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Forord

af den prisbelønnede filminstruktør Eva Mulvad

 

“Enhver planlægning mister sin betydning ved første møde med fjenden”, sådan sagde han. Vi sad på et kontor i Hillerød. Han var boss. Jeg filminstruktør. Jeg var på udkig efter en hovedperson til en tv-udsendelse om ejendomsmæglere. Det var eftermiddag, solen brændte gennem de tunge mahognipersienner, og jeg havde lige mødt Rolf Høegh – ejendomsmægler og godfather i familiedynastiet Place2live.

“Enhver planlægning mister sin betydning ved første møde med fjenden” – han havde tydeligvis sagt ordene mange gange for at beskrive det kaos af virkelighed en ejendomsmægler står i, når han skal sælge et hus. Men sætningen ramte mig. Den overraskede mig. Den afslørede humor og en dyb, kompleks forståelse af det uforudsigelige i relationen mellem mennesker. Det var ikke, hvad jeg forventede at høre fra den nålestribede erhvervsmand. Jeg var solgt – eller han var købt. Hovedpersonen var i hvert fald fundet – Salget var i hus …

Jeg tror, det var hans fornemmelse for sproget, der fascinerede mig mest. Han kunne finde de præcise ord og bruge dem. Lukke en handel med den rigtige sætning. Sælge et usælgeligt hus med ærlighed og en overraskende overskrift: “Håbløs elendig ejendom sælges”. Han formede sin egen verden med ord. En levende verden fyldt med begejstring, frækhed og lyst til at lege.

Rolf Høegh ved godt at han sælger huse. Men sådan formulerer han det ikke. Nej, han hjælper dig med at finde det, du har brug for. Det er en omformulering – ordene sat sammen på en anden måde – og pludselig prakker han dig ikke noget på – han hjælper dig i stedet med at løse et problem. Ord skaber verdenen. Og Rolf Høegh tror fuldt og fast på sine formuleringer. Det gør ham til en god sælger – måske endda i stand til at prakke dig noget på – men uden tvivl med hjertet på rette sted.

Jeg ville til hver en tid købe et hus af ham, om ikke andet så for at se ham elegant bokse sig frem til handelens afslutning – svævende som en sommerfugl og stikkende som en bi …

Eva Mulvad, filminstruktør


Introduktion

Denne bog handler om mine sejre og mine fejltagelser. Lad mig begynde med en fejl, som jeg opdagede for sent: Da min forlægger Jørgen Paludan fortalte hvilket oplag en bog om salg trykkes i (svarende til 1-2 års salg), svarede jeg kækt: “Hvorfor ikke trykke 4 gange så mange?” Og det gjorde han.

Nu efter 2 år har vi solgt alle eksemplarer. Så den bog du sidder med nu, burde have heddet 5. oplag, men kaldes 2. oplag – kun på grund af min fejl. Som markedsføringsmand burde jeg have været klogere. Det havde lydt flottere, at vi efter 2 år havde nået 5. oplag, ikke? Nå tilbage til den oprindelige tekst.

Lad mig lige introducere mig selv. Jeg hedder Rolf Høegh, er resultatskaber og har virksomheden Resultatskaber.dk, hvor jeg holder peptalk, foredrag og underviser inden for salg og positive holdninger. Jeg er også ejendomsmægler og har sammen med min søn Henrik Høegh den uafhængige ejendomsmæglerkæde Place2live med p.t. 15 butikker i København og i Nordsjælland.

Som omtalt i forordet, havde jeg fornøjelsen at være hovedperson i instruktøren Eva Mulvads tv-udsendelse “Kunsten at sælge” på DR2. I udsendelsen omtaler jeg en bog, som er en bibel for mig: “En sælgers vej til succes”. Jeg værner om min slidte originaludgave fra 1947. Så da forlægger Jørgen Paludan efter udsendelsen bad mig skrive en efterfølger til denne bestseller, tog jeg med glæde imod udfordringen.

