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X-speaker Christian Bitz

Fgrste foredragsholder du mgder i x-speaker serien er ernzeringseksperten
Christian Bitz, der pa meget kort tid har etableret sig som en af de danske
foredragsholdere, foredragskgberne ringer efter, nar der skal treekkes mange

deltagere.

Christian er 33 ar og bor i Charlottenlund med stylisten Christine Sonne-Schmidt
og deres to dgtre. Han er uddannet cand.scient. i human erneering fra Den Kgl.
Veterineer og Landbohgjskole pa Frederiksberg. Han har tidligere vaeret forsker

hos Novo Nordisk og arbejdet pa et PR bureau.

I medierne mgder vi aktuelt Christian som Go’Morgen Danmarks faste

erneringsekspert og som klummeskribent i Berlingske Fri og iform.

Hans mission er klar: Sundhed skal smage og fgles fantastisk og ikke baseres pa
hokus-pokus-helse eller asketiske kostprincipper. Sundhed tager udgangspunkt i
den enkelte, der med sma realistiske sendringer kan blive sundere og gladere.

Det er ikke en revolution. Det er sundhedsrealisme.

Som foredragsholder er Christian saerdeles entusiastisk. Uden lgftede pegefingre
formidler han sin sundhedsfaglige viden pa en sympatisk og underholdende
made, som alle forstar - og pa en made som deltagerne nemt kan relatere til

deres hverdag.

Her i marts/ april 2011 er han aktuel som frontfigur for Jyske Banks
landsdaekkende kundearrangementer, hvor han 28 aftener er pa kl. 20.10 med
foredraget, "Luk munden og let rgven”. Se eventuelt klippet pa www.jyskebank.tv.

Det giver et udmeerket indtryk af Christians energi og foredragsform.
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Mit méde med Christian Bitz

Fgrste gang jeg oplevede Christian Bitz holde foredrag var i vinteren 2010 til et
arrangement pa Hotel Scandinavia for MPI Denmark. Jeg var der som medlem af
MPI og vidste ikke hvem Christian var. Jeg var der pa grund af emnet - ikke pa
grund af foredragsholderen. Christian skulle holde foredrag om "BrainFood” - et
koncept, han havde udviklet til Radisson Blu hotellerne, med henblik pa at give

hotellernes mgdedeltagere mere energi i Igbet af dagen.

Det var et helt okay indleeg, dog med mange begynderfejl. Det alt overskyggende
problem var, at Christian tydeligvis var uforberedt og tog tingene meget mere
som de kom, end jeg mener, man kan tillade sig som foredragsholder.
Malgruppen var forholdsvis moden, og hans pause skeerm med orderne, “So
fucking what!”, tog ikke just kegler hos deltagerne. Han var tydeligvis selvsikker.
Kombinationen af selvtillid og arrogance i forhold til sine deltagere, traengte til

en gevaldig overhaling.

Efter foredraget kunne jeg sagtens se, at Christian kunne udvikle sig til at blive
en rigtig god foredragsholder. Indholdet var interessant og med lidt tilpasning,

ville foredraget kunne daekke nogle essentielle behov i det aktuelle marked.

At Christian Bitz dret efter ville have kalenderen fyldt med foredrag, sa jeg dog
ikke komme den eftermiddag i Kgbenhavn. For et dr siden kom folk og spurgte,
om jeg kunne “lave en Chris MacDonald” med dem. Nu kommer mange og
spgrger, om ikke vi kan “lave en Christian Bitz”. Jeg hdber, at denne forteelling om
Christians og mit samarbejde kan inspirere dig som foredragsholder. Du kan ikke
ggre som Christian har gjort. Dit emne og din foredragsform kan vare helt
anderledes. Alligevel hdber jeg, at du kan blive inspireret af hans tilgang til det at

veaere foredragsholder og den proces han har veeret igennem det seneste ar.

