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For du begynner

Det finnes ett ord som har stoppet flere karrierer enn noen fi-
nanskrise.

Det er tre bokstaver langt.
Nei.

Det er ikke ordet i seg selv som er farlig. Det er det som skjer i
deg etterpa. Den lille stemmen som sier at du ikke er god nok.
Lysten til & la telefonen ligge. Unnskyldningen som dukker
opp for neste samtale: «Jeg tar det i morgen.»

De to forste bgkene i denne serien handlet om salg og om me-
ter. Om hva du gjer nér du sitter overfor et menneske og vil
ha et ja. Denne boka handler om hva du gjer nar du ikke fikk
det.

Den handler om coaching. Ikke den typen som koster tusen-
lapperitimen, men den du kan gjere for deg selv, hver dag, i
sekundene etter et nei.

Jeg har jobbet som mental trener og coach i mange ar, og jeg
har sett det samme mensteret igjen og igjen. Forskjellen pa
de som lykkes og de som gir opp, er nesten aldri talent. Den
er nesten alltid hva de gjor med nei-et.

Boka har samme oppskrift som de to farste:

- Del 1 handler om det store bildet: hvorfor alle hgrer nei,
hvorfor det gjor sd vondt, og hvorfor de beste herer det of-
test.



- Del 2 handler om det lille bildet: hvordan du blir din egen
trener, og ti elementer som gjor deg sterkere for hvert nei
du far.

Titing. Ingen positiv tenkning pa kommando. Bare verktay
som virker nar det kjennes som verst.

La oss begynne med det vanskeligste ordet du kjenner.



Det store bildet



Alle horer nei

Det finnes ikke ett eneste menneske som har fatt til noe stort
uten & hore nei underveis.

J.K. Rowling har fortalt at det forste manuset om Harry Pot-
ter ble refusert av en lang rekke forlag for noen sa ja. Griinde-
re blir avvist av investor etter investor for én tror pa dem.
Idrettsutgvere blir vraket fra laget for de en dag star pa pal-
len. Og selgere, de horer nei hver eneste dag.

Forskjellen pa dem vi husker og dem vi aldri herte om, er
ikke at de forste slapp unna nei-et. Det er at de fortsatte etter
det.

Hvorfor nei gjor sa vondt

Hvis nei bare var et ord, ville ingen brydd seg. Men det kjen-
nes ikke som et ord. Det kjennes som et slag.

Det er en grunn til det. I tusenvis av ar var mennesket avhen-
gig av flokken for 4 overleve. A bli avvist av gruppa kunne
bety at du ble stdende alene i kulda. Hjernen leerte derfor a ta
avvisning pa dypeste alvor. Forskere har sett at sosial avvis-
ning aktiverer noen av de samme omradene i hjernen som fy-
sisk smerte. Nar noen sier nei til deg, reagerer en gammel del
av hjernen som om du eri fare.

Det er ikke svakhet. Det er biologi.



Problemet er at biologien ikke skiller mellom en lgve og en
innkjepssjef. Kunden som sier «vi er forngyd med dagens le-
verander» utlgser den samme gamle alarmen. Hjertet slar
fortere. Tankene blir merkere. Og den enkleste maten a fa
alarmen til a stilne p4, er a slutte a sparre.

Det er derfor s mange selgere ringer feerre kunder enn de vet
at de burde. Ikke fordi de er late, men fordi hjernen prgver a
beskytte dem.

Hvorfor de beste horer nei oftest

Her er paradokset som snur alt pa hodet: De beste selgerne
hgrer flere nei enn alle andre.

Det er ikke fordi de er darligere. Det er fordi de sper oftere.
Den som tar ti samtaler om dagen, harer flere nei enn den
som tar to. Men den som tar ti, far ogsa flere ja.

Det samme gjelder i livet. Den som sgker pa tjue jobber, far
flere avslag enn den som sgker pa én. Den som inviterer man-
ge pa date, blir avvist oftere. Den som starter mange prosjek-
ter, ser flere av dem feile.

Nei er ikke et tegn pé at du gjer noe feil. Ofte er det et tegn pa
at du gjer noe i det hele tatt.

