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Offentliga foredrag ar nagot av det mest givande och vardefulla ni kan gora for ert center. De skapar
otroliga orsaker for det lokala samhallet och kan fora Sanghan samman som knappast nagot annat kan
gora.

Vanlig fraga:

Varfor halla ett offentligt foredrag nar vi redan har sa mycket pa gang?

Fordelarna med betalda offentliga foredrag ar odndliga. Pa Tushita Kadampa Meditation Center, belaget i
ett litet samhalle i sédra Kalifornien, har vi hallit fem offentliga foredrag under de senaste 7 aren. Vart
nast senaste evenemang lockade éver 900 personer. Vart senaste evenemang i september 2025 lockade
nastan 1 000 personer. Som féljd uppnadde vi ovantade fordelar, bland annat:

« Manga nya minniskor kommer till vart Dharma-center efter vara offentliga féredrag. Vart nast
senaste evenemang forde 6ver 75 personer till var serie Meditationens Iékande kraft. OBS: vi har
inkluderat i detta dokument en enkel strategi som hjdlper till att leda nyanldnda fran ert betalda
evenemang till ert lokala Dharma-center.

« Vi fick nya manniskor att ansluta sig till vart Foundation-program. Vart senaste offentliga
foredrag forde nya méanniskor in i Foundation-programmet, till workshops och retreater vid vart

center.

« Vitjanade pengar pa dessa evenemang, vilket hjilper till att stodja vart center. De tva senaste
offentliga foredragen inbringade 19 000 USD respektive 14 000 USD. Detta belopp blev kvar efter
alla utgifter relaterade till marknadsforing och produktion av varje evenemang.



« Vi mottog inbjudningar att halla Dharma-undervisningar vid manga ansedda evenemang och
platser i sodra Kalifornien. Tack vare framgangen med vara offentliga féredrag bjods var resident-
larare in att ge undervisningar i lokala kyrkor, pa universitet och till och med pa ansedda
spaanlaggningar och klubbar i vart samhalle.

+ Vi fick tva betydande donationer for vart och ett av vara tva senaste offentliga foredrag. En
herre som kom till vart nast senaste offentliga foredrag blev sa imponerad att han gjorde tva
sexsiffriga donationer for att hjalpa vart center i sédra Kalifornien att blomstra.

- Det viktigaste: vara offentliga foredrag genererar sa mycket fértjanst och ett sa kraftfullt,
obrytbart band i var Sangha att det enbart av den anledningen &r vart det. Det 6gonblick da alla
arbetar tillsammans for att uppna det omaijliga ar for de flesta av oss en oférglomlig upplevelse.
Aven de som inte deltar sa mycket inspireras av att se dessa evenemang bli verklighet.

Fordelarna med ett offentligt féredrag ar otroliga!
Vanlig oro:

Offentliga foredrag verkar for svdra for oss

Vi ar medvetna om att stora offentliga féredrag kan vara ett skrammande, till och med avskrackande,
atagande for ert center.

Vi hor ofta: ”Det finns inte tillrackligt med méanniskor i vart omrade for att stodja ett stort offentligt
foredrag.” Eller: "Var Sangha ar for liten.” Eller: ”Vi har redan nog att géra med att halla klasser och pujor
varje vecka. Vi vill inte 6verbelasta vart team eller riskera besvikelsen att inte fylla lokalen”, eller: ”Vi har
inte tillrackligt med medel” osv.

Vi har ocksa hort detta: “Maénniskor ar for distraherade nufértiden. Och ingen vill meditera en
|6rdagskvall — sa varfor bry sig?!1?”

Ur ett konventionellt perspektiv ar allt detta 100 % sant.

Men offentliga féredrag ar INTE konventionella evenemang. Och alla vanliga satt att tédnka kring
offentliga foredrag maste forvisas fran vart sinne redan innan vi ens 6vervager att halla ett vid vart eget
center.



Och hur forvisar vi vara vanliga synsétt pa ett offentligt foredrag?

Forst och framst tror vi att vilket center som helst kan halla ett framgangsrikt stort foredrag, oavsett hur
litet teamet ar och hur begransade resurserna ar.

Tushita Kadampa Meditation Center i Thousand Oaks, Kalifornien, hor till de minsta centren i USA.

Var befolkning uppgar endast till 123 000 manniskor.

Var grannstad Westlake Village har omkring 8 200 invanare.

Dar vi bor finns inga trafikstockningar och inga enorma folkmassor.

Nar man gar till mataffaren finns det knappt nagra koer.

Och trots var genomsnittliga befolkning lyckades vi fylla Kavli Theater 2024 med 900 personer, och i ar
igen med ndstan 1 000 personer.

Vi uppnadde detta utan att ha nagra "marknadsféringssnillen” vid vart center. Det
marknadsféringsmaterial och de strategier vi anvdande skulle vara bekanta for vilken EPC som
helst pa vilket center som helst i varlden.

Vi hade inget enormt team av frivilliga som genomsdkte var stad i manader.
Vi hade inte heller en vdlmaende gemenskap som finansierade evenemanget.

Vi var MYCKET sparsamma vid valet av marknadsforingsatgarder (mer om detta senare) och
anvande manga kostnadseffektiva tekniker som star till allas férfogande.

