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Da det sto på som verst, hendte det at jeg våknet av at jeg blødde AS neseblod.

Jeg sneik meg ut av senga og inn på badet, dyttet noe papir i nesa og ventet til det sluttet, mens jeg så meg selv i speilet.

Jeg jobbet 16-timersdager, var i tillegg mye ute på reiser og middager, det var nesten ikke noen timer igjen til søvn. I tillegg lå den dårlige samvittighet der hele tiden. Ekteskapet mitt var i ferd med å ryke, og hardkjøret mitt gikk utover alt og alle.

De nettene da jeg sto alene på badet med toalettpapir ut av nesa, visste jeg at det ikke kunne fortsette sånn. Jeg måtte gjøre noe. Jeg visste bare ikke hva.

En dag kjøpte jeg en liten notatblokk. På den første siden skrev jeg med store bokstaver: RMI – Rett mental innstilling. Og i ukene som fulgte, noterte jeg ned små huskeregler for meg selv, som skulle hjelpe meg med å få den hverdagen jeg ønsket.

De notatene forandret livet mitt.

Det er nå 17 år siden, og disse levereglene ble til en slags grunnmur i karrieren min. De gjorde hverdagene mer effektive så jeg fikk tid til å gjøre andre ting enn å jobbe. De gjorde at jeg unngikk å gjenta feil jeg tidligere hadde gjort, eller hadde sett andre gjøre, og de hjalp meg å holde fast ved det som ga meg de beste resultatene.

De gjorde at jeg begynte å elske hverdagene.

De gjorde at jeg ble lykkeligere.

Det er mange som lever for fredagen. Og det er ikke vanskelig å forstå hvorfor. Jeg liker fredager selv, jeg. Der mandag symboliserer plikt, symboliserer fredag frihet. Derfor er alle dager i manges øyne bedre enn mandagen, av den enkle grunn at den er lengst unna helgen.

Det hender fortsatt jeg må minne meg selv på huskereglene mine.

Noen mandager, når jeg står med kaffekoppen i hånda, gradestokken viser ti minus, og jeg vet at jeg må bruke ti minutter etter løpeturen på å skrubbe pelsen til Öbbe fri for saltet og sanden de har strødd gatene med, har jeg bare lyst til å fyre i peisen og bli innendørs. Noen mandager, når jeg om morgenen ser over kalenderen som flere personer er inne og booker i for meg, og jeg innser at den rolige og lystbetonte mandagen jeg hadde gledet meg til, i løpet av natta har fylt seg opp med åtte møter og en jobbsamling på kvelden med påfølgende middag og tale – så hender det at det knyter seg i magen min også.

Men sånn er livet. Og det er nettopp det som er så fint med mandagen: Den representerer det virkelige livet. Fredagene, derimot, representerer pausene. Å elske dem er å elske unntakene.

Og det er bare trist.

Men her ligger det muligheter. Enhver forbedring av mandagen vil nemlig automatisk bli til en forbedring av livskvaliteten din.

Noen psykologer mener at det er umulig for et menneske å forandre seg. Det tror ikke jeg noe på, fordi jeg har forandret meg mange ganger i løpet av livet. Ofte er det heller ikke så mye som skal til. Små justeringer som har hatt stor effekt på resultatet.

Denne boka tar utgangspunkt i ti av de mest grunnleggende levereglene jeg alltid har brukt i karrieren, og som jeg fortsatt bruker. Noen av dem er gamle, andre har kommet til etter som jeg har fått mer erfaring.

Forhåpentlig vil de hjelpe deg, like mye som de har hjulpet meg.


TI LEVEREGLER FOR Å ELSKE HVERDAGEN OG NÅ MÅLENE DU HAR SATT DEG

1. Ikke sleng deg etter ballen, selv når alle forventer det

2. 80 prosent er nok
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IKKE SLENG DEG ETTER BALLEN, SELV NÅR ALLE FORVENTER DET



«Å være fryktløs er å være redd, men å hoppe allikevel.»
– Taylor Swift



Tenk deg at det er kveld, regnet slår mot vinduene, og du er alene hjemme med barnet ditt. Det ringer på. Du åpner opp, og det står en høy og kjekk mann der. Han har på seg dress, fremstår mild og sjarmerende. Han sier det har skjedd en ulykke, og ber om å få låne telefonen din.

Du nøler, men lar ham komme inn.

Du gir ham mobilen.

Han tar den og låser døra etter seg.

Fra naborommet roper barnet ditt.