Janteloven og nei-et

I Norge har vi et ekstra lag. Mange av oss har vokst opp med
en stille regel om at du ikke skal tro at du er noe. A strekke



seg etter mer, spagrre om mer og tro pa mer kan kjennes som a
bryte en uskreven lov.

Da blir et nei ekstra tungt. Det foles ikke bare som et avslag,
men som en bekreftelse: «Der ser du. Du skulle ikke ha
provd.»

Den tanken er det verdt a bryte. Ikke ved a bli hey pa peera,
men ved & forsta at det & prove er det modige. Det er ingen
skam i et nei. Skammen, hvis den finnes noe sted, liggeriald-
ri a ha spurt.



Det lille bildet



Hva en coach egentlig gjor

Mange tror at en coach er en som gir gode rad. Det er en rad-
giver. En coach gjor noe annet.

En coach stiller spgrsmal som hjelper deg a finne dine egne
svar. Hun forteller deg ikke hva du skal gjere. Hun hjelper
deg 4 se det du allerede vet, men ikke har turt a si heyt.

Du kjenner igjen mensteret fra de to forste bekene. En god
selger spor i stedet for & fortelle. En god meteleder henter
fram svarene i rommet i stedet for & diktere dem. En god
coach gjor det samme, bare rettet mot ett menneske og det
mennesket vil bli.

Den viktigste coachen er deg

De fleste av oss har ikke en coach pa sidelinja. Vi har oss selv,
en telefon og en liste med kunder som ikke har svart.

Det betyr at den viktigste samtalen du har hver dag, er samta-
len med deg selv. Den samtalen avgjer om du ringer neste
kunde, eller om du finner en grunn til & sjekke e-posten en
gang til.

I denne boka leerer du & vaere din egen coach. Det handler
ikke om & juge for deg selv eller late som om alt er fint. Det
handler om a bli sjefen i ditt eget hode.

12



Tankerekken

Altiresten av boka bygger pa én enkel rekke. Jeg har brukt
denicoaching og mental trening i ti ar, og den er kjernen i
rammeverket mitt, Vinnerens Mentale Cocktail:

TANKE FOLELSE HANDLING RESULTAT

Det du tenker, pavirker hva du feler. Det du feler, pavirker
hva du gjer. Og det du gjer, bestemmer hva du far.

Tenk deg to selgere som fir det samme nei-et. Den forste ten-
ker: «Jeg er ikke god nok til dette.» Han foler seg liten. Han
ringer ikke flere i dag. Resultatet: null salg. Den andre ten-
ker: «<Den kunden var ikke klar enné.» Hun foler seg rolig.
Hun tar neste samtale. Resultatet: et ja for lunsj.

Samme nei. Helt ulik tanke. Helt ulikt resultat.

Du far som forventet, ikke som fortjent. Og det starter med
tanken. Den gode nyheten er at tanken er den eneste av de
fire du kan velge selv.

De ti elementene som falger, er ti mater a ta kontroll over den
rekka pa.



TI ELEMENTER

De ti elementene



!
Nei er ikke deg

Kunden sa nei til tilbudet. Ikke til deg.

Det forste og viktigste du ma laere, er & skille mellom det du
gjor og den du er.

Nar en kunde sier nei, sier han nei til et produkt, en pris eller
et tidspunkt. Han sier ikke at du er et darlig menneske. Like-
vel er det nettopp det mange av oss horer.

Du er ikke en profil eller en etikett, og du er i hvert fall ikke
summen av dagens nei. Du er et menneske som gjgr en jobb.
Noen ganger gar jobben bra, andre ganger gar den darlig. Det
sier noe om jobben, ikke om verdien din.

Et enkelt grep: Endre hvordan du snakker om det. Ikke si «jeg
ble avvist». Si «tilbudet ble avvist». Ikke si «jeg er darlig pa te-
lefon». Si «den samtalen gikk ikke som jeg ville». Det hares
lite ut. Men ordene du bruker, former tankene du tenker, og
tankene starter hele rekka.



GJOR DETTE | MORGEN

Neste gang du far et nei, si hayt til deg selv: «Det var et nei
til tilbudet, ikke til meg.» Det kjennes fjollete farste gang.
Tiende gang kjennes det sant.