Och det viktigaste: i borjan visste vi inte ens vad vi gjorde, och gjorde MANGA misstag.

Har ar bara nagra av de misstag vi gjorde tidigt, efter att ha hallit FEM stora foredrag under de senaste 7

aren.



« Vi holl evenemang dar alla var utbranda och utmattade i veckor fore sjalva féredraget. Och det
som var varre: det var bara nagra fa manniskor som gjorde merparten av arbetet — och subtila
kdnslor av agg borjade byggas upp, sa att ingen langre ville gora nagot! Detta ar ett ENORMT
misstag som vi upprepade i 3 av 5 stora foredrag. Det borde aldrig hdnda — och hdnde inte vid
vara tva senaste stora foredrag. Om ni foljer raden i denna guide bor det hjélpa er att undvika
denna olyckliga risk.

« Vi holl evenemang dar manniskor kom till lokalen, men dér sedan bara mycket fa kom till
centret. Ni bor forvanta er att (minst) 10 % till 15 % av deltagarna i ett offentligt féredrag darefter
kommer till ert lokala center. Hos oss skedde detta inte alltid férran vi tillampade en enkel och
kostnadseffektiv teknik som vi delar med oss av senare.

+ Vivantade till sista stund med att marknadsfora vara férsta evenemang — och sprang sedan
hektiskt och desperat omkring och forsokte salja biljetter. Att vanta for lange innan man
marknadsfor ett stort féredrag ordentligt 4r som att forsoka fa ett jumbojetplan att lyfta pa 30
meters startbana.

Det kravs tid (minst ett ar) for att organisera, planera och genomféra planen for marknadsféring av ett
stort offentligt foredrag pa ratt satt. Det tog ett tag innan vi verkligen forstod detta. Men nar vi val hade
forstatt det foll 90 % av trycket och stressen med att fylla lokalen av oss som genom ett under.

| stallet for att gora 20 saker per dag under de fa manaderna fore evenemanget och inte komma
nagonvart, goér vi nu 1 eller 2 saker per dag under en langre period, vilket mirakuldst ger 100 génger sa
bra resultat. Mer om detta senare.

Vi gjorde inte bara dessa misstag utan larde oss ocksa av dem. Och om ni foljer stegen i denna guide tror
vi att ocksa ni kan genomfora ett framgangsrikt evenemang utan att behova uppfinna hjulet pa nytt —
eller upprepa vara misslyckanden.



Att kdnna igen de tva storsta hindren for ett framgangsrikt
stort foredrag

Det finns tva stora hinder vid genomfoérandet av ett framgangsrikt stort foredrag: inre hinder och yttre
hinder.

DEL ETT: Att overvinna inre hinder

Lat oss borja med de inre hindren:

Vid stora evenemang eller VILKET stort projekt som helst i ett Dharma-center verkar hinder dyka upp
fran ingenstans. | verkligheten har dessa hinder funnits dar hela tiden. Vi har bara aldrig méarkt av dem
tidigare.

Vilka ar nagra av de storsta inre hindren vid genomforandet av ett stort evenemang?
Inre hinder nr 1: Att se stora offentliga féredrag som vanliga evenemang.

Stora offentliga foredrag ar svara — ur ett konventionellt perspektiv ndstan omajliga. Men vi tror ocksa att
de kommer narmast den upplevelse vi kan fa av det som var larare, den vordnadsvarde Geshe Kelsang
Gyatso, gjorde for oss varje dag av sitt liv:

Den vordnadsvarde Geshe-la hade bara en 6nskan: Dharma for alla manniskor i varlden.

Den vordnadsvirde Geshe-la hade alltid STORA IDEER som knuffade oss bortom vara
bekvamlighetszoner och var lattja.

Och att halla stora offentliga foredrag ar ett satt att uttrycka denna vision.

Vilket leder oss till ndsta hinder:



Inre hinder nr 2: Att inte veta hur man INTE ska tdnka ”"vanligt” om offentliga foredrag.
Det ar inte latt.

Att tillbringa en lang helg — sex manader fore den stora kvdllen — med att kimpa med att dela ut
reklammaterial 6ver hela staden och bara ha salt tva biljetter p4 mandagsmorgonen, ar inget som manga
av oss kan bli entusiastiska over.

Faktum ar att utan ratt mental installning kan det vara rent ut sagt deprimerande!

Om man kombinerar denna upplevelse med att ingen annan vill hjalpa till — och att ingen verkligen bryr
sig om hur mycket méda man har lagt ner pa marknadsféringen av evenemanget — skulle vilken normal
manniska som helst tédnka: "Varfor bry sig?1?”

SANN HISTORIA: 32 dagar fére vart senaste stora evenemang hdr i Thousand Oaks, Kalifornien, ringde
lokalen var administrativa chef och uppmanade oss entrdget att stdlla in féredraget eftersom vi hade salt
sd fa biljetter. De sa att det var mycket osannolikt att vi skulle kunna fylla lokalen, och att vi borde
begréinsa vdra férluster innan det var fér sent!

| det 6gonblicket var ALLT emot oss:
« Lokalen rymde 1 000 personer, men vi hade bara salt 200 biljetter.

