
Kapitel 2
Dig og det at sælge
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En af de bemærkninger, jeg ofte hører, er; ”jeg er ikke sælger”. 'HW�XQGHUOLJH�
ved denne bemærkning er, at de, der siger det, selv tror på det. 

Vi sælger alle konstant til hinanden! 
'X�V�OJHU�LGHHQ�WLO�GLQ�NRQH�RP��DW�GX�VNDO�N�EH�HQ�Q\�HOHNWULVN�
K�NNHNOLSSHU��HOOHU�WLO�GLQ�PDQG�RP��DW�GX�VNDO�KDYH�HQ�Q\�NMROH��'X�V�OJHU�
LGHHQ�WLO�GLQ�FKHI�RP��DW�GX�VNDO�KDYH�O�QIRUK�MHOVH��'X�V�OJHU�LGHHQ�WLO�
din nabo om, at han også klipper hækken på hans side (han kan sågar låne 
GLQ�Q\H�K�NNHNOLSSHU���'HU�HU�LQJHQ�IRUVNHO�Sn�DW�V�OJH�WLO�GLQ�NRQH��FKHI�
HOOHU�QDER�RJ�V�OJH�WLO�HQ�NXQGH��'HW�NDQ�opleves som forskelligt, men det 
HU�JUXQGO�JJHQGH�GHW�VDPPH��'HP��GHU�PHQHU��DW�GH�¦ikke er sælgere”, vil 
mene, der er forskel på at ”sælge” ideen om en elektrisk hækkeklipper til 
VLQ�NRQH�RJ�V�OJH�HQ�JHQVWDQG�WLO�HQ�NXQGH��'HQ�HQHVWH�IRUVNHO�HU��XGRYHU�
at man som regel kender sin kone bedre end kunden), at kunden skal 
betale penge for genstanden. Alle der har en kone eller kæreste vil sikkert 
også nikke genkendende til, at man til sidst betaler for købet på den ene 
HOOHU�DQGHQ�PnGH�DOOLJHYHO��'HW�HU�DOWVn�RIWH�XGYHNVOLQJHQ�DI�penge mod en 
\GHOVH�JHQVWDQG��GHU�DIJ�U�RSOHYHOVHQ�DI�VDOJVVLWXDWLRQHQ�
'HQ�QHJDWLYH�RSOHYHOVH�DI�DW�Y�UH�¦V�OJHU¦�KDU�EXQG�L��DW�YL�PHQQHVNHU�
ubevidst tager summen af alle vores erfaringer og følelser og gør dem til 
YRUHV�PHQLQJ��'HW�EHW\GHU��DW�GHQ�QHJDWLYH�RSOHYHOVH��GX�PnVNH�KDU�DI�DW�
være ”sælger”, kommer fra summen af alle de erfaringer og følelser, du 
har haft med sælgere. Hvis summen for dig er, at sælgere er påtrængende, 
trækker noget ned over hovedet på sagesløse og aldrig lytter, er det 
IRUVWnHOLJW��DW�GX�Q�JWHU�DW�RSOHYH�GLJ�VHOY�VRP�V�OJHU��'HW�NU�YHU�NRQVWDQW�
opmærksomhed og energi hos dig at undgå at være et produkt af dine 
HUIDULQJHU�RJ�I�OHOVHU��'HW�HU�GHUIRU�DW�WU�QLQJ�HU�Vn�HIIHNWLY��1nU�GX�
WU�QHU��XGYLGHU�GX�VXPPHQ�DI�GLQH�HUIDULQJHU�RJ�I�OHOVHU��'X�SnYLUNHU�GLQ�
underbevidsthed og vil automatiske have en mere ”naturlig” oplevelse af en 
situation. Man kan naturligvis sagtens sælge, uden at man er påtrængende, 
trækker noget ned over hovedet på folk eller aldrig lytter.
Jeg vil påstå, at dem, der gør dét, er det modsatte af at være sælgere. En 
rigtig sælger hjælper. Mere om det i kapitlet ”At sælge er at hjælpe”.

Din rolle som sælger.