2

Tallene

Huvert nei bringer deg nermere et ja.

Salg er et tallspill. Det betyr ikke at mennesker er tall, men at
resultatene folger et manster over tid.

Siat du vanligvis far ett ja for hver tiende samtale. Da er ikke
de ni nei-ene bortkastet. De er en del av prisen for ja-et. Uten
dem ville det aldri kommet.

Nar du ser det pa den maten, endrer nei-et karakter. Det er
ikke lenger et nederlag. Det er et steg. Noen selgere gar s&
langt at de regner ut hva hvert nei er verdt. Hvis ett ja gir 10
000 kroner og du trenger ti samtaler for a fa det, er hvert nei
faktisk verdt 1000 kroner. Du har bare ikke fatt utbetalingen
enna.

Tallene hjelper pa en annen mate ogsa. En darlig dag med
fem nei pa rad kjennes som en katastrofe. Men hvis du vet at
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snittet ditt er ett av ti, vet du ogsa at fem nei pa rad bare er en
helt vanlig del av statistikken. Det er ikke deg som har mistet
grepet.

GJOR DETTE | MORGEN

For en liten logg i en uke. Skriv ned hver samtale og hvert
ja. Regn ut hvor mange samtaler et ja koster deg. Neste
gang du far et nei, si tallet til deg selv: «Ett steg naermere.»

5

Knappen

Du kan ikke stoppe tankene i a komme. Men du kan velge
hvilke som far bli.

Mennesket er kanskje den eneste skapningen som kan velge
hva det tenker. Et dyr som er redd, er redd. Vi har en knapp.

Det betyr ikke at du kan sla pa positive tanker pa kommando.
Etter et tungt nei kommer de merke tankene uansett. Spers-
malet er hva du gjer nar de kommer. Her er fire steg jeg har
brukt med alle jeg har coachet:

17



STOPP. Legg merke til tanken. «Der kom den: Jeg er
ikke god nok.»

ANERKJENN. Ikke kjemp mot den. «Ja, det kjentes
ille. Det er greit.»

ERSTATT. Bryt mensteret og velg en ny tanke. «Den
kunden var ikke klar. Neste kan veere det.»

GA VIDERE. Ikke bli stiende og gruble. Ta neste hand-

ling, gjerne med en gang.

Det virker fordi du ikke prever a late som om nei-et ikke
skjedde. Du bare nekter a la det styre neste trekk.

Dette er det jeg mener med a veere sjefen i eget hode. Ikke at
alle tanker er gode, men at det er du som bestemmer hvilke
du handler pa.

GJOR DETTE | MORGEN

Skriv de fire ordene pé en lapp og fest den der du jobber:
STOPP. ANERKJENN. ERSTATT. GA VIDERE. Bruk dem
forste gang du far et nei.
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4

Cocktailen

Bestill resultatet for du gdar og henter det.

Hjernen din er mye storre under overflaten enn over. Bare en
liten del av det du gjer, styres av det bevisste. Resten skjer av
seg selv, styrt av vaner, minner og bilder du har lagret.

Underbevisstheten sorterer ikke etter tid. Den sorterer etter
likhet. Derfor kan én lukt, én lyd eller én setning dra fram et
helt minne i lgpet av et sekund. Og derfor kan ett nei dra
fram alle de andre nei-ene du har fatt, og fa deg til a fole deg
like liten som da du var tolv.

Den gode nyheten er at det virker begge veier. Du kan legge
inn nye bilder. Det er det Vinnerens Mentale Cocktail hand-
ler om: & bestille resultatet i hodet for du gar og gjer jobben,
ved a bruke alle sansene.

For en viktig samtale lager du cocktailen din i fem steg:

1. Se det for deg. Kunden som nikker. Signaturen pa papiret.
2. Hor det. Stemmen som sier «ja, la oss gjore det».

3. Fol det. Lettelsen i brystet. Handtrykket.

4. Lukt det. Kaffen pa bordet, rommet du sitteri.

5. Smak det. Seieren, enten den smaker kaffe, bobler eller
ferske boller.



Jo flere sanser, jo sterkere blir bildet. Du setter det pa konto i
underbevisstheten, og nér du stér i situasjonen, har hjernen
allerede veert der.