Anders Gisselmann
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Et steerkt samarbejde etableres

Dagen efter foredraget pa Hotel Scandinavia ringede Christian Bitz til mig. Han
havde hgrt, at jeg havde veeret til stede til under foredraget, og han ville gerne

have min uforbeholdne mening om hans foredrag.

Jeg fortalte ham lige sa uforbeholdent, at jeg tog penge for at ytre mig om den
slags, og at hans foredrag havde en del bgrnesygdomme, som han burde fa

behandlet. Samtalen endte med, at vi satte hinanden steevne et par dage efter.

Christian dukkede op lige til gllet og lettere forvirret. Han var et par ar yngre end
mig. Min fgrste bekymring var, om han simpelthen var for ung til at sla igennem
som foredragsholder. Efter at have konstateret at hans forvirring skyldes
aflevering af dgtre og en familiebil til reparation, blev jeg dog den bekymring

mindre.

Han sa irriterende godt ud. Praecis pa den made som de ggr i bladene. Markerede
kindben, perfekt klippet har og selvfglgelig med et slim jakkesaet i noget der
lignede spinlon. Det var ingen tilfeeldighed. Han var nemlig en af dem fra bladene,
og inden vi naermest havde faet bestilt kaffen, havde han fortalt mig, at han som
udgangspunkt var sterkt forbeholden over for folk som mig, som sa pa ham som

en vare, og s en zre i at vurdere ham fra top til ta.

Jeg maerkede tydeligt, at hans tidligere karriere som fotomodel ikke just bragte
den store gleede frem i ham. Han fortalte om de tre timer han havde staet i kg pa
et stegende Milano kontor og ventet pa at en lille italiensk modeagent, havde
kigget pa ham, stgnnet svagt og dernaest smidt ham ud pa rgv og albuer, uden at

han selv havde haft en chance for at bevise noget eller ggre indsigelse.

Jeg konstaterede, at jeg ikke var af samme afstumpede skuffe, men ogsa at han
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ngdvendigvis matte tro pa mine vurderinger og anbefalinger, hvis vores

samarbejde skulle baere frugt. Her var han uforbeholden i sit nik.

Af sin alder var han moden. Han vidste, hvad han ville. Hans rolle som far havde
tydeligvis modnet ham. Han ville gerne have sin foredragskarriere op og rulle

hurtigst muligt, og han var klar til at ofre investere tid og penge i projektet.
"Jeg kan sagtens holde 200 foredrag om dret”, konstaterede Christian.

Han havde nogle enkelte foredrag i kalenderen, og planen blev, at vi i fgrste
omgang skulle skabe et foredrag lige i skabet. Fgrst derefter skulle vi entrere

med et bureau, der proaktivt kunne salge foredraget.
Fglgende hovedomrdder blev de fgrste vi satte fokus pa:

Behovsdakningsanalyse

Jeg skulle i en periode tale med de kunder, der uopfordrede kontaktede
Christian. Jeg havde brug for, at kunne danne mig et billede af, hvilke
kgbegrupper han ramte med sin gjeblikkelige medieprofil. Ud fra samtalerne
skulle jeg finde frem til, hvilke behov kunderne sggte at daekke, ved at booke
Christians foredrag. Dernaest testede jeg pa prisniveau, varighed, deltagerantal

mv.

Ny behovsdakkende foredragsprofil

Ud fra resultaterne fra behovsdaekningsanalysen, skrev jeg en ny foredragsprofil
og en ny introduktionstekst om hans foredrag. Vi besluttede os for kun at have ét
foredrag. Det dgbte vi hurtigt, "Luk munden og let rgven”. Det blev samtidig den

seetning, han lige siden har afsluttet sine foredrag med.
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Udvikling af et nyt foredrag

Med udgangspunkt i den reviderede foredragstekst, gik vi i gang med at udvikle
et nyt foredrag. Jeg overveaerede i starten alle Christians foredrag, og vi brugte
mange timer pa at udvikle, aftholde og justere foredraget. Vi havde stort fokus pa
at foredraget skulle veere behovsdaekkende for flere potentielle kgbegrupper.
Sundhed som foredragsemne har veeret i hastig veekst, sd vi vidste at
efterspgrgslen var der. Vi vidste ogsd hvem de bedste konkurrerende
foredragsholdere var, og skabte foredraget med udgangspunkt i at det skulle

kunne noget andet end det gvrige pa markedet.

