Men jag förmodar att riktigt framgångsrika människor inte är rädda för konkurrens. De blomstrar av den.

Jag lämnar er i goda händer … ni är på god väg att tjäna många miljoner.

Barbara Corcoran

Bästsäljande författare till

Shark Tales: How I Turned $1000 into a Billion Dollar Business


INLEDNING

Få andra att vilja ha det du erbjuder

Jag blev säljare redan som sjuåring. Då bodde jag i Stockholm, den stad där jag föddes, och jag började jobba åt ett företag som jag hade hört talas om i skolan. Det sålde adventskalendrar och böcker. Den som sålde mest varje vecka kunde vinna en vattentät, gul freestyle, en Sony Walkman. (Kommer ni ihåg dem?) Jag bestämde mig för att jag inte bara ville sälja mycket; jag ville bli bäst bland tusentals ungar som sålde julkalendrar i hela Sverige. Jag tänkte sälja mer än någon annan!

Jag blev besatt av mitt mål. Varje dag innan jag gick och lade mig ritade jag upp linjer på sovrumstapeten; en grafisk planritning över hur jag skulle dominera världens adventskalenderförsäljning. När min pappa fick se klottret blev han arg! Men då var det för sent. Skriften fanns redan där på väggen – jag var på väg att bli stjärnförsäljare.

Varje morgon satte jag på mig min favorittröja, som mormor hade stickat åt mig, med två renar framtill. Jag lastade katalogerna på en kälke och började knacka dörr; jag drog mina varor i snön genom Akalla norr om Stockholm. Jag kände till marknaden, för det var mina hemkvarter. En miljon bostäder byggdes där på 1970-talet och många pensionärer hade flyttat dit. Gamla damer var mitt favoritmål, lätta offer för en snäll kille med ett säljande leende. Jag knackade på deras dörrar och tog sedan ett steg bakåt, så när de öppnade var jag i perfekt läge för att titta upp på dem så att de kunde beundra min fina tröja. Sedan sade jag: ”Hej, det är Fredrik. Trevligt att träffas igen!” De bjöd mig nästan alltid att komma in. Jag blev det där barnbarnet som äntligen kom på besök. Jag satt tillsammans med dem och pratade och pratade och pratade och sålde och sålde och sålde. Jag fick dem att vilja köpa en kalender av mig.

Resultatet? Jag drack en hel del grönt te den vintern, lyssnade på fler berättelser från andra världskriget än jag skulle ha velat och slog alla rekord för kalenderföretaget. Och jag menar verkligen alla rekord. Jag fick till och med ett brev från företagets VD, som undrade vad jag hade för hemligt knep. (Men jag sparade på mina hemligheter till den här boken och tänker skicka honom ett signerat exemplar så här 30 år senare!) Jag vann också så många freestyles att jag sålde dem – till mina klasskamrater i skolan!

I dag använder jag samma teknik som på de svenska tanterna när jag visar miljondollarfastigheter för Jennifer Lopez, Cameron Diaz, Leonardo DiCaprio, Justin Timberlake, Daniel Craig eller någon familj från New Yorks Upper West Side, och övertygar dem om att rätta tiden att köpa är just NU – och från just MIG.

Men man behöver inte jobba på provision för att ha nytta av mina försäljningsstrategier. Jag ska avslöja en sak: Du har sysslat med försäljning i hela ditt liv, fast du inte har insett det. Har du varit på en dejt? Klädde du upp dig och kopplade på all din charm? Då sålde du. Har du bett någon att gå ut med soporna för att du själv var trött och inte hade lust? Då sålde du. Har du suttit i en arbetsintervju? Då sålde du. Det är därför Sälj! är en bok för alla. Den beskriver det sälj som vi alla ägnar oss åt varenda dag, även om vi inte har titeln ”försäljare”. Oavsett vilken bransch du är i – adventskalendrar, internet, fastigheter, bakning, mammarollen – måste du fatta en sak nu på en gång: ALLT HANDLAR OM SAMMA SAK. Om du klarar att sälja DIG SJÄLV, klarar du att sälja vad som helst. Oavsett om du säljer medicinsk utrustning till en läkare eller säger åt din tredjeklassare att det är sängdags nu, så händer samma sak varenda dag – du måste ägna dig åt Sälj!