Det er den bog, som du sidder med i hånden. Om du har købt den, lånt den af en ven eller på biblioteket er underordnet for mig. Under alle omstændigheder siger jeg tak, fordi du viser mig den tillid at læse bogen.

Bogen er opdelt i separate afsnit, og hvert afsnit kan læses separat.

Bogen handler ikke kun om salg

Den handler også om at se muligheder i stedet for begrænsninger – uanset om du er sælger, ægtefælle, skolelærer, politiker eller andet, hvor du kommunikerer med andre mennesker. Den handler også om mit liv, for alt hvad jeg omtaler, har jeg personligt oplevet og afprøvet i det virkelige liv. Dermed undgår du at læse om en række fancy teorier som ser godt ud i en bog, men som slet ikke fungerer i praksis.

Men lad mig advare dig: Denne bog er ikke skrevet af en mand, der som barn gik med aviser eller tjente sine første penge ved at være bybud eller slå græs for naboerne.

Nej, denne bog er skrevet af en mand som er født og opvokset med en sølvske i munden. En mand som flere gange har mistet både sølvskeen og mere til. En mand som altid har fundet skeen igen – og har besluttet sig for altid at ville finde den igen. En mand der altid finder noget positivt, selv i de mest håbløse og umulige situationer.

Jeg har haft mange op- og nedture. Mit liv har været som en rutsjebane af de helt vilde. Jeg har oplevet de største succeser og de mest smertelige nedture. I forretningslivet, men desværre også helbredsmæssigt.

Men det er under mine nedture, jeg har lært mest. Det var under disse nedture, jeg blev dobbelt så kreativ. Jeg havde kun et mål: At kæmpe mig op igen. Uanset om årsagen til nedturen var økonomi eller helbred – eller dem begge på en gang. Men det har været hele turen værd og jeg gjorde det gerne igen og igen.

Se alt fra den positive side

Uanset hvor sort det ser ud, så er der altid håb forude – også for dig. Men det kræver at du fra i dag starter med kun at se muligheder i stedet for at se begrænsninger, når vanskelige situationer opstår.

Jeg er optimist. En ukuelig optimist. Men samtidig er jeg realist. “Er det en mulig kombination?” kan jeg fornemme du spørger. Ja det er! Det hænger fint sammen, men kun hvis man altid ser det hele fra en mulighedernes synsvinkel.

Når du er færdig med bogen vil du forhåbentlig forstå, at der kun er én hindring for din succes: Dig selv og ikke mindst dine holdninger. Skyd ikke skylden på markedet eller andre, hvis du fejler. Du alene har ansvaret!

Hvis du bruger bogens signaler om, hvor vigtigt det er at have en positiv holdning, vise livsglæde og begejstring, vil dit liv forandres.

Jeg vil personligt love dig, at du en dag når mål så store, at du indtil nu slet ikke har turdet tænke på dem. Men fra dette øjeblik – skriv lige klokkeslæt og dato ned forrest i bogen – vil du kun se positivt på alle livets udfordringer. Fremover vil du tackle alle problemer på en helt ny måde.

Læg mærke til jeg bruger ordet problem. Mange højt betalte coaches forbyder det ord og siger du skal kalde et problem for en udfordring. Sikke noget vrøvl. Kald dog en skovl for en skovl.

Et problem er et problem, uanset hvilket fancy navn vi giver det. Men problemer er til for at blive løst – og det er da en herlig udfordring at få løst et problem!

Ud over min søn og forretningspartner Henrik som jeg nævnte i indledningen, vil du ofte støde på navnet Hanni. Bare så du ved det, så er det min helt vidunderlige ægtefælle.

Du skal vide at jeg ser alt her i livet gennem mine specialproducerede briller, som frasorterer alt det negative og kun lader positive strømninger komme igennem. Så er du advaret.

God fornøjelse med bogen – og med resten af dit liv.

Rolf Høegh

April 2012
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