Justering af medieprofil

I forhold til de kgbe- og malgrupper vi definerede, gik Christian i gang med at
justere sin medieprofil. Den skulle primert fokusere pa hans virke som
foredragsholder. Han kunne sa bruge sin tid pa at skrive artikler og indleeg til
medier, der ramte vores definerede malgrupper bedst muligt, og dermed

bakkede salget af hans foredrag op.
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Treening og forbedring

Kort tid efter vores fgrste mgde, sa jeg Christians foredrag igen. Nu med de
skarpe radgivningsbriller pa. Her opdagede jeg for fgrste gang, at der virkelig

kunne blive tale om en gedigen foredragssucces.

Jeg havde efter det fgrste foredrag givet ham en halvfesen feedback - simpelthen
fordi, at jeg ikke havde set det fgrste foredrag som radgiver, men som almindelig
foredragsdeltager. Trods det havde Christian sendret stort set alt, hvad jeg havde
sat en finger pa. Ikke mindst havde han skaret markant ned pa
informationsmaengden. Han havde selv fundet pa sjove indleaeg, og jeg kunne se,
at han undervejs i foredraget formdede at tilpasse sig de aktuelle deltagere. Han

var i stand til at gribe deltagernes indblanding og bruge den aktivt i foredraget.
Det lovede rigtig godt.

Umiddelbart efter foredraget gennemgik vi hele dynen. Jeg havde taget noter

hele vejen igennem med elementer, passager, pointer der skulle:

e Justeres
e Elimineres

e Opfindes

Vi satte en ny ramme op for foredraget. Skabte en indledning som vi kunne
referere til hele vejen gennem foredraget, og fik lavet en afslutning der sad lige i
skabet. Vi opfandt nye passager, skar indhold veaek og gjorde det sjovere de

steder, hvor energien havde tendens til at forsvinde blandt deltagerne.
Sadan gjorde vi det i lgbet af meget kort tid med knap 10 foredrag. For mig

bestod hele gvelsen i at fa Christian til at acceptere, at det ikke er

informationsmangden i et foredrag, der skaber succesen. Deltagerne skulle
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kunne se Christians budskaber konverteret over til deres egen hverdag, og ikke
mindst skulle de ga motiverede derfra med en tro pa, at de med fa

"sundhedsrealistiske” zendringer, kunne blive vaesentligt sundere mennesker.

Noget af det vi i seerdeleshed arbejdede konstant pa at forbedre var
underholdningsniveauet. Her var vi helt enige. Jeg har i tidligere tilfeelde haft
serdeles svart ved at overbevise akademikere om, at deres foredrag skulle
gares sjovere. Mange akademikere har en klar opfattelse af, at det er en
devaluering af deres foredrag, hvis publikum griner for meget. Det er en farlig
antagelse. Det er bla. publikums reaktion, der adskiller foredraget for
foreleesningen. I Christians tilfeelde var dette intet problem. Tveertimod skal han

have ros for, at hans foredrag i dag er blevet sa underholdende, som det er.

Side 8



ONESPEAK

Lad os sa fa gang i salget

Efter fa maneder kunne jeg med sindsro ga pa udkig efter et foredragsbureau,
der kunne etablere et eksklusivt samarbejde med Christian. Det skulle veere et
bureau med en steerk salgsmuskel, for selv om vi var langt i processen, sa havde
vi staerkt behov for at fa foredraget proaktiv pushet ud til malgrupper, som
Christian aldrig selv ville kunne ramme. Samtidig skulle det vaere et bureau, hvor
vores definerede kgbegrupper fremstod steerkt i kundeprofilen. Sidst og ikke
mindst skulle bureauet selvfglgelig kunne se de samme muligheder i Christian,

som jeg selv kunne.