Han smiler før ansiktsuttrykket forandrer seg, så putter han telefonen i lomma, dytter deg så du faller, og går rett inn på barnerommet. Du løper etter, men da du kommer inn på rommet, sitter han med barnet ditt i fanget mens han holder en kniv i hånda.

Hva gjør du?

Det finnes mange grunner til at vi gjør det vi gjør. Noen ganger vet vi det umiddelbart. Som om det er en impuls som kastes over oss. Andre ganger bruker vi lang tid, veier for og imot, før vi til slutt tar en avgjørelse. Det hender til og med at vi blir så lamma av tanken på konsekvensene av valget vi står overfor, at vi velger å ikke gjøre noe som helst.

Det er også en handling.

Denne delen av psykologien – hva som får oss til å gjøre det vi gjør – har jeg alltid vært interessert i. Jeg blir en bedre forretningsmann hvis jeg forstår mekanismene som får folk til å kjøpe et produkt, booke et hotellrom eller selge selskapet sitt. Idet jeg forstår mer om hva som driver oss, øker det ikke bare mulighetene for å lykkes i det jeg driver med, det gjør også at jeg tar færre dårlige valg. Altfor mange av avgjørelsene våre blir nemlig påvirket av ting vi ikke engang er klar over.

Det finnes flere slike faktorer.

Men det er spesielt ett element som er verre enn de andre, og som ofte får oss til å ta valg som gir oss motsatte resultater av det vi håper å oppnå.

Noen ganger er det til og med bevisst.

Ta fotballkeepere for eksempel.

Tenk deg at du står i mål for det norske landslaget, det er VM-kamp og to minutter igjen av kampen. Stillingen er 0–0, og dere har fått dømt straffe mot dere. Hele nasjonen holder pusten hjemme foran skjermen. Kampen hviler på dine skuldre.

Han som skal ta straffen, legger ballen til rette. Tar noen skritt tilbake. Hører dommeren blåse i fløyta og begynner å løpe mot ballen. Nå er det opp til deg.

Du har i utgangspunktet to muligheter. Du vet at dersom ballen blir plassert langt nok ut til siden, er du nødt til å slenge deg allerede før foten til motspilleren treffer den for å nå frem i tide. Men da er også sjansen for å slenge deg i feil retning stor. Alternativet er å bli stående på streken til straffen er tatt, og satse på at skuddet er så lite velplassert at du klarer å nå ballen.

Det finnes faktisk et fasitsvar her.

Det beste er å bli stående.

I midten av målet.

Statistikken viser nemlig at keepere som blir stående på streken, redder 33 prosent av alle straffespark, mens de som slenger seg, bare redder 13 prosent. Keepere som slenger seg, greier bare å dekke en niendedel av målet, mens en som blir stående, dekker opp til en tredjedel.

Det var en tidligere svensk landslagskeeper som fortalte meg om dette. Han sa at alle profesjonelle målvakter vet om det. Likevel slenger de seg, 94 prosent av gangene.

De blir påvirket av det som alle vi andre har en tendens til å bli påvirket av, og som stadig får oss til å ta elendige avgjørelser.

De andres blikk på oss.

Keeperne slenger seg fordi de vet det ser passivt og dumt ut om de blir stående.

I hundretusenvis av år har vi mennesker levd i grupper. Å klare seg på egen hånd har vært tilnærmet umulig, og beskyttelse fra gruppen har vært avgjørende for å overleve. Å bli utstøtt har i mange tilfeller vært ensbetydende med døden. Frykten for å skille seg ut er derfor nærmest for et overlevelsesinstinkt å regne. Derfor føler vi det ofte som ubehagelig å gå mot strømmen, eller å bli dømt av omgivelsene. Dette ubehaget er det som av og til får oss til å gjøre det som forventes av oss, i stedet for det som er best for oss.

Da jeg var liten, var det en forventning om at jeg skulle ta over familiebutikken. Det var mange grunner til at det var naturlig. Av søsknene mine var det jeg som hadde vært mest aktiv med å hjelpe til der under oppveksten.

Jeg hadde ikke vært flink i sport eller noen av de andre tingene man burde være flink i som barn, men jeg mestra butikken. Jeg var der ofte utenom skoletiden, av og til i skoletiden også, om fattern virkelig trengte hjelp. Det var der jeg fant min plass i livet.

Og det var der fattern og jeg fant hverandre.