Hvis du ubevidst tager afstand fra at være sælger, vil du ”gå ud af dig selv” 
RJ�VSLOOH�HQ�UROOH�VRP�V�OJHU��'HW�EOLYHU�QRJHW�GX�VSLOOHU��RJ�GHW�KDU�LQWHW�
PHG�',*�DW�J�UH��'HW�HU�HW�SUREOHP��IRUGL�GX�Vn�WDJHU�DIV�W�L�QRJHW�
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udenfor dig selv og i summen af alle de negative følelser, du har, om 
sælgere og salg. Når du tager afsæt i noget udenfor dig selv, taber du dig 
selv. Hvordan skal du kunne navigere i en adfærd, du intet kender til? Hvis 
VXPPHQ�WLOPHG�HU�QHJDWLY��YLO�GLQ�DGI�UG�DIVSHMOH�GHW�QHJDWLYH��'X�EOLYHU�
HQ�NOLFKp�DI�GLQ�HJHQ�QHJDWLYH�RSIDWWHOVH�DI�HQ�V�OJHU��'X�EOLYHU�GHW�
PRGVDWWH�DI��KYDG�GX��QVNHU�DW�Y�UH��'HW�VNDEHU�HQ�XEDODQFH�L�GLJ��Vn�GX�WLO�
sidst oplever det som stærkt negativt at være sælger��5HVXOWDWHW�HU��DW�GHW�
kræver mere energi at sælge, fordi du skal bruge energi på at tage dig 
sammen til at være�V�OJHU��'X�VNDO�EUXJH�HQHUJL�Sn�DW�¦JOHPPH¦�GLQ�
negative oplevelse af situationen og på at være noget, du grundlæggende 
DOGULJ�KDU�Y�UHW�HOOHU�KDU�O\VW�WLO�DW�Y�UH��'X�HU�EHGVW�WLO�DW�Y�UH�GLJ��'HW�HU�
når du er dig, du har adgang til alle dine indre ressourcer. Uanset om du er 
sælger eller fodboldspiller, vil du yde langt bedre, opleve langt mere 
tilfredsstillelse og få langt bedre resultater, når du tager udgangspunkt i dig 
RJ�GLQH�LQGUH�UHVVRXUFHU��'X�V�OJHU�EHGVW��QnU�GX�LQGHUVW�LQGH�KDU�GHW�JRGW�
PHG�DW�V�OJH��'HW�KDU�GX��QnU�GX�NDQ�Y�UH��GHQ�'8�HU��LPHQV�GX�V�OJHU��
'HW�JRGH�EXGVNDE�KHU�HU��DW�GX�.$1�Y�UH�GLJ�VHOY��QnU�GX�V�OJHU��+YLV�GX�
vil have succes som sælger og formidler af hjælp og blive ved med at have 
det, SKAL du være dig selv. Glem alt om at spille en rolle som sælger, vær 
den du er. Jo bedre du kender dig selv, jo mere vil du være i stand til at 
IRUKROGH�GLJ�WLO�GLJ�VHOY�L�DOOH�VLWXDWLRQHU�£�RJVn�VDOJVVLWXDWLRQHU��'HW�DQGHW�
problem med at spille en rolle er, at det bliver en forstillelse og dermed 
XRSULJWLJW��'HW�KDU�QX�LQWHW�PHG�GLJ�DW�J�UH��GHW�HU�GLJ��GHU�VSLOOHU�VNXHVSLO��
'HW�NDQ�DQGUH�PHQQHVNHU�P�UNH�£�L�KYHUW�IDOG�XEHYLGVW��9RUHV�SV\NH�HU�
lavet sådan, at vi kun kan behandle information med en hastighed på 60 
bits per sekund (bps)3 med vores bevidsthed. 60 bps er langsomt i forhold 
WLO�DW�EHKDQGOH�LQIRUPDWLRQ��'HU�HU�GHUIRU��GHW�HU�VY�UW�IRU�RV�DW�RYHUVNXH�
QRJHW��GHU�LQYROYHUHU�PDQJH�SDUDPHWUH��-R�±HUH�SDUDPHWUH�HQ�VLWXDWLRQ�
omfatter, jo sværere er det for vores bevidsthed at behandle og forstå 
LQIRUPDWLRQHQ��'HW�HU�RJVn�JUXQGHQ�WLO��DW�GHW�KDU�VW�UVW�HIIHNW��QnU�YL�NXQ�
VNDO�IRUKROGH�RV�WLO�WUH�WLQJ�DG�JDQJHQ��'H�EHGVWH�V�OJHUH�YHG��DW�GH�DOGULJ�
VNDO�WLOE\GH�NXQGHQ�PHUH�HQG�WUH�SURGXNWHU�DG�JDQJHQ��'HW�W\SLVNH�
menneske kan nemlig kun forholde sig til tre ting, især hvis de skal tage en 
beslutning. Vores underbevidsthed, eller neurologiske system, kan derimod 
EHKDQGOH�RS�WLO������������ESV��'HW�J�U�GHQ�NRQWLQXHUOLJW�PHG�DOW��KYDG�
der sker omkring os og med alle de informationer, der bliver kastet i 