« Vihade dessutom valt ett fruktansvart datum i september som f6ll pa en stor judisk hogtid, vilket
gjorde att manga av vara vanner inte kunde delta.

« Vi hade ocksa valt en torsdagskvall, vilket inte ar idealiskt i vart omrade, eftersom manga
yrkesverksamma med familj och arbete bor har.

+ Och detta evenemang dgde rum bara sex veckor efter sommarfestivalen, vilket innebar att manga
av vara Sangha-medlemmar var bortresta under de mest avgérande 6gonblicken av
marknadsféringen.



Trots alla dessa till synes nedslaende fakta var vi fast beslutna att detta evenemang skulle dga rum. Vi
visste ocksa att det som mest av allt kunde hjalpa oss att segra var en ovanlig och mycket okonventionell
mental installning.

Vad betyder det?

Det betyder helt enkelt detta: vi trodde alla att vi skulle fylla lokalen. Och vi fortsatte som om vi redan
hade gjort det. Och bland alla andra rad vi kommer att ge senare i detta dokument ar detta ett av de
viktigaste och mest kraftfulla — nastan magiskt i sin verkan — for att fylla lokalen.

Om ni har fatt undervisningar fran den vordnadsvarde Geshe-la om Det upphdjda vdsendets yoga, vet ni
att detta ar en kraftfull tantrapraktik som vi kan fora in i vart dagliga liv.

Vi forbinder den varld vi vill ha med den varld som ar, genom att férestalla oss att den varld vi vill ha
redan har intratt.

Med andra ord: ju mer vi forestéller oss att evenemanget redan dr slutsdlt och dger rum, desto
kraftfullare blir vart sinne i att faktiskt delta i skapandet av denna verklighet.

Later det galet? Kanske. Fungerade det?
Det fungerade till 100 %!

Trots att vi bara hade salt 200 biljetter 32 dagar fére evenemanget slutade vi inte att tro att evenemanget
skulle fylla lokalen — och att vi genom fortjansten fran detta evenemang skulle fortsatta forbinda manga
manniskor i vart samhalle med den heliga Dharma.

Under de sista 32 dagarna fore evenemanget salde vi de dterstdende 800 biljetterna! Faktum ar att vi
salde 600 biljetter under de sista 14 dagarna.



Vi tror att det berodde pa att alla i vart samhalle hade ratt mental instéllning och inte férsokte gora sin
stora 6nskan beroende av hur saker och ting utvecklade sig — utan i stallet forverkligade sin stora 6nskan
genom att fortsatta tro att det de ville skulle hdnda, och férestélla sig att det redan holl pa att handa.

Har ar nagra meningar som var resident-larare Kadam Rebecca upprepade for alla i vart samhalle om och
om igen i manader fore evenemanget. Dessa meningar hjalpte oss att skapa en mycket okonventionell
mental installning till vart stora féredrag:

“Vi tror att detta féredrag kommer att vara den utlésande faktorn fér att tusentals mdnniskor i vart
samhdlle ska bli férbundna med Vajrayana Kadampa-buddhismen, steg for steg. Vi tror att detta
féredrag kommer att vara den utlésande faktorn for ett verkligt blomstrande center i Thousand Oaks. Vi
tror att detta féredrag kommer att frigéra mycket fortjénst dven efter evenemangets slut — och att det
kommer att gagna alla varelser i var vdrld.”

Hon upprepade detta for oss om och om igen. Och efter ett tag trodde var och en av oss pa samma sak.

Om den enda férdelen med vart evenemang ar ett vidgat sinne kring vara sanna 6nskningar och en sann
kdnsla for vad vi vill gora med vart liv, skulle det enbart i sig motivera hela aktiviteten.

Vid vart senaste stora féredrag i Thousand Oaks, Kalifornien, var kraften i manniskors sinnen sa stark att
den verkade som en gravitation som drog alla i samhallet att delta i evenemanget.

Arligt talat var det magiskt.

Ingen ville missa det.



Inre hinder nr 3: Nar saker inte gar "enligt plan”, att falla tillbaka i det vanliga sinnet

Trots alla de fantastiska mentala installningar vi hade infor vart senaste stora foredrag fanns det dagar da
vi tankte:

“Det finns inget sdtt vi kommer att fylla denna teater pd. Ingen vill hjdlpa till. Ingen kommer pd véra
marknadsféringsfester. Ingen hjélper oss att férbereda staden med reklam. Kanske ska vi helt enkelt
stélla in detta.”

Den mentala installningen ar mycket farlig.

Nar dessa tankar tar 6verhanden kommer vi till vart nasta inre hinder:
Inre hinder nr 4: Nar var Sangha drar sig tillbaka och ingen vill hjilpa.

Det ar ett normalt fenomen i ett Dharma-center att dven dar manniskor normalt skulle engagera sig
kanske inte gor det for ett stort evenemang.

Faktum &r att det kanske bara ar mycket, mycket fa Sangha-medlemmar som vill hjalpa.

Ni skulle kunna lagga fram detta koncept med ett stort offentligt foredrag for hela er Sangha, och kanske
inte héra nagot annat &n syrsor!

Lat er inte avskrackas av det.