Jeg lerte dette tidlig. Som gutt pA Hommersék stilte jeg opp i
en lokal olympiade uten a ha trent. Det eneste jeg gjorde pa
forhand, var & se meg selv vinne, om og om igjen. Jeg gikk
hjem med sju medaljer. Mange ar senere jobbet jeg med en lg-
per, Frode, som hadde brutt fem maraton. Vi bygde mentale
cocktails han kunne ta fram underveis i lopet. Neste gang
kom han i mal.

Det er ikke magi. Det er trening, bare pa innsiden.

GJOR DETTE | MORGEN

For din viktigste samtale, sett av to minutter. Lukk gyne-
ne og ga gjennom alle fem sansene. Se, her, fol, lukt og
smak at det gar bra. S& ringer du.

5

Sporsmalet etter nei-et

Huvert nei har en gave i seg. Du md bare sporre etler den.

De fleste legger pa etter et nei og prover & glemme det fortest
mulig. De beste gjor det motsatte. De bruker nei-et.

20



Sper kunden, med ekte nysgjerrighet: «Det er helt i orden.
Kan jeg sporre hva som avgjorde det?» Mange vil svare eerlig.
Kanskje var det prisen, timingen eller noe du sa. Uansett er
det informasjon du ikke hadde for ett minutt siden. Og noen
ganger apner spgrsmalet en der: «Vel, hvis dere kunne levert
forijul...»

Sper deg selv ogsa, etterpa. Tre spersmal holder:
- Hva gjorde jeg bra? Det finnes alltid noe.

- Hvaville jeg gjort annerledes? En ting, ikke ti.

- Hva leerte jeg om kunden? Til neste gang, eller til neste
kunde.

Da er et nei ikke lenger bortkastet. Det er undervisning du
fikk gratis.

GJOR DETTE | MORGEN

Neste gang du far et nei, still kunden ett spgrsmal: «Hva
var det som avgjorde det?» Skriv ned svaret.

21
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Forventningen
Du kan ikke treffe et mal du aldri har sett.

Mye skuffelse kommer av at forventningene aldri ble satt. Du
ville ha et ja, men du visste ikke helt hva et ja var. En signa-
tur? Et nytt mete? At kunden likte deg?

For hver viktig oppgave ber du gjere en forventningsavkla-
ring med deg selv. Hva er et godt resultat i dag? Hva er bevi-
set pa at jeg lyktes? Nar du vet det, kan du lykkes pa flere ma-
ter enn én. Et nytt mete er ogsa en seier, hvis det var malet.

I coaching bruker jeg ofte det som kalles mirakelspersmalet:
«Tenk deg at du vakner i morgen, og problemet er borte. Hva
er det forste du merker?» Svaret forteller deg hva du egentlig
vil. Ofte er det noe annet enn det du trodde.

Forventninger virker ogsa pa resultatet. Du far som forven-
tet, ikke som fortjent. Den som gar inn i en samtale og for-
venter et nei, oppforer seg som en som kommer til & f4 et nei.
Kunden merker det.

GJOR DETTE | MORGEN

Skriv ned ett mal for dagen og hva som er beviset pa at du
nadde det. Still deg selv mirakelspgrsmalet om det som
plager deg mest akkurat na.
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Rutinene

Disiplin i dag. Frihet i morgen.

Motivasjon er upéalitelig. Den kommer og gir som veret.
Noen dager vakner du klar til & ta over verden. Andre dager
vil du helst bli under dyna. Hvis du bare jobber nar du er mo-
tivert, jobber du bare halve tida.

Rutiner er det som holder deg gaende nar motivasjonen svik-
ter. De gjor at du tar samtalene, ogsé dagen etter tre tunge
nei.

De beste rutinene er sma og faste:

- Samme start hver dag. Farste samtale for klokka ni, for
du apner e-posten og lar andres problemer bli dine.

- Et fast antall. Bestem hvor mange samtaler du tar hver
dag, og ta dem, uansett hvordan de forste gikk.

« En fast slutt. Avslutt dagen med a skrive ned morgenda-

gens tre viktigste samtaler. Da starter du ikke pa null.