Vad gör försäljare? Övertalar, påverkar och övertygar andra om att ge dem någonting i utbyte mot det som de har. Vad är det för skillnad jämfört med att försöka övertala chefen att stötta ens idé? Eller få sin man att åka på semester till Tahiti, fast han helst vill resa till Tokyo? Så fort vi vill få någon att göra någonting är vi sysselsatta med Sälj! Vi säljer ett leende för att få ett bättre bord på krogen, en vänlig kommentar för att kundtjänsten ska vara mer tillmötesgående och äkthet för att bygga upp långvariga vänskapsrelationer. Det är Sälj! Oavsett om du vill ha en bilköpares pengar, hjälp från en kollega, din tonårings uppmärksamhet eller råd från en god vän, så är insikten om hur du motiverar någon att handla samma sak som Sälj!

Köper folk det du säljer?

Köper de DIG?

För tio år sedan flyttade jag till New York City från Sverige. Jag hade med mig ett par sneakers och en dröm om att nå toppen i staden som aldrig sover. Jag hade ingen aning om hur jag skulle bära mig åt, eller ens vad jag skulle jobba med, men jag trodde benhårt på att jag kunde bli bäst. Jag trodde på den enda produkten jag hade – MIG SJÄLV. I min saga visste jag att jag en dag skulle bli kungen av New York, i vilken bransch det än må vara. Jag visualiserade rubriker, glamour och en plånbok fullproppad med hundradollarssedlar. Jag visste att det inte skulle bli lätt i världens mest konkurrensfixerade stad, men jag var redo för strid.

Min historia började i en förort till Stockholm. I Sverige, det där området som är inklämt mellan Norge och Finland i Nordeuropa och som ligger väldigt långt från det tjusiga Manhattan. Visst, det är kallt och mörkt på vintern och nej, det är inte fråga om Schweiz, måste jag ofta förklara för amerikaner som blandar ihop länderna. Och det finns inga isbjörnar som strövar runt på gatorna, bara en massa långa, blonda människor med blå ögon som gillar brännvin, dansar Små grodorna på midsommarafton (under inflytande av nyssnämnda dryck), bygger trafiksäkra bilar, designar billiga möbler som du får skruva ihop själv, ständigt öppnar nya butiker med lågpriskläder världen över och skriver snärtiga poplåtar som du älskar att hata (eller hatar att älska).

Vi hade inte så mycket pengar när jag var liten, men mina föräldrar såg alltid till att vi fick komma ut och resa. När jag var tio år förändrade min far, ekonomen Klas Eklund, oavsiktligt mitt liv och mina planer. Han hade blivit inbjuden att tala i New York och bytte ut förstaklassbiljetten som han fått mot tre biljetter i ekonomiklass. Min äldre bror Sigge och jag fick följa med honom.

När jag skriver det här minns jag fortfarande att en gul taxi hämtade oss på JFK-flygplatsen, att radion spelade reggaemusik och att hettan var nästan tropisk när jag rullade ner sidorutan i baksätet och stack ut huvudet för att se stadens silhuett som kom allt närmare.

Nu sitter jag där igen, tio år gammal, och du sitter bredvid. Är du med mig?

Känn det varma vinylsätet, rulla ner sidorutan, dra in den fuktiga, söta, förväntansfulla höstdoften i New York 1987. Vi gör den här resan tillsammans, du och jag.