3  Illustreret Videnskab nr.1/2010 s.40.
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KRYHGHW�Sn�RV��'HWWH�LQNOXGHUHU�DOW�IUD��KYRUGDQ�GHW�I�OHV��DW�W�MHW�UDPPHU�
huden, lyden fra naboen der er ved at klippe hæk, til den lille smerte i 
bagen fra vægten af ens krop mod stolen. Alle disse informationer har din 
bevidsthed ingen mulighed for at bearbejde, det gør underbevidstheden for 
GLJ��RJ�GHQ�O�JJHU�XUH±HNWHUHW�HQ�VWHPQLQJ�HOOHU�RSOHYHOVH�RS�L�GLQ�
EHYLGVWKHG��QnU�GHQ�°QGHU�GHW�Q�GYHQGLJW��'HW�HU�GHUIRU�NXQ�HQJDQJ�
imellem, du mærker tøjet mod huden, hører lyden fra naboen eller 
EHP�UNHU��DW�GX�QX�KDU�VLGGHW�O�QJH�RJ�KDU�RQGW�L�EDJHQ��'HW�HU��QnU�GLQ�
underbevidsthed lægger en information op i bevidstheden, at den kan 
UH±HNWHUH�RYHU�GHW��'HW�VDPPH�J�OGHU�EHVOXWQLQJVSURFHVVHU��'X�KDU�VLNNHUW�
oplevet, at du vidste noget uden at vide, hvorfra du vidste det. Når du 
pludselig har løsningen på et problem, du har bakset med, imens du laver 
noget helt andet, så er det underbevidstheden, der lægger en information 
RS�L�EHYLGVWKHGHQ�WLO�KDQGOLQJ�RJ�UH±HNVLRQ��1nU�YL�P�GHU�PHQQHVNHU��HU�
GHW�HQ�UHQ�RYHUVY�PPHOVH�DI�LQIRUPDWLRQ��'HU�HU�XWDOOLJH�LQGWU\N�RJ�
�QVNHU��GHU�VNDO�EHDUEHMGHV�DI�EHYLGVWKHGHQ��'X�VNDO�IRUKROGH�GLJ�WLO��
hvordan du virker på personen, samt tænke over, hvad du siger og gør. 
Samtidig skal du forholde dig til, hvad du synes om personen, hvad 
personen siger og gør, samt hvad personens intentioner og ønsker er. Alle 
GLVVH�LQIRUPDWLRQHU�RJ�I�OHOVHU�NDQ�EHYLGVWKHGHQ�XPXOLJW�UXPPH��'HUIRU�
vil underbevidstheden overtage størstedelen af arbejdet. Hvis 
underbevidstheden opfanger, at der er en ubalance, i den måde et 
menneske er på, vil den lægge en følelse op i bevidstheden om, at der er 
QRJHW�JDOW��'HW�HU�GHW��PDQ�RJVn�NDOGHU�PDYHIRUQHPPHOVH��'HQ�EHGVWH�
måde du kan sikre dig mod, at kunden får en dårlig mavefornemmelse, er 
DW�GURSSH�DOOH�UROOHUQH�RJ�Y�UH�GHQ��GX�HU��'HW�NDQ�QDWXUOLJYLV�VWDGLJ�Y�UH��
at personen får et dårligt indtryk af dig eller en mavefornemmelse om, at 
GHU�HU�QRJHW�JDOW��0HQ�GX�HU�WURGV�DOW�GLJ��'HW�JRGH�HU��DW�GX�NDQ�VWn�Sn�
PnO��IRU�GHQ�GX�HU��'HW�HU�XOLJ�PHJHW�VY�UHUH�DW�VWn�WLO�DQVYDU�IRU�HQ�UROOH��
GX�VSLOOHU��'HW�NU�YHU�QDWXUOLJYLV��DW�GX�YHG��KYHP�RJ�KYDG�GX�HU��-R�EHGUH�
GX�NHQGHU�GLJ�VHOY��MR�EHGUH�EOLYHU�GX�WLO�DW�NRPPXQLNHUH��'HU�YLO�DOWLG�
være mennesker, der har det svært med dig, især hvis du er meget 
udadvendt. Her er det vigtigt, at du accepterer, at du umuligt kan får alle 
til at kunne lide dig. Læg vægt på dem, der kan, og lad dem, der har 
DQWLSDWL�RYHUIRU�GLJ��RP�GHW��'X�NDQ�K�MVW�VDQGV\QOLJW�NXQ�In�GHP�WLO�DW�
lide dig, hvis du laver om på dig selv og spiller en rolle. Ulempen ved det 
har jeg netop beskrevet, og du vil ofte miste sympatien hos dem, der kunne 
OLGH�GLJ�L�I�UVWH�RPJDQJ��'HW�HU�DOWLG�ODQJW�EHGUH��DW�QRJHQ�KDU�DQWLSDWL�
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overfor dig som den du er, end overfor en rolle du spiller. Før du kan give 
WLO�DQGUH��VNDO�GX�JLYH�WLO�GLJ�VHOY��'X�JLYHU�GLJ�VHOY�GHQ�VW�UVWH�JDYH��QnU�GX�
er den, du er, og nægter at påtage dig en rolle. Konsekvensen af at spille en 
rolle er også, at du over tid kan blive i tvivl om, hvem og hvad du er. Er du 
dit job? Er du denne rolle af en sælger, du har spillet så lang tid, at du har 
JOHPW��KYHP�GX�VWDUWHGH�PHG�DW�Y�UH"�'HWWH�EHW\GHU�RJVn��DW�GX�VNDO�
nedbryde den illusion, at du kan være én rolle, når du er på arbejde, og en 
DQGHQ�UROOH��QnU�GX�HU�KMHPPH��'X�HU�NXQ�pQ�SHUVRQ��RJ�DOW��KYDG�GX�J�U��
SnYLUNHU�UHVWHQ�DI�GLW�OLY��'HW�HU�XPXOLJW��DW�GLW�SULYDWOLY�YLO�Y�UH�XSnYLUNHW�
af det, du gør på dit arbejde. Forkast ideen om, at du kan dele ”dig” op i 
dele, der hedder arbejde, privat, at være far, at være ven, at være søn etc., 
det kan ingen. Alle dele af dit liv indvirker og påvirker de andre dele. Jeg 
kender et menneske, der arbejder i speditionsbranchen. I denne branche er 
der virksomheder, der udøver den praksis, at de sjældent fortæller deres 
kunder sandheden. Når de fortæller en kunde, hvorfor lastbilen med deres 
YDUHU�HU�IRUVLQNHW��ODYHU�GH�HQ�KLVWRULH��O�JQ���'HW�J�U�GH��IRUGL�GHU�L�
speditionsbranchen er så små margener, at man ofte bliver nødt til at vente 
med en forsendelse, eller sende lastbilen af sted med en anden last, for at 
RSWLPHUH�LQGWMHQLQJHQ��'HUIRU�VNHU�GHW��DW�PDQ�RYHUVNULGHU�OHYHULQJVWLGHQ��
og dette skal forklares til kunderne – ofte med en løgn. Fordi man er bange 
for, at kunderne har lille forståelse for sandheden. Jeg har intet ønske om at 
GLVNXWHUH�VHOYH�EUDQFKHQ��'HW��MHJ�YLO�PHG�HNVHPSOHW��HU�DW�IRUW�OOH��DW�GHWWH�
PHQQHVNH��KYHU�GDJ��KDU�GHW�VRP�HQ�GHO�VLW�MRE�DW�O\YH��'HW�KDU�SnYLUNHW�DOOH�
andre dele af vedkommendes liv. Personen lyver i ét væk om alle mulige 
vigtige og totalt uvigtige ting, og vedkommende er god til det. Man skal 
kende personen meget godt og længe, før man langsomt opdager, at der 
altid er 20-30 % fantasi i det, der fortælles. Personen er selv overbevist om, 
DW�GHU�HU�HQ�EHWRQPXU�PHOOHP�YHGNRPPHQGHV�DUEHMGH�RJ�SULYDWOLY��'HU�HU�
der aldrig. Fordi vedkommende lyver otte timer om dagen fem dage om 
ugen, er det at lyve blevet en så integreret del af vedkommendes liv, at det 
falder naturligt. Konsekvenserne er, at vedkommende har fremmedgjort sig 
selv, både i forhold til den personlighed vedkommende har og i forhold til 
DOOH�DQGUH�L�YHGNRPPHQGHV�RPJLYHOVHU��'HQQH�DGI�UG�KDU�OHGW�
vedkommende til ubalance og sorg. Lad være med at tro, at du kan skille 
GLW�MRE�IUD�UHVWHQ�DI�GLW�OLY��'HW�HU�XPXOLJW��9�U�GLJ�VHOY�£�DOWLG��'HW�HU�
XQGHUIRUVWnHW��DW�GHU�HU�PLOOLDUGHU�DI�PnGHU�DW�Y�UH�GLJ�Sn��'X�KDU�
naturligvis én adfærd, når du er i byen med vennerne, og en anden, når du 
forhandler med en stor kunde. Adfærd ændrer sig, men grundtonen i hvem 
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og hvad du er, skal du være tro overfor, hvis du ønsker glæde og harmoni i 
dit liv. Betingelsen for at være en god sælger og blive ved med at være det er 
DW�KDYH�WURY�UGLJKHG��'HW�EHW\GHU��DW�GX�VNDO�VWDUWH�PHG�DW�Y�UH�WUR�PRG�
dig selv. 