Som det ofte er, nar jeg henvender mig til foredragsbureauerne, sa kniber det
gevaldigt for bade bureau og foredragsholder, at forstar, hvad det vil sige at
samarbejde. Ofte fgler foredragsholderen, at jeg stir med en guldklump og
modsat far bureauerne sd mange henvendelser fra foredragsholdere, der gerne
vil i bureauer, sa hvorfor skulle lige netop denne foredragsholder vare veerd at

satse pa.

Jeg matte bruge meget krudt pa at fa Christian til at indse, at vi vitterligt havde
brug for et bureau, hvis vi nogensinde skulle komme i neerheden af de 200 arlige
foredrag. I Christians tilfeelde tog det mig ikke leenge at konstatere, at det bedste
bureau til den opgave vi stod over for ville veere Athenas, som jeg i forvejen

havde et steerkt samarbejde med.

P4 den side af skrivebordet skulle jeg overbevise Athenas direktgr, Sgren
Kristensen om, at Christian var noget ud over det seedvanlige, og at vi allerede

var langt i udviklingen af hans foredrag.
Heldigvis fik vi samlet tradene og to et mg@de alle 3 parter. Athenas gik "all in” i

samarbejdet og vi gav derfor bureauet eksklusivitet pa at booke Christians

foredrag. Det blev et enormt vigtigt skridt i en sjalden set foredragssucces.
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Fra at have holdt 1-2 foredrag manedligt begyndte det hurtigt at tikke ind med
foredrag i Christians kalender. Vi fortsatte udviklingen af foredraget og begyndte
at se pa alle de omkringliggende faktorer, der er enormt vigtige for at et foredrag
bliver genbooket. Vi arbejdede i szerdeleshed med Christians attitude i forhold til
foredragskgberne og deltagerne. Han lzerte i den grad vigtigheden i at holde sine

foredrag til sere for sine deltagere - og ikke til zere for ham selv.

Pludselig gik det bare stzerk. I november 2010 ramte han for fgrste gang en
maned med 25 foredrag. Kort tid efter dette landede Athenas en ordre pa 28
foredrag hos Jyske Bank, der bookede Christian til en landsdaekkende turne af

kundearrangementer.

[ 2011 er hans kalender sort af foredrag. For et par uger siden overvarede jeg, at
Christian begejstrede 700 Jyske Bank deltagere i Odense Congress Center. Sikke
en energi og sikke en publikums kontakt. Han holdt deltager i stram snor

gennem hele foredraget, og begejstringen var ikke til at tage fejl af. Imponerende.

Efterfolgende gav Bitz og jeg hinanden en anerkendende krammer - vi var begge

godt klar over, at han netop havde bestdet svendeprgven som foredragsholder.
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Gode forudsaetninger eller hardt arbejde?

Der er én helt essentiel pointe, som for mig er vigtig at pointere i ovenstaende
forteelling. Christians succes skyldes primeert hans egen indstilling til at ville
vere en dygtig foredragsholder. Jeg har hgrt mange andre foredragsholdere ytre,
at Christian har bedre forudsaetninger som foredragsholder end andre. Et stykke
hen ad vejen, er jeg med p3, at nedenstdende faktorer, har veret afggrende for

hans hurtige succes.

1) Samarbejdet med foredragsbureauet Athenas
2) Den teette sparring og radgivning fra One2speak
3) At han bliver flittigt eksponeret pa TV

4) At han ser godt ud (underforstdet at livet sa skulle veere lettere)

Jeg vil pa ingen made sige, at disse faktorer ikke er vigtige, men jeg har set mange
foredragsholdere, der har haft de samme faktorer til stede i deres setup, uden at

veere i nerheden af at kunne hgste de samme frugter.