Jag fångades genast av stadens energi, neonljusen och livet i vertikalled. Det fanns också en mörk sida av Gotham som jag älskade. Jag kände lukten av fara. I skymningen körde taxin förbi Times Square med alla flimrande neonskyltar, och jag bara gapade. Jag såg de fattiga, de rika och allt som fanns däremellan. Tusentals turister med kameror signalerade att DETTA var universums centrum. Jag tror att det finns vissa intryck i livet som är så starka att de etsar sig fast i hjärnans nervceller för alltid och faktiskt kan förändra deras kemiska sammansättning för gott. Det här var ett sådant avgörande ögonblick. Nästa var checken med min första provision. Det tredje var när jag blev kär, och jag hoppas att det kommer ett nytt den dagen då jag får möta blicken i min dotters ögon.

Min far, Sigge och jag traskade uppför trapporna i Frihetsgudinnan och jag fick ta del av utsikten över den glittrande staden på andra sidan vattnet; en surrande, spännande bikupa. Det finns en bild av mig när jag kikar ut däruppe i hennes diadem, och man ser på min blick hur imponerad jag blev. Jag fick en vision av min egen frigörelse. Där och då bestämde jag mig för att bli ett med den här staden; att bli mycket framgångsrik men, ännu viktigare, att bli en människa som följer sina drömmar.

[image: image]

Jag tänker ofta på att fram till ett visst ögonblick hade familjen varit mitt lilla solsystem. Min bror och jag var planeterna som kretsade kring solen, familjen hemma i Stockholm. Men plötsligt förändrades lagen om gravitation, kanske för att jag såg en annan sol genom ett fönster på Frihetsgudinnan: New York. Denna sol representerade ett nytt mål: frihet, framgång och det ultimata Säljet.

När vi tog färjan tillbaka började det spöregna. Vi hade inget paraply och fick rusa från båten i Financial District strax söder om tvillingtornen och fly in i ett steakhouse med röda lädersoffor och inpyrd cigarettrök. Exakt som i en film, tänkte jag. Jag MÅSTE komma tillbaka hit. Jag ska bo här en dag! Jag ska skapa mitt eget liv.

Femton år senare, när jag förverkligade drömmen och flyttade till Manhattan, kände jag mig genast hemma och tyckte att ingenting var omöjligt. New York var magiskt för mig, och så är det fortfarande. Bara att promenera på Fifth Avenue i sommarhettan får mitt hjärta att slå snabbare. Allting känns möjligt när man tittar upp på skyskraporna, ser hur de trotsar tyngdlagen och siktar mot himlen – som alla drömmare i staden gör.

Jag flyttade ihop med några svenska kompisar i en hyresetta på 37th Street i Midtown, mittemot Macy’s. Jag kände inte en kotte i New York, men vi svenskar hade en viss samhörighet genom vårt stolta men naiva försök att lämna Sverige och inte se tillbaka. Jag saknade min familj, men min längtan att lyckas i min nya hemstad var starkare. Jag tänkte hela tiden att just nu var den enda rätta tiden att skapa min framtid. Inte i morgon. Inte nästa månad, eller nästa år. Nu.

Jag fick jobb som försäljare av paninis utanför The David Letterman Show och tjänade 40 dollar om dagen (plus en torr men gratis överbliven panini till lunch), och jag knegade som bartender i hela tre strålande nätter. Jag var rätt bra på att sälja mackor, men det var inte precis därför jag hade kommit till New York, och jag avskydde att jobba som bartender, för jag var så dålig på det. Det var då jag började leta efter en bok som den du nu håller i handen, en instruktionsbok i konsten att bli framgångsrik, en bok som kunde tala om för mig hur jag skulle hitta och odla mina verkliga talanger. Böckerna jag fick tag på kändes daterade, eller så var de skrivna av folk som jag inte kunde identifiera mig med. Jag ville ha en modern handbok om hur man uppfinner sig själv på nytt, och hur jag skulle göra för att sälja in det som jag kunde erbjuda världen.

Jag hittade ingen sådan bok, men en vän föreslog att jag skulle prova om jag inte passade för att sälja fastigheter. Så jag gick en snabbkurs i fastighetsmäkleri vid New York University och fick min licens efter två veckor. Jag hade inga affärskontakter och ingen Rolodex med namn på New York-bor. Jag visste inte skillnaden mellan Chinatown och Tribeca, eller mellan Lexington Avenue och Madison, men en sak var säker: Jag hade en omåttlig längtan efter att lyckas. Jag surfade på internet och klickade på stadens dyraste lägenheter och läste om de säljare som hade hand om affärerna. Jag fantiserade om att en dag bli en av dem och ta mig ända upp till toppen – bokstavligen.