Når du er det, vil du udstråle troværdighed. Vær dig selv og accepter 
GLJ�VHOY��'HW�HU�YHMHQ�WLO�JO�GH�RJ�KDUPRQL�L�GLW�OLY��)XQGDPHQWHW�IRU�DW�
andre kan lide dig er, at du kan lide dig selv. Fundamentet for at andre 
respekterer dig er, at du respekterer dig selv. Fundamentet for at andre 
WURU�Sn�GLJ�HU��DW�GX�WURU�Sn�GLJ�VHOY��'H�PHQQHVNHU��GHU�VSLOOHU�UROOHQ�VRP�
V�OJHUH��NDQ�KDYH�VXFFHV��'H�YLO�GRJ�VRP�RIWHVW�HQGH�PHG�DW�KDGH�VLJ�VHOY�RJ�
RSOHYH�VWRU�LQGUH�XEDODQFH��'HW�HU�GHU�LQWHW�MRE�L�YHUGHQ��GHU�HU�Y�UG��'X�
kan med fordel få lavet en adfærdsanalyse (hos SalgsPiloterne for eksempel 
-) for på den måde at få indblik i, hvilken adfærd du har. Jeg bruger 
VHOY�([WHQGHG�'L6&��PHQ�GHU�HU�WR�WUH�DQGUH�OLJQHQGH�DGI�UGVDQDO\VHU�
Sn�PDUNHGHW��'HW�KM�OSHU�PLJ�WLO�DW�IRUVWn�PLJ�VHOY�RJ�PLQH�UHDNWLRQHU�RJ�
WLO�DW�¦O�VH¦��KYLONHQ�DGI�UGVW\SH�NXQGHQ��MHJ�KDU�IRUDQ�PLJ��HU��'HW�YLO�
U�NNH�IRU�YLGW�DW�NRPPH�LQG�Sn�DGI�UGVW\SHU�L�GHQQH�ERJ��'HU�HU�VNUHYHW�
PDVVHU�DI�E�JHU�RP�GHW��RJ�V�JHU�GX�Sn�¦'L6&¦��YLO�GX�In�HW�XWDO�DI�KLWV��
GHU�EHVNULYHU��KYDG�GHW�HU�RJ�KYRUGDQ�GHW�YLUNHU��'HW�HU�PLQ�YDUPHVWH�
anbefaling, at du gør dig selv den tjeneste at få lavet en adfærdsanalyse og 
lærer, hvordan de forskellige adfærdstyper reagerer i forhold til hinanden. 
'HW�HU�HQ�JXOGJUXEH�WLO�DW�IRUVWn�GLJ�VHOY�RJ�GLQH�NXQGHU��9�U�GLJ�VHOY��QnU�
GX�V�OJHU��°QG�JO�GHQ�L�DW�KM�OSH�DQGUH�WLO�GHW��GX�V�OJHU��XDQVHW�RP�GHW�HU�
en hække klipper, lønforhøjelse eller et produkt til en kunde. 

'HW��GX�QX�VNDO�J�UH��HU�DW�IRUKROGH�GLJ�WLO��KYRUGDQ�GX�NDQ�EUXJH�GHW��GX�
nu ved om dig selv og det at sælge, i din situation, med dine produkter og 
øve dig i at bruge det hver dag.

*�5�'(7
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