Hele forskellen ligger i den made Christian Bitz arbejder med sine foredrag pa.
Han er top professionel. Jeg opdagede hurtigt, hvorfor medierne elsker at
samarbejde med ham. Han giver alt hvad han har. Han er proaktiv og sidder ikke
og venter pa instrukser. Langt oftest er det ham der kommer med forslag til
indholdet i udsendelser, artikler osv. Det betyder, at mange af de emner, som vi
har lagt ind foredraget, er emner som bade kgbere og deltagere kan have set ham
omtale i Go” Morgen Danmark i en avis eller et magasin. Han venter ikke pa at

Go” Morgen Danmark giver ham en raekke emner. Han kommer selv med forslag.

Han sgger hele tiden nye vinkler, nye pointer og er klar over at det er hans egen
proaktivitet, der skal give ham succes. Straks efter udgivelsen af hans fgrste bog
i februar 2010, var han i gang med at seette rammerne op for sin anden

udgivelse, som kom i sensommeren 2010. Nar han gar af podiet efter et
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foredrag, kan han sagtens gleede sig over oplevelsen, men nar han er pa vej hjem,
er han allerede i fuld gang med at skabe forbedringer i alle henseender. Det vaere
sig forbedringer af foredraget, dialogen med kunden eller noget der pa en eller

anden made pavirker hans muligheder for at hente flere genbookinger

fremadrettet.
19
C H A T 1A o =i T2

Christianbitz.com

Indtil i dag har Christian
haft en meget enkel
hjemmeside. Denne bliver
snart udskiftet med en
helt ny side, tilpasset 100
% efter at den skal szlge
hans foredrag.

I gjeblikket bruger Christian og hans bureau meget energi pa, at fa sd mange
mennesker som muligt til at tilmelde sig Christians nyhedsmail. Det gar okay. Set
i lyset af antallet af foredrag og medie eksponering, gar det dog pa ingen made
hurtigt. Det er et arbejde, der pa kort sigt er slidsomt og nemt kan fgles tungt. Pa

langsigt er det dog den sikre vej til at szelge eventuelle kommende foredrag.

Efter at have haft et meget simpelt hjemmeside univers frem til i dag, er Christian
ved at fa designet en ny side, der bliver vaesentligt bedre i henhold til at skulle
seelge hans foredrag. Omkring hans foredragsbookinger ryger alle forespgrgsler
direkte over i inboxen hos hans bureau. Hele forespgrgsels-, booking- og
kontraktdelen tager Athenas sig af. Min rolle er, at optimere pa alle de andre
parametre i Christians foredragsforretning, der gger sandsynligheden for

booking, samt alt det der forbedrer hans aktuelle eller kommende foredrag.
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Top-10 succesfaktorer

Nedenstdende har jeg listet de primaeere arsager, som jeg mener, har banet vejen

for Christians hurtige succes som foredragsholder.

EMNE/ NICHE

Christian har formdet at szette sig pa et stort foredragsomrade, der i
gjeblikket nyder stor efterspgrgsel - nemlig omradet sundhed. Han har
selv opfundet begrebet sundhedsrealisme, og med sine budskaber
efterlever han noget, som hovedparten af danskerne gerne vil hgre mere

om - nemlig hvordan man far et godt og realistisk forhold til sundhed.

Jeg har oplevet mange andre eksperter indenfor kost, ernaring, traening,
livsstilssygdomme mv. der langt hen ad vejen har haft de samme
budskaber. De har ikke i samme grad forstdet, at de som foredragsholdere
i princippet skal vaere mere interessant end deres emne. Ofte har de vaeret
for eliteere eller for ekstreme i deres budskaber, og dermed ramt alt for fa

foredragskgbere.