I dag är jag nummer ett bland New York Citys alla mäklare, på världens mest konkurrenspräglade fastighetsmarknad. Just nu har jag bostäder och egendomar till ett värde av en miljard dollar ute till försäljning på marknaden, fördelat mellan New York och Skandinavien. Det är mer än någon annan mäklare i landet. Förra året tjänade mina team i New York och Sverige sammanlagt 20 miljoner i provisioner, och mitt New York-team drog in 4 miljoner enbart under förra månaden (jag tror att det är rekord i stadens historia).

Under mina tio år har jag gjort fastighetsaffärer för över tre och en halv miljard dollar – en miljard de första fem åren, ytterligare en de tre åren därpå, en miljard till under två år därefter och strax över en halv miljard bara under förra året. Flera gånger i år har jag sålt fastigheter för över 100 miljoner på en enda månad. Jag konkurrerar med över 35 000 licensierade mäklarproffs, på en ö som är tre och en halv kilometer bred och tjugotvå kilometer lång där det sammanlagt finns mer kapital per kvadratmeter än någon annanstans i världen, med undantag av London och Tokyo. Jag har sålt fler än tjugofem byggnader i nya utvecklingsprojekt och har ett team med elva personer i NYC som arbetar för den största mäklarfirman på östkusten, Douglas Elliman, där mitt team är nummer ett i landet.

Av en miljon mäklare i USA och fler än 20 miljoner i hela världen är min verksamhet bland de mest framgångsrika, och jag är definitivt yngst av topp tio-cheferna. Jag har också kontor i Sverige och Norge med fler än femtio anställda som arbetar för mina egna varumärken där, Eklund Stockholm New York och Eklund Oslo New York, och jag planerar att öppna filialer i Finland, Danmark och Storbritannien. Och sedan har vi den Emmy-nominerade showen på Bravo som du kanske har hört talas om – Million Dollar Listing NY, som sänds i över 110 länder och som följer mig (och Ryan Serhant och Luis Ortiz) som företrädare för mångmiljonsäljarna i New York City, världens mäklarhuvudstad. Filmdatabasen IMDb beskriver vår show i sammanfattning: ”Vi får följa några av Manhattans mest idoga fastighetsmäklare medan de ror i hamn mångmiljonaffärer fortare än en gul taxi kör mot rött ljus.” Jag kunde inte ha formulerat det bättre själv.

Jag berättar inte allt det här för att skryta. Det tänker jag göra senare. Det är för att du ska inse att om en kille från Byhåla i Sverige kan slå igenom stort, så kan du också göra det. Du kan bli bäst på det du gör, vad det än är. Du är annorlunda. Du förstår antagligen språket och känner lite fler människor än jag gjorde. Du har det väl förspänt! Plus att du håller i den här boken. Så det är bara att köra!

Min historia är beviset på att vem som helst under vilka omständigheter som helst kan sälja sina varor eller tjänster och nå ända upp till toppen. Oavsett om du erbjuder världen fantastiska skor, programvara, böcker, hem, juridiska tjänster, finansiella eller försäkringstjänster, massage, tandlagning, flygbiljetter, tonfisk eller tamales – vad det än är – så är Sälj! livsviktig läsning om du vill bli framgångsrik. Ja, även om du inte jobbar varenda dag med att sälja så behöver du den här boken. Alla som drömmer, alla som vill göra sitt yttersta i livet har stor nytta av boken.