Det fine med rutiner er at de tar beslutningen bort fra hume-
ret. Du trenger ikke kjenne etter om du har lyst til 4 ringe.
Klokka er ni, og klokka ni ringer du.

23



Smaé ting, gjort hver dag, slir store ting gjort av og til. Hver
gang du holder en rutine, setter du inn penger pa en konto.
Etter en stund begynner kontoen & gi renter.

GJOR DETTE | MORGEN

Velg én rutine fra listen og hold den i sju dager, uten unn-
tak. Kryss av for hver dag du klarte det.

S

Folka rundt deg

Du blir lik de du omgir deg med. Velg dem med vilje.

Ingen blir sterk alene. Selv de beste idrettsutgverne i verden
har en trener, et lag og noen som ringer nar det gar darlig.

Etter et nei er det lett & sake seg mot folk som bekrefter det
merke. Kollegaen som sier «ja, de kundene der er umulige».
Vennen som mener du burde finne deg en tryggere jobb. Det
kjennes godt i gyeblikket, men det trekker deg ned.

Se deg rundt og tenk over hvem som gir deg energi, og hvem
som tar den. Du trenger ikke kutte noen ut av livet ditt. Men
du kan velge hvem du ringer etter et tungt nei.

24



Finn deg minst én sparringpartner. En som kjenner jobben,
som taler & here at det gar tungt, og som stiller deg gode
sporsmal i stedet for &4 synes synd pa deg. Avtal en fast prati
uka. Ti minutter holder. Fortell om ukas nei, ukasja, og hva
du skal gjere neste uke.

Det er derfor grupper av selgere som mates fast, ofte blir bed-
re raskere enn dem som jobber alene. De laerer av hverandres
nei, og de holder hverandre ansvarlige.

GJOR DETTE | MORGEN

Tenk pa én person som far deg til 4 bli bedre. Ring henne
og foresla ti minutter i uka der dere coacher hverandre.

9

Seieren

Feir innsatsen, ikke bare resultalet.

De fleste av oss feirer bare nir vi far et ja. Det betyr at vi bare
feirer én av ti dager. De ni andre gar vi rundt og foler at vi
mislykkes.

Det er en oppskrift pa & miste motet.
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Resultatet kan du ikke alltid styre. Kunden kan ha budsjett-
stopp, sjefen hans kan ha sagt nei, eller det kan rett og slett
vere feil tidspunkt. Det du kan styre, er innsatsen: antall
samtaler, kvaliteten pa spgrsmalene, og om du holdt rutinen.

Sa feir det. Ikke med champagne hver dag, men med en liten
markering. En hake pa lista. Et «<bra jobba» til deg selv. En
kaffe ute nar du har tatt alle samtalene du lovte deg selv, uan-
sett hvor mange ja det ble.

Det hores kanskje mykt ut. Det er det motsatte. Hjernen loe-
rer av belenning. Nar du belenner innsatsen, far du mer inn-
sats. Og mer innsats gir, over tid, flere ja.

I et team gjelder det samme. Start ukemotet med ukas seier,
ogsd nar seieren var et godt forsgk og ikke en signatur. Da lae-
rer alle at det er modig & prove.

GJOR DETTE | MORGEN

Bestem en liten belgnning for & holde dagens innsatsmal,
uansett resultat. Gi deg selv den i kveld.
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Neste samtale

Den beste medisinen mot et nei er neste samtale.

Her er det viktigste rddet i hele boka, og det er det enkleste:

Etter et nei, ta neste samtale med en
gang.

Ikke vent. Ikke ga en runde for & samle deg. Ikke sjekk e-pos-
ten forst. Jo lenger du venter, jo sterre vokser nei-et i hodet
ditt. Etter fem minutter er det en ubehagelig samtale. Etter
en time er det et bevis pa at du ikke burde holde pa med dette.
Etter en dag er det en grunn til & ta fri fra telefonen.

Neste samtale bryter det. Den gir hjernen nytt materiale.
Selv om den ogsa blir et nei, viser den deg at du overlevde det
forrige.

Og en dag blir det et ja. Ofte akkurat pa den samtalen du nes-
ten ikke tok.