I

Foto fra BT: Ifglge Christian er der ikke mad der er sd sundt, at vi ikke kan undvzaere det, og
der er ikke noget der er sd usundt, at vi ikke md spise det. Det er noget folk kan lide at hgre.
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I Christians tilfeelde har vi haft stor succes med at fokusere pa at foredrag
selges til helt almindelig foredragskgberne - ikke til de potentielle
deltagere eller til den smalle sundhedselite, som mange velger at

fokusere pa.

FOKUS PA ET BESTSELLER FOREDRAG

Grunden til at Christian sa hurtigt har kunnet udvikle et succesfuldt
foredrag er, at han netop kun har satset pa ét foredrag. I starten var det
fristende at sprede budskaberne og efterleve enkelte kunders
efterspgrgsel efter skreeddersyede foredrag. Vi vente den om og lavede én
overskrift, som vi sa gik i markedet med. Tekster og indhold tilpassede vi
selvfglgelig, sd foredraget kunne selges ind til si3 mange typer af

sundhedsrelaterede forespgrgsler, som muligt.

[ Christians tilfselde har vi haft succes med devisen, at han er eksperten og
at han i hgjere grad er i stand til at definere kundens behov, end mange
kunder selv er. Ofte ved kunden blot, at sundhed er et emne de bgr have

pa dagsordenen.

PERSONLIG BRANDING

Christian plejer vedvarende sit personlige brand. Alt hvad han foretager
sig, skal sd vidt muligt styrke hans personlige brand. Han har bevidst sagt
nej til at deltage i et utal af kendis programmer pa TV. Han gnsker at
forblive anerkendt frem for bare kendt. Nar han deltager i noget skal det

relatere til hans rolle som ernaeringsekspert.
Christian har veeret ansat pa et PR bureau, hvor han fik et indgdende

kendskab til kommunikation og markedsfgring. Den viden har han stor

glaede af i sit arbejde med at skabe synlighed bade pa kort og lang sigt.
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Foto med Claus Holm: Et af de
samarbejder Christian har valgt at
bruge meget tid pd er hans arbejde
med kokken Claus Holm, der i
mange sammenhange fremtryller
mad efter Christians
sundhedsrealistiske anvisninger.

KANT OG HOLDING

Christian adskiller sig markant fra den traditionelle ernzeringsekspert.
Bade nar det geelder hans budskaber og hans attitude. Han er freek som en
slagterhund og optrader altid i sine slim spinlon jakkeszet og i
bemaerkelsesveerdige T-shirts. P4 universitetet vil han sikkert blive
straffet for sin selvisceneseettelse, men i foredragsverdenen er dette en
ngdvendighed, som han forstar at dyrke til fulde. Det Kklassiske
foredragspublikum elsker akademikere, der kan traede ud af
universitetsmiljget og mgde dem i gjenhgjde. Foredragsholdere der kan

relatere deres budskaber til deltagernes dagligdag.

En aften da han var pa scenen hos Jyske Bank, havde han faet produceret
en T-shirt med Danske Banks logo. I stedet for Danske Bank, stod der sa
Danske Who? Christian gjorde det for at vise sin opbakning til Jyske Bank.
[ dette tilfeelde var det ingen synderlig succes. Han fik han sin lyst styret

og naeste gang lykkes det formentligt, nar han igen afprgver en skaev ide.

Han sgrger hele tiden for, at udvikle den kant der sikrer, at kunderne ikke
bare kan booke en anden ekspert pa omradet. Nar han senere i ar skal
udvikle et nyt foredrag er hensigten at eksisterende og nye kunder vil
booke Christian Bitz" nye foredrag - frem for at booke et foredrag med en

cand.scient i human ernzering.
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VEDVARENDE TRANING

[ de 11 ar jeg har arbejdet med foredragsholdere, har jeg aldrig mgdt en
foredragsholder, der vedholdende har arbejdet sa intenst pa forbedring af
sine foredrag, som Christian Bitz har. Fra at have veeret doven og
uforberedt har han vedvarende trzenet i at tale uden slides. Han har
treenet i at seette en joke lige i skabet. Han har treenet sin pausering og sin

interaktion med sine deltagere.