Jag har utformat boken för att göra DIG till det allra bästa du kan bli, och för att ta dig upp till toppen, vilka drömmar du än har. Jag delar med mig av allt jag har lärt mig och upplevt på vägen mot att bli nummer ett; alla toppar och dalar, mina hemliga trick, mina misslyckanden, mina många framgångar och mitt unika sätt att se på världen. Jag hoppas att du ska skratta högt, anteckna och berätta för dina vänner. Jag vill att du ska vika hundöron i boken, ringa in stycken, stryka under meningar. Och en dag när vi springer på varandra kan vi diskutera allt som står i boken.

Men i slutänden handlar det inte om mig. Sälj! handlar om dig.

Du har fröet till Sälj! inom dig, jag är bara här för att få det att gro. Det är som att trycka på en knapp. Alla har olika knappar, så att hitta knappen inuti dig är det första steget du måste ta. När din motor väl har börjat spinna kan ingen stoppa den. Är du redo att hitta din knapp? Är du rädd för att trycka på den? Det är inte jag; jag är ivrig att sätta igång. Tillsammans med dig.

Låt oss göra dig oerhört framgångsrik.

Det är rusning efter ditt bästsäljande jag – och den här boken är ditt verktyg. Om du inte säljer det du har att erbjuda varje dag, skapar du inget bättre liv för dig själv och för dem som du älskar. Ung eller gammal, man slutar aldrig med Sälj! Tro mig, jag kanske säljer takvåningar för mångmiljonbelopp just nu, men senare kommer jag att sälja in mig till sköterskorna på äldreboendet så att de ger mig den där extra chokladkakan.

Men det här är inte någon bok från farfars dagar om konsten att sälja. Du kommer inte att få lära dig att vara bakslug, påträngande eller oseriös. Det gamla unkna receptet funkar inte på 2000-talet. Gårdagens metoder är lika förlegade som kassettband. Världen har förändrats drastiskt bara under de senaste fem åren, så det är dags att slänga ut de gamla idéerna och landa i den nya verkligheten.

På de sidor som följer kommer jag att avslöja mina hemligheter och låta dig ta del av olika trick som jag har kommit på, så att du ska hitta ditt verkliga jag, få folk att tycka om dig och att vilja ha det som du har. Jag säger hemligheter, för hittills har jag aldrig berättat det här för någon. Många har frågat, och jag har alltid lett vänligt och hållit tyst. Jag säger trick för att reportrar i otaliga medieintervjuer så gärna vill veta vad som är ”nyckeln” till min framgång. Mitt standardsvar har alltid varit samma sak som jag sade till New York Times för några år sedan: ”Att jobba hårdare än någon annan”. Visst ligger det en hel del i det, men jag har sparat de riktiga hemligheterna till den här boken.

Varje kapitel i Sälj! hjälper dig att bli mer effektiv i konsten att bli dig själv, bygga relationer, etablera förtroende och övertyga andra. Jag har delat in boken i tre delar.

I del ett lär du dig att:

•Acceptera den du verkligen är och möta världen.

•Identifiera dina personliga motivationer och drivkrafter.

•Ge dig in i spelet.

•Göra dig själv attraktiv.

•Träna, äta rätt och se till att få din skönhetssömn.

•Utveckla ditt sinne för humor och din charm.

Del två innehåller steg-för-steg-anvisningar om hur du:

•Hittar människor som vill ha det du erbjuder.

•Snickrar ihop det perfekta budskapet.

•Förhandlar fram det bästa avtalet.

•Lyckas med ditt Sälj! och får din belöning.

Sist, i del tre, tänker jag berätta hur du:

•Skaffar vänner & påverkar andra att vilja jobba med just DIG.

•Sk*t! Stoppar pressarna och blir uppmärksammad.

•Vet vad du ska förvänta dig när du expanderar.

•Misslyckas.

•Äter, ber och inkasserar!

För tillfället behöver du bara fråga dig själv: Vill jag få större framgångar, privat och yrkesmässigt, och leva ett rikt och tillfredsställande liv?

Om du svarar JA på det börjar vi med att ingå en viktig överenskommelse: Någon måste vara bäst och leva fullt ut, varför skulle det inte vara du? Varför inte jag? Jag tror vi är eniga om att vi båda förtjänar det!
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