Ni maste ha tdlamod med er Sangha. Det ar er uppgift att bygga upp en viss energi och en viss tillit, sa att
med tiden allt fler manniskor vill hjalpa till.

Och det kommer inte att ske dver en natt!
Men kom ihag:

Det dr absolut inte nédvéndigt att alla hjdlper till. Faktum dr att det ibland dr sG att bara ndagra fa hjdlper
till pa det mest sannfdrdiga sdttet.

Aven om bara ni sjilva och ngra fa andra tar er an de flesta marknadsféringsuppgifterna ar det helt okej.
Med tiden kommer ni att se karman mogna, och ndr evenemanget ndarmar sig kommer manga manniskor
fran er Sangha att anmala sig for att hjalpa till.
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DEL TVA: Att 6vervinna yttre hinder — hur man undviker de tolv stérsta
misstagen

Lat oss nu ga over till de yttre hindren.

Vi har hallit fem stora offentliga foredrag och har pa vagen gjort alla typer av misstag man kan gora. Har
ar de 12 STORSTA MISSTAGEN vi gjorde, samt de lardomar vi drog av dem:

STORT MISSTAG NR 1: Att tro att ett framgangsrikt stort evenemang ar
resultatet av nagon marknadsforings-"hemlighet”.

Det finns ingen hemlighet. Ingen "“vet” verkligen vilken marknadsféring eller reklam som kommer att bli
framgangsrik, och ingen kommer att kunna trolla fram ett stort féredrag ur tomma intet med en enda
lysande marknadsforingsidé.

Att marknadsfora ett framgangsrikt stort féredrag ar mycket mer vetenskap an konst. Det handlar om
den kontinuerliga tillampningen av alla beprévade tekniker, bade gamla och nya, samt om fortroendet
for att de samlade effekterna av alla dessa anstrangningar kommer att ldaggas samman och hjalpa
evenemanget till framgang.

Med andra ord: det finns inget enskilt “mirakelverktyg” som fyller lokalen. Det d4r kombinationen av alla
verktyg, tillampade pa en mangd olika satt, under en tillrackligt Iang tidsperiod, som leder till framgang.

STORT MISSTAG NR 2: Att vdlja fel foredragshallare, fel titel eller fel
tema.

Vi anser att detta 4r mycket viktigt. Om evenemanget ska locka ndgon som annu inte vet nagot om
buddhismen maste titeln pa evenemanget vara nagot som intresserar dessa manniskor.

Exempel: vi valde Meditationens Idkande kraft som titel pa vart senaste stora foredrag. Varfor? Eftersom
manniskor i dag dr upptagna med sin egen lakning, och termen ”"ldkande” ar ett universellt forstatt
begrepp.

Det ar ocksa viktigt att valja en larare som kan kommunicera val med allmédnheten och som skapar en
koppling till var moderna varld.
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STORT MISSTAG NR 3: Att valja fel lokal.

Vi anser att en bra lokal gor hela skillnaden. Har &r nagra saker vi har lart oss av egen erfarenhet:

Vilj en lokal som redan har ett gott rykte i samhallet. Manniskor kommer hellre till platser som
de kanner till och har fértroende for.

Vilj en lokal som ser professionell ut. Undvik utrymmen som verkar billiga.
Vilj en lokal som har god akustik och dar manniskor ser lararen bra.
Valj en lokal som har gott om gratis parkering.

Vilj en lokal som varken ar for stor eller for liten. En sal som &r for stor i forhallande till antalet
deltagare far evenemanget att verka glest besokt.

STORT MISSTAG NR 4: Att vdlja fel datum eller fel tid.

Av erfarenhet har vi lart oss:

12

Undvik viktiga helgdagar. Vi gjorde misstaget att valja en stor judisk helgdag, vilket kostade oss
manga deltagare.

Undvik vardagar om majligt. Lordagskvallar ar i regel bast.
Undvik sommarmanaderna, nar manga manniskor ar bortresta.

Vilj en tid som ar praktisk for de flesta manniskor — vanligtvis mellan kl. 19.00 och 21.00.



STORT MISSTAG NR 5: Att erbjuda foredraget "gratis”.

Det kan lata motintuitivt, men vi har lart oss att ndr nagot erbjuds gratis viardesatter manniskor det inte
verkligen. De anmaler sig kanske, men de kommer ofta inte.

Vid vara betalda evenemang dyker 90 % eller fler av biljettinnehavarna upp. Vid gratisevenemang kan
denna siffra ligga pa 30 % eller lagre.

Vi rekommenderar en biljett som ar prisvard men inte for billig — mellan ungefar 20 och 35 USD. Detta
skapar upplevt virde och sakerstaller att de manniskor som kdper biljett ocksa kommer att infinna sig.

STORT MISSTAG NR 6: Att borja marknadsforingen for sent.

Detta ar ett av de mest skadliga misstagen. Ni behéver minst 12 manader for att marknadsfora ett stort
offentligt foredrag pa ratt satt. Vi presenterar langre fram i detta dokument en fullstdndig 12-
manadersplan for marknadsforing.