UNDERHOLDNINGSVZRDI

Christian har om nogen taget det serigst, at det primeert er formen og ikke
det faglige indhold, der skaber en efterspurgt foredragsholder. Som yngre
var Christian bartender pa Comedy Zoo og drgmte allerede dengang om
at lave noget underholdende formidling. Hans foredrag er mere show
baseret end det er undervisningsbaseret. Han arbejder vedholdende med
at fintune de steder i foredraget, hvor deltagerne skal grine. Mange af de
underholdende elementer kommer fra publikum selv. De bedste
kommentarer fra deltagerne omformer han og bruger i foredraget. Som
dengang han spurgte publikum, om det var en myte, at mgrk chokolade
gav fastere bryster. “Alternativt kan man bare lave chokoladesovs, haelde
det pd brysterne og lade det tgrre”, var der en deltager der rabte. Salen 1a

flade af grin - og haps, den brugte Christian efterfglgende i sit foredrag.

SAMARBEJDET MED ET FOREDRAGSBUREAU

Christian viste i sidste ende ydmyghed, da jeg bad ham satse pa ét bureau
og forstd, at hans succes delvist ville afheenge af at have et motiveret
bureau som salgspartner. Han gik fuldt ind i samarbejdet, og fordi vi var
sa godt forberedt og kom med en laekker ferdigbearbejdet pakke,
kvitterede Foredragsbureauet Athenas med at ggre det samme. Med det
samme opsagde Christian sine gvrige foredragsaftaler og gjorde det
sdledes klart for Athenas, at det var dem han satsede pa. Til gengeeld

kraevede han s3, at de skulle spidse ordre blyanterne.
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Samarbejdet med Athenas har gjort, at han bliver foreslaet til langt flere
opsggende kgbere, end han ellers ville kunne drgmme om. [ dag betyder
samarbejdet med hans bureau alt for ham i relation til hans foredrag. Han
seetter stor pris pa den proaktivitet bureauet udviser i forhold til at tage

ansvar for hans hjemmeside, bgger, materialer mv.

WALK THE TALK

Christian taler om sundhedsrealisme i en stresset hverdag. Han er selv
veltraenet og spiser ordentligt. Han lgber og styrketraener, og far det hele
til at heenge sammen med livet som travl familiefar med to sma dgtre og
en hustru, der ogsa skal have sin karriere til at passe ind. Det han siger i
sine foredrag er sdledes ikke langt fra den virkelighed han selv lever. Det

giver troveerdighed og "street credit” blandt bade kgbere og deltagere.

s Y e
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; Foto for Fuldkorn: Christian bruger
meget tid pd velggrende arbejde og
ambassadgr arbejde, der relaterer

sig til hans status som ernarings-
ekspert. Han vil gerne stgtte arbejdet
for at fremme Folkesundheden og
samtidig sikrer det at han bliver
eksponeret i relevante sammen-
haenge.

Hele vejen igennem sit foredrag bruger han sin egen historie som
gennemgaende tema. Som fotomodel prgvede han, hvad det vil sige at
have et helt forkvaklet forhold til mad, og leve med konstant darlig
samvittighed i forhold til at spise korrekt hele tiden. Hans karriere som

fotomodel er ikke noget han ser tilbage pa med gleede. Gleeden kom da
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han begyndte at interessere sig for ernzering, begyndte pa Universitetet
og fik et sundforhold til bade mad og motion. Denne fortelling er i hgj
grad med til at ggre hans foredrag unikt. Den adskiller ham fra andre
foredragsholdere med samme ekspertomrade, og historien er i hgj grad

med til at fremhzaeve de originale elementer i hans personlighed.

