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E
n orange kavaj, skånsk dialekt 
och kraftfull teknik är det första 
man lägger märke till. 

Ann Järneström står i kurssalen 
på Villa Marieberg och gestikulerar, tar 
pauser, talar omväxlande fort och lång-
samt. Hon tittar noga på varje kursdelta-
gare och lyssnar eftertänksamt. Hon gör 
intryck och sätter avtryck. Så är hon också 
kursledare i corporate storytelling, som 
går ut på att marknadsföra sig själv, sitt 
företag eller en produkt genom att lyfta 
fram goda berättelser. Eller ”vaska fram 
guldkornen” som Ann säger.

Poängen är att få fram ett person-
ligare tilltal, en avsändare bakom det 
 företag man vill sälja in hos kunder och  
andra. Och då gäller det att sticka ut och 
synas i bruset. Målet är ett enda, enligt 
Ann:

– Som företagare måste man sälja.
Att en spännande historia med verklig-

hetsanknytning säljer mer än ett klassiskt 
CV är Ann övertygad om. 

– Vi är sociala varelser som vill höra 
en historia. Ju mer du bjuder på dig själv, 
 desto mer får du tillbaka, förklarar Ann.

Och den lärdomen är det många på 
 kurserna som tar till sig. En av dem är 
Margareth Georgsson som driver chok-
ladtillverkning vid Spikarö AB.

– Jag är en sådan som hellre tackat nej 
till saker förr, men det har jag lärt mig att 
ändra på, säger hon.

ANEKDOTER
Med Anns hjälp har hon inte bara fått 
hjälp att fundera ut verkliga historier och 
anekdoter som väcker intresset för företa-
get, hon har också fått hjälp med drama-

turgin och framförandet. För det är inte 
bara vad man säger som spelar roll utan 
också på vilket sätt det berättas.

Syns man så finns man, och gör man  
avtryck i andras minne och medvetande  
så har man större chans att lyckas är en  
del av budskapet. För småföretagare  
kan en nyckel vara att synas på oväntade 
ställen.

– Ring till föreningar och erbjud er att 
hålla föreläsningar på deras årsmöten, 
 föreslår Ann. 

Och då handlar det givetvis om att bju-
da på sig själv och inte prata knastertorrt 
om halvårsresultat i en halvtimme. 

Tekniken är inte på något sätt ny.  
I alla tider har kungar och regenter mark-
nadsfört sig genom att sprida myter, legen-
der och berättelser om hur framgångsrika 
och spännande de är. Just det där med  

att hitta på är Ann lite tveksam till när  
det gäller företag. Mest för att det inte 
 behövs.

– Det finns så mycket sant i företag så 
det är bara att plocka ur verkligheten,  
säger hon.

GLADARE FÖRETAGARE
Finns det något i företagets historia som är 
värt att lyfta upp? Har du som ägare va-
rit med om något spännande i uppväxten 
som ledde dig in på rätt bana eller finns 
det något annat intressant som kan levan-
degöra företaget? Ju mer kunden får veta 
om företaget desto mer betalar man och ju 
mer kunden betalar desto gladare blir fö-
retagaren är Anns slutsats. Hon uppmanar 
kursdeltagarna att fundera ut anekdoter 
från livet som kan passa ihop med sin nu-
varande företagsverksamhet. 

Väcker intresse. Maria Einarsson, Jessica Eriksson, Mia Bolund, Margreth Georgsson,                       
presenterade olika tekniker inom corporative storytelling. Syftet: Att sälja in sitt företag på                      
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Bli bättre på att marknadsföra ditt företag. Med en personlig 
touch och genomtänkta berättelser kan man som företag-
are lyfta sitt företag på mer än ett sätt. 

Ann Järneström lär ut corporate storytelling som en 
metod att öka intresset för företag eller produkter. 