Tank pa foljande: reklam fungerar genom upprepade visuella kontakter. Manniskor ser er reklam ofta 7
till 10 ganger innan de bestammer sig for att kdpa en biljett. Om ni bara har 2 manader till férfogande
kan ni inte bygga upp dessa upprepade visuella kontakter.

STORT MISSTAG NR 7: Att i alltfor hog grad forlita sig pa en enda
marknadsforingsmetod.

Att forlita sig alltfor ensidigt pa en enda marknadsféringsmetod (t.ex. enbart Facebook-annonser, enbart
affischer eller enbart e-postmarknadsforing) ar riskabelt. Olika manniskor reagerar pa olika medier.

Blanda online- och offline-reklam. Blanda betald och kostnadsfri reklam. Blanda personliga
rekommendationer med massmarknadsforing.
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STORT MISSTAG NR 8: Att inte planera placeringen.

Bestdm hur manga manniskor ni kdnner er sdkra pa kommer att dyka upp pa evenemanget och planera
er placeringskarta darefter. Till exempel har Kavli Theater i Thousand Oaks, Kalifornien, en kapacitet pa 1
800 personer: 900 i parkett, 100 pa balkongen och ytterligare 900 i den 6vre delen.

Vi var ganska sakra pa att 1 800 platser skulle bli svara att sélja i vart lilla samhalle, men 900-1 000

platser verkade vara en mer rimlig satsning. Darfor stangde vi av den 6vre delen och gjorde endast
parketten tillgdnglig under de forsta elva manaderna (se placeringskartan nedan). Vi 6ppnade balkongen

forst nar vi visste att parketten var nara att fyllas.

Al

Legend A

[
Som ni kan se av placeringskartan ovan hade det varit ett ENORMT misstag att ppna hela teatern och

Iata de 1 000 narvarande personerna sprida ut sig i lokalen. En sadan felbedémning hade fatt
evenemanget att verka alltfor glest besokt.
Att packa alla pa den nedre nivan forst fick evenemanget att verka KNOKFULLT
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och skapade en mer livfull upplevelse for de narvarande. Det skapar ocksa FANTASTISKA fototillféllen,
som ni kommer att vilja ha vid marknadsforingen av ert nasta evenemang.

Forutom att noggrant planera er placeringskarta maste ni ocksa se till att ni haller den férsta raden
reserverad for ordinerade Sangha-medlemmar och/eller resident-lirare som kan komma att delta i
evenemanget.

Ett annat viktigt tips: se till att ni har minst TVA anstidndiga amatorfotografer och en professionell
fotograf som tar bilder av evenemanget. Vanta inte med detta till sista stund — hitta era fotografer redan
nu!
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STORT MISSTAG NR 9: Att inte bygga upp ert marknadsfoéringsteam pa
ratt satt.

Har &r nagra tips vi har lart oss:

1. FoOrvanta er inte att alla ska vilja hjalpa till fran borjan. Ge er tid att bygga upp en energi och en
tillit, sa att med tiden fler méanniskor vill ansluta sig.

Om ni ar passivt-aggressiva eller upprorda for att ingen hjalper till missar ni sjdlva podngen med varfor
dessa evenemang ar sa viktiga.

Aterigen: forvinta er inte att mirakel ska ske och att alla ska skriva pa direkt. Om ni har tur far ni “nagra
fa” motiverade manniskor som hjalper till. Det ar okej. Det finns fortfarande tid att fa med néastan alla pa
taget.

2. Skapa en “fértjdinst-textgrupp” antingen via era telefoner eller online (vi hade en grupp-SMS pa
vara telefoner) och lagg till alla/var och en som har NAGOT intresse av att hjalpa till. | denna
grupp uppmuntrade vi alla att dela sina marknadsforingsframgangar. Har ar nagra utdrag ur var

grupp:
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Q2 -

| will too!! ’

Sun, Feb 11 at 8:03 PM

I'lll come help you. When will you be .
there ?

Awesome! |I'm going to center tomorrow

= ‘ at 10:30am.
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Mon, Feb 12 at 5:36 PM

— Q

Distributed 2 more bags of flyers v

door-2-door in Agoura Hills this

afternoon! Thank you to Martha for her

professional hole punching and rubber-

banding skills this morning. ¢" & ¢" <

vV

————— :



STORT MISSTAG NR 10: Att inte ha en stark narvaro online.

| dagens tid ar en stark narvaro online oundganglig. Vi rekommenderar:

« Att skapa en egen webbplats for evenemanget. Webbplatsen bor innehalla alla detaljer om
evenemanget och gora det maojligt for manniskor att kdpa biljetter.

« Att anvanda sociala medier (Facebook, Instagram, Nextdoor) varje vecka for att marknadsféra
evenemanget.

« Att skicka regelbundna e-postuppdateringar till er e-postlista.
« Att lista evenemanget pa plattformar som Eventbrite, Meetup och i lokala evenemangskalendrar.

« Att anvanda Ticketmaster (eller en liknande professionell biljettplattform) for att ge ert
evenemang trovardighet och gora det synligt for en bredare publik.

STORT MISSTAG NR 11: Att inte planera en gratis "uppfoljnings”-serie
efter evenemanget.