SUCCESFULDT FORFATTERSKAB

Christian har veeret dygtig til at time sine bogudgivelser, sa de har passet
godt ind til hans foredragskarriere. I gjeblikket hjeelper hans bgger med at
seelge foredrag - og hans foredrag hjelper med at salge bgger. Det er en

symbiose, som mange prgver at skabe, men som faktisk lykkedes for fa.

Han satser pa sit forfatterskab og elsker processen med at skabe en ny
bog. Han er klar over, at det ikke er hans forlag, der kommer til at szelge
den, men at han selv skal vaere proaktiv og sta til radighed, nar bogen skal

lanceres 0g promoveres.

Bogforsider fra Politiken: Christians
forste bog rag direkte nummer 1 pd
bestsellerlisten. Der er ingen tvivl om
k at hans eksponering i Go” Morgen
' ] Danmark er genialt for hans bogsalg
B = i og synlighed som foredragsholder.

CHRISTIAN BI'TY

AFKLARINGER PA HJEMMEFRONTEN

Det kan lyde som et luksus problem, men nar man pludselig skal til at
holde 150 foredrag om aret, sa skal man sikre sig, at der er opbakning pa
hjemmefronten. Det er et logistisk puslespil at fd en mdned med +20

landsdaekkende aftenforedrag til at gd op i en hgjere enhed, nar ens

Side 18



ONESPEAK

hustru ogsa har en karriere og to dgtre gerne vil have deres far hjemme.
Her indsa Christian tidligt i forlgbet, at der kunne blive udfordringer. I
stedet for at gemme problematikken til den kom, havde han afklaret med
sin bedre halvdel, hvordan de ville tackle situationen, nar den spidsede til.
Nar han i dag kerer fra Thisted eller Sgnderborg kl. 22.15 og har 3-5 timer
hjem, sa er det befriende for ham at maerke opbakningen i telefonen, frem

for undren og frustration over hans manglende tilstedeveerelse.
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Spgrgsmal til inspiration

Formalet med X-speakers er naturligvis, at I som foredragsholdere, kan hente

inspiration fra andre foredragsholdere, der har haft succes med deres tiltag.

Hvad I hver isaer kan bruge af denne beretning om mit samarbejde med Christian

Bitz, er selvklart meget individuel. Nedenfor er en raekke spgrgsmal, du som

foredragsholder kan stille dig selv, nar vi her tager udgangspunkt i Christian’s

historie som et eksempel pa best practice:

1)

2)

3)

4)

5)

Adskiller jeg mig nok fra mine konkurrenter? Hvad kan jeg differentiere

mig p3, sa jeg ikke bare fremstar og bliver en tilfeeldig i flokken?

Har jeg "opfundet mit eget emne”? - kan jeg pd samme made som

Christian Bitz skabe et emne som "sundhedsrealisme”?

Er historien om mig unik? Bruger jeg min egen historie og erfaringer
tilstraekkeligt? Eller kan enhver med mine faglige kvalifikationer overtage
mine slides i morgen og holde det samme foredrag? Kan jeg pa samme

made som Christian Bitz drage min egen historie ind i mit foredrag?

Har jeg nok fokus pa at malrette min markedsfgring mod
foredragskgberne, eller har jeg primeert malrettet mine budskaber mod
dem, som jeg forventer, vil skulle hgre mine foredrag? Daekker mine
foredrag nogle behov hos kunderne, eller tager mine foredrag mere

udgangspunkt i, hvad jeg selv har behov for at holde foredrag om?

Har jeg reelt set et samarbejde med et foredragsbureau, eller star jeg som
en tilfeeldig foredragsholder i et tilfeeldigt bureau eller endda i flere af
slagsen. (Maske star jeg slet ikke i et bureau). Hvad kan jeg ggre, for at
bidrage til samarbejdet, sa jeg proaktivt viser bureauet, at jeg er villig til

at investere i samarbejdet?
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