Dette er hele boka i ett element. Du skiller nei-et fra deg selv.
Du vet at tallene er pa din side. Du trykker pa knappen og vel-
ger ny tanke. Du har cocktailen klar. Du leerer av nei-et, du
vet hva du forventer, du har rutinen, du har folk rundt deg,
og du feirer innsatsen.
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10 - NESTE SAMTALE

Og sa ringer du.

GJOR DETTE | MORGEN

Neste gang du far et nei, ta neste samtale innen to minut-
ter. Bare gjor det, for hodet rekker & si noe annet.

28



Det siste du trenger a vite

Du kommer til & here nei igjen. I morgen, neste uke og resten

av livet. Det er ikke noe denne boka kan endre.

Det den kan endre, er hva som skjer i deg etterpa.

Her er de ti pa én side. Fest den ved siden av telefonen:

1.
2.

© 00 N O

10.

Nei er ikke deg - det er et nei til tilbudet, ikke til deg.

Tallene - hvert nei er et steg nermere et ja.

. Knappen - stopp, anerkjenn, erstatt, ga videre.

. Cocktailen - se, her, fol, lukt og smak resultatet for du

henter det.

. Spersmalet etter nei-et — «<hva var det som avgjorde

det?»

. Forventningen - vit hva et godt resultat er for du starter.
. Rutinene - disiplin i dag, frihet i morgen.
. Folka rundt deg - velg hvem du ringer etter et nei.

. Seieren - feir innsatsen, ikke bare resultatet.

Neste samtale - innen to minutter.

TANKE - FOLELSE - HANDLING - RESULTAT. Det starter
med tanken. Og tanken kan du velge.

Sa legg fra deg boka. Ta telefonen. Tal nei-et.

Og vinn likevel.

29



Om forfatteren

John Anders Nordbg har hert flere nei enn han kan telle.
Han regner det som et tegn pa at han har spurt nok.

Som gutt i Hommersak drev han lokalavis og startet sin fors-
te bedrift for han var gammel nok til & ta lappen. Siden har
veien gatt via tjeneste i Forsvaret i utlandet, noen ar i hoved-
staden og en lang karriere i butikk og bedriftssalg.

Han er utdannet mental trener og coach. Rammeverket hans,
Vinnerens Mentale Cocktail, har han brukt med selgere, le-
dere og idrettsfolk i ti r.

De siste fire arene har han vert spesialradgiver for en av Nor-
ges nasjonale pizzakjeder. I dag jobber han tett med en res-
tauranteier som har ambisjoner om a bygge en kjede.

John Anders har holdt over 150 foredrag over hele Norge og
er grunnlegger av SaLeCo. Dette er bok nummer tre i Sa-
LeCo-serien, etter Den fulle koppen og Gode mater — finnes de?.
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SALECO-SERIEN o o COACHING

Ni ganger nei. En gang ja. Hvilken av dem
husker du?

Du har hert det. Kunden som ikke ville. Sjefen som sa «ikke nd». Nei-et som satt i
kroppen resten av dagen, og som fikk deg til & la veere & ringe neste gang.

Det gjer vondt. Det skal det gjere. Men det trenger ikke & bestemme hva du gjer
videre.

Denne lille boka handler om det ingen salgskurs leerer deg: hva du gjer i sekundene
etter et nei. Du far ti elementer for mental styrke, bygget pa forfatterens eget
rammeverk, Vinnerens Mentale Cocktail.

KNAPPEN - ETTER ET NEI
STOPP legg merke til tanken
ANERKJENN ikke kjemp mot den
ERSTATT velg en ny tanke
GA VIDERE ta neste samtale

TANKE -> F@LELSE -> HANDLING -> RESULTAT

Les den pa 30 minutter. Bruk den resten av livet.

John Anders Nordbg startet sin ferste bedrift fer han fylte 18 og har holdt over 150 foredrag over
hele Norge. Han er utdannet mental trener og coach, har veert spesialrddgiver for en nasjonal
pizzakjede, hjelper né en restauranteier med & bygge en kjede og er grunnlegger av SalLeCo.

SALECO-SERIEN

01 Den fulle koppen Salg
02 Gode mgter - finnes de? Ledelse
NEI. Coaching

SALG - LEDELSE - COACHING - saleco.no
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