Den har delen ar mycket viktig. De flesta manniskors minne ar sa kort nufortiden. Och utan en gratis
uppfoljningsserie ar det svart for de fron som planterades under evenemanget att verkligen sla rot i
manniskors sinnen.

Vi insag ocksa hur lite de flesta varderar "gratis”, sa vi gjorde nagot lite annorlunda.

Vi erbjod en fyraveckorsserie fér 60 USD och erbjéd den till varje deltagare som BONUS for att ha deltagit
i evenemanget.

Varje person som kdpte en biljett till evenemanget fick en professionell biljett fran TICKETMASTER®. Sa
jag tog deras biljett och gjorde en biljett for var “gratis”-serie som sag exakt likadan ut:

= Tushita Kadampa Buddhist Center ~ ®  Admit §
N = The Healing Power of Meditation #8 One E
R == 4-Week Series with Kadam Rebecca Gauthler 5
g e Tushita Kadampa Buddhist Center @ the Oaks Mall sl ol 560 E
L 196 W Hillcrest Drive # 89 for ar sal Value* 3
—_— Thousand Oaks 91360 Tek 808.341.3257 §

SUNDAYS: MARCH 2, 9, 16, & 23 info@meditateinwestlake.org

Vi ville verkligen att det skulle se ut som om de fick en RIKTIG BILJETT.

Vi satte en streckkod pa biljetten med ett officiellt "registreringsnummer”. Anledningen till att vi gjorde
detta ar att de flesta manniskor har svarare for att slanga en professionell biljett med en prislapp pa 60
uUsSD.

Varje person fick en biljett nar de anlande till teatern.
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STORT MISSTAG NR 12: Ingen plan for att leda deltagarna till centret.

Det ar en sak att manniskor kommer till evenemanget. Det ar en helt annan sak att dessa manniskor
sedan kommer till centret.

Har ar den enkla och kostnadseffektiva teknik vi utvecklade:

4

« Later resident-larare i slutet av evenemanget tillkdnnage att varje deltagare far en BONUS: en’
gratis” biljett till var fyraveckorsserie till ett varde av 60 USD.

« Dela ut biljetten vid utgangen — inte vid ingangen.
« Se till att biljetten ser professionell ut (se foregaende sida).
« Hall uppfdljningsserien vid ert center, inte i evenemangets lokal.

« Vid det forsta moétet i uppfoljningsserien far lararen mojlighet att berdtta mer om centret, det
veckovisa programmet och Foundation-programmet.

Med denna enkla teknik kunde vi dramatiskt 6ka antalet deltagare som bestkte vart center.
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FAS ETT: Marknadsforingsplanen for 12 manader

Har ar var plan for de forsta 10 manaderna fére evenemanget. Den hér fasen handlar om att bygga upp
er marknadsforingsframgang.

12 manader fore evenemanget:

Boka lokalen och faststall ett kontrakt

Faststall datum och tid fér evenemanget

Bekrafta foredragshallaren

Slutfor titel och tema for foredraget

Satt samman en karngrupp pa 3-5 Sangha-medlemmar som kommer att leda evenemanget

Faststall en budget for marknadsféring och produktion

11-9 manader fore evenemanget:

20

Skapa en egen webbplats for evenemanget

Satt upp biljetter pa Ticketmaster (eller liknande)

Designa det férsta marknadsféringsmaterialet (affischer, flyers, vykort)
Boka professionella fotografer for evenemanget

Borja bygga upp er e-postlista om ni inte redan har en

Satt upp en “fortjanst-textgrupp” for ert marknadsforingsteam



8 manader fore evenemanget:
« Borja trycka och distribuera affischer och flyers i staden
« Borja med veckovisa inldgg i sociala medier
« Skicka ett forsta meddelande till er e-postlista

« Borja lista evenemanget pa plattformar som Meetup, Eventbrite och i lokala
evenemangskalendrar

« Distribuera doérrhangare i bostadsomraden
7 manader fére evenemanget:
« Satt igang de forsta betalda annonserna (Facebook-annonser, Google-annonser)
« Kontakta lokala tidningar och tidskrifter for att [dmna in pressmeddelanden
« Kontakta lokala radiokanaler for evenemangstillkdnnagivanden
« Borja distribuera rack cards i kaféer, butiker och samlingslokaler
6 manader fére evenemanget:
+ Overvig utomhusreklam (reklamtavlor, upplysta skyltar)
« Knyt kontakter med lokala influencers och ledargestalter i samhallet
« Fraga lokala butiker om ni far satta upp en affisch i deras skyltfonster

« Paborja riktad “rekommendations”-marknadsféring — uppmana nuvarande elever att bjuda in
vanner

5 manader fore evenemanget:
« Forstark era annonser i sociala medier
« Skicka en andra stor e-postkampanj
« Utvardera biljettforsaljningen hittills och justera er strategi

« Borja anordna "marknadsféringsfester” — sammankomster dar ert team gemensamt distribuerar
marknadsféringsmaterial
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4 manader fére evenemanget:

Utdka utdelningen av marknadsféringsmaterial till fler stadsdelar
Lista evenemanget i ytterligare lokala evenemangskalendrar
Skicka personliga inbjudningar till inflytelserika samhallsmedlemmar

Borja skissa pa en plan for uppféljningsserien efter evenemanget

2 manader fore evenemanget:

3

Forstark alla marknadsforingsinsatser

Dagliga inlagg i sociala medier

Veckovisa e-postuppdateringar till er lista

Anordna fler marknadsforingsfester

Se till att all logistik kring evenemanget (ljud, ljus, sittplatser) ar bekraftad

Borja trycka "uppféljningsseriens biljetter”

FAS TVA: De sista 60 dagarna

De sista 60 dagarna fore evenemanget ar kritiska. Det dr har merparten av ert marknadsforingsarbete
koncentreras. Har ar vad ni bor gora:

3
3
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Dagliga inlagg i alla sociala medier

Veckovisa e-postuppdateringar

Daglig utdelning av marknadsféringsmaterial i staden

Personliga samtal och meddelanden till inflytelserika samhallsmedlemmar
Hall regelbundna "fortjanstmoten” med ert marknadsféringsteam

Folj biljettforsaljningen dagligen och justera strategin efter behov



ETT KRAFTFULLT TIPS: "Forestallnings”-praktiken

Vi har redan namnt detta i DEL ETT i detta dokument, men det fortjanar ett eget avsnitt:

Under de sista 60 dagarna fére evenemanget — varje dag — forestall er att evenemanget redan ar en
framgang. Forestall er den fulla lokalen. Forestall er deltagarnas stralande ansikten. Forestall er hur
manga nya manniskor som efterat kommer till centret. Forestall er hur mycket fértjanst som genereras
genom evenemanget.

Detta ar inte bara en 6vning i “positivt tdnkande”. Det ar en kraftfull karmaalstrande praktik. Genom att
gang pa gang forestalla oss det resultat vi dnskar oss skapar vi orsakerna for att det ska ske.

Lat er inte ryckas ur denna mentala installning av tillfdlliga motgangar. Om biljettférséljningen gar trogt,
I3t er inte avskrackas. Om manniskor inte anmaler sig for att hjalpa till, Iat er inte avskrackas. Hall fast vid
er tro pa att evenemanget kommer att bli en framgang.
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SAMMANFATTNING

Att halla ett framgangsrikt stort evenemang ar inte latt, men det ar mojligt — dven for ett litet center med
begransade resurser.

De viktigaste lardomarna vi har dragit ar:
3. Borja tidigt — minst 12 manader fore evenemanget
4. Valj ratt lokal, ratt datum och ratt foredragstitel

5. Bygg upp ett engagerat marknadsforingsteam, men ha talamod — alla kommer inte att hjalpa till
pa en gang

Anvand en mangfald av marknadsféringsmetoder, online och offline
Erbjud ett betalt evenemang, inte ett gratis — det skapar upplevt varde

Planera en uppfoljningsserie for att leda deltagarna till centret

o =2

Varda en kraftfull, positiv mental instéllning — forestall er att evenemanget redan ar en framgang
10. Lita pa den fortjanst ni skapar for er Sangha och ert samhille

Ett framgangsrikt stort evenemang kommer inte bara att gagna ert center utan ocksa hela ert samhalle.
Det kommer att skapa otaliga orsaker fér Dharmas spridning i varlden. Och det kommer att fora er
Sangha samman som knappast nagot annat formar.
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AVSLUTANDE TANKAR: Gratis kontra betalt

Vi vill kort diskutera varfor vi rekommenderar betalda evenemang i stéllet for gratis evenemang.

Om ni erbjuder ett gratis evenemang kommer manga att anmala sig — men bara fa kommer faktiskt att
dyka upp. Andelen “no-shows” vid gratis evenemang kan uppga till 70 % eller mer.

Vid betalda evenemang, dven till ett 1agt pris pa 20-35 USD, dyker 90 % eller fler av biljettinnehavarna
upp. Manniskor behandlar betalda evenemang med mer respekt och ar mer benagna att investera sin
tid.

Dessutom gor betalda evenemang det mojligt for ert center att tjdna pengar som ni kan anvanda till

marknadsféring och produktion av framtida evenemang. Ni kan ocksa anvanda pengarna till andra behov
vid centret — renoveringar, undervisningsmaterial, utbildning av larare osv.

Slutligen formedl|ar betalda evenemang intrycket av ett professionellt, etablerat evenemangsutbud.
Gratis evenemang kan ge intryck av att evenemanget ar mindre vardefullt eller mindre seriost.

Vi hoppas att denna guide hjélper er att halla ett framgangsrikt stort evenemang i ert eget samhalle. Vi
onskar er stor framgang!
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MARKNADSFORINGSEXEMPEL VI ANVANDE:

Dérrhangare (handperforerad och fast med ett gummiband):

Ney Evians
gy cven

The HgalingdPower
e of Meditation

SPARTIPS:

Vi tillverkade dessa dorrhangare for hand genom att stansa ett hal i kortets 6vre kant, dra ett litet
gummiband genom det och lagga det runt dérrhandtaget.

For manniskor som inte kanner sig bekvdma med att dela ut reklam ar detta en GRYM uppgift som ar
oumbdrlig for att sprida budskapet!
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Samling av dérrhangare (ihopsatta for hand):

! # Event: "
2 > g

{The The Healing POWET
i ot of Meditation
Special B ith Internationally Renowneds:

‘ . ' k Gen la Jampa
‘ ddhist Monk Gt _
I‘The Hea 4 February 24,2024 &8

‘ *a . Saturday:
’ Of Me y 5:30pM - 7pm "
» ]

,\J'\th \nternati = -1
guddhist Md

Saturday, Fe
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Marknadsféringsmastaren Sabrina pa sina veckovisa I6prundor:
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Hemmagjorda rack card-hallare fran ULine:
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Specval Evemng Event

The Healing Power
- of Meditation

vvxth Internationally Renowned
; Buddhist Monk Gen fa Jampa

Saturday, February 24, 2024

The Healmg Power
. of MEditatlon

Aturday, Febryay
¥24, 20
530;)m 7pm 248

| stallet for att kopa fortryckta korthallare (som kostar mellan 6 och 7 USD per styck) kdpte vi vita fran
Uline (som vi var tvungna att satta ihop for hand) och faste fram ett vykort for 5 cent med en limpistol.
Mycket billigare och ganska effektivt!
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Upplyst skylt utanfor lokalen:

Lokalen vi hyrde inkluderade denna tjanst GRATIS. Skylten roterade mellan andra kommande
férestallningar som Frankie Valli och The Guess Who. Denna skylt visades i dver 2 manader.
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Utomhusreklamtavla vid en livligt trafikerad gata i Thousand Oaks!

e HeaIyﬁPower
| Neditation ¥

Saturday, February'24, 2024
330pm - 7pmy W

Location:

Det &r svart att avgora vilken reklam som fungerar, sa var filosofi var att sdtta ut sa mycket som majligt pa
sa manga stallen som mojligt.

Denna reklamtavla stod vid en livligt trafikerad korsning som vi hyrde for 100 USD per manad i 5
manader.

Aterigen: reklamtavlor ar i allménhet mycket dyra, men vi fick reda pa den har genom var AD och den sag
fantastisk ut!
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Rack card-displayer redo att stallas ut:

g 4
§\.\\m\.\.«§.m\\\\§ .

LG Blyes, %0, N\vv

“onEnpaY Jo
\%&QQ%&\\%W\\ o/

-

7

héallet som hellre satter ihop reklammaterial an delar ut det &r ett annat

agonisam

°

hitta n
satt att engagera fler manniskor i ett sa fortjanstfullt evenemang!

Aterigen: att
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Video-rack card-display:

Ig Healing Power
TheHeahanower' ﬁe@atlog . Mfuh;h«

of Meditation

Dessa videodisplayer var ett experiment. Vi placerade dem pa disken i ett kafé.
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Fristdende display i skumkartong:

| Fhe Heali
€9 of Medita

L O -
nith Interndtionally-Renowned
. rBuddhist Monk Gen la Jampa
3= Saturday, Februar; 24,2024
. 5:30pm-7pm -
Pel. >
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Fristdende roll up-banner:

SpedaﬁEvening Event:

The Healing Power
“of Meditation

with.Internationally Renowned
Buddhist Monk Gen |a Jamp-

. ! 7 Sponsored by:

=
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Digital jumbotron i Oaks Mall (&r 2025):

FrReeDOm rrom

PINDING INNER PEACE|, ll
’é-/ IN CI—I fic TiMmes ¥ ¢
25

7pm - 8:30pm ,

Internationally Renowned Buddhvs
> Nun Genda Kelsang Dekyong
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Rack cards i GENOMSKINLIG plasthallare (ar 2025):

om

gy TDE
Freepom Frec?_m —
7 LDAO nAm Qam

__Freenom SRS
FrReeDOMm EROII ' |

FReeDOm FROMI

ETY

INNeERr DQJLV.

Each Ticket
* Includes » FREE 1
& Week Overcoming ‘(
Arxiety Meditatior

PHU_I‘Z'.‘V'i(u'\VIS‘..t'-
.'. ) &.
W Fushity
Kadampy ‘ w I ""
amp shita
!\.ul.nnp a

Dessa hallare ar mycket robusta men nagot dyra (2 USD per styck). Vi anvdande dessa pa platser som hade
mer permanent stabilitet (och dar manniskor inte slangde dem)!
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Digital utomhusskylt (framfor var lokal ar 2025):

FInDInG mnner deace
IN CHaoTIC Times ©

3 j Vi Q Tternagonally Renowned Buddhist
u\Gen laKe IsarmDQypng

swmuzs,zozs" .

w\%

39



Fristaende banner (2025):

FINDING INnner P@&C@
IN CHaoTic TIMmes

Thursday,
September 25, 2025
7pm - 8:30pm

@

L=
with Internationally Renowned
Buddhist Nun Gen-la Kelsang
Dekyong

Each Ticket
Includes a FREE 4
4-Week Overcoming <
Anxiety Meditation «
Series A

($60 Value)!

NK O
PERFORMING ARTS CEN

Location:

Fred Kavli Theatre R
2100 Thousand Oaks Blvd,

Thousand Oaks, CA 91362

Contact Number: 805-449- 2787

To purchase tickets, visit:

WWW. MeditateinWestlake.org

40