De første barndomsårene hadde jeg vært mammadalt. Men etter hvert som jeg jobbet mer i butikken, ble det liksom fattern og meg. Hele forholdet vårt dreide seg rundt jobbinga. Vi dro på natt-turer til Grimstad for å kjøpe jordbær, bare vi to. Av og til lot han meg til og med ta rattet hvis han ble trøtt, selv om jeg ikke var mer enn 16-17 år.

Butikken var livsverket hans. Den var familiens stolthet.

Så da jeg som 19-åring innså at jeg ikke ønsket å ta over allikevel, føltes det så hjerteskjærende at jeg ikke klarte å fortelle ham det. Isteden fant jeg opp masse unnskyldninger og utsatte problemet. Sa til ham at jeg skulle studere et år først, men at jeg skulle komme tilbake etter det og ta over butikken. Og da det første studieåret var omme, fikk jeg overtalt ham til å la meg studere et år til. Sånn fikk jeg stadig utsatt det uunngåelige.

Til slutt sa jeg fra. Og han ble selvfølgelig skuffa. Jeg tror egentlig ikke at han noensinne aksepterte avgjørelsen min fullt ut. Det var likevel noe han kunne leve med, og for meg fantes det ikke noe alternativ. Jeg kunne ikke gi avkall på det jeg visste var riktig for meg, kun for å gjøre hans drøm til virkelighet. Men selv om jeg til slutt klarte å ta det riktige valget, hadde frykten for ikke å leve opp til det som ble forventet av meg, vært så sterk at den hadde preget avgjørelsene og følelsene mine i flere år.

Vårt behov for andres aksept sitter så sterkt i at det til og med gjør oss åpne for manipulasjon. En kveld sønnen min Henrik var hjemme på middag, fortalte han meg om illusjonisten Derren Brown, som er kjent for å manipulere fremmede mennesker som en del av showene sine. For noen år siden gjennomførte Brown et spektakulært eksperiment, der målet var å se om han under de riktige omstendigheter kunne få helt vanlige mennesker til å utføre drap.

Da Henrik fortalte om det, ble vi sittende hele middagen og diskutere hva som kan få moralske mennesker til å utføre umoralske handlinger. Eller sagt på en annen måte: Hva er det som får mennesker til å gjøre det de egentlig ikke vil?

Hele eksperimentet til Brown ble filmet, og dokumentaren om prosjektet heter «The Push» og ligger på Netflix. Henrik og jeg så den etter middagen.

Eksperimentet til Brown går ut på at en deltaker blir lurt inn i en slags Truman show-aktig virkelighet, der deltakeren ikke vet at alle rundt ham er innleide skuespillere. Etter å ha vært igjennom en rekke stressende situasjoner, der et veldedighetstiltak de har organisert er i ferd med å gå dukken, ender vedkommende til slutt opp på et tak. På kanten av taket står det en gammel mann og røyker. Deltakeren får vite at dersom denne mannen dør, vil tusenvis av barneliv i Afrika kunne reddes. Det eneste deltakeren trenger å gjøre, er å dytte ham utfor.

Det vil se ut som en ulykke, blir han forklart. «Vi er alibiet ditt», sier en av skuespillerne som står rundt. «Gjør det», sier en annen. «Vi støtter deg», sier en tredje.

Brown gjennomførte eksperimentet med fire forskjellige deltakere. Alle fire hadde tydelige kvaler. De ville ikke drepe.

Likevel endte tre av dem med å gå frem og dytte mannen over kanten.

I virkeligheten var mannen sikret, han falt bare litt utenfor synsvidde, men det visste ikke deltakerne. I sitt eget hode hadde de drept ham.

Men hva fikk dem til å gjøre det?

Hva kjennetegnet de deltakerne som dyttet?

Innen psykologien opererer man med fem store personlighetstrekk. Ett av dem heter omgjengelighet. Det handler om hvordan du møter omverdenen: Møter du den med åpne armer, er du høy på omgjengelighet; møter du den med piggene ute, har du lav omgjengelighet.

Lite omgjengelige mennesker kan oppfattes som kranglete og vrange. De er gjerne litt skeptiske til andre menneskers intensjoner. De foretrekker konkurranse fremfor samarbeid. Det er med andre ord ikke dem du vil gå i krigen med.

Omgjengelige mennesker er bedre likt. De har lettere for å få venner, de er hyggelige å være sammen med, de er sjenerøse og empatiske, tillitsfulle og ydmyke. Ikke minst er de samarbeidsvillige og til å stole på. De spiller gjerne på lag med andre og funker bra i team.

De er kort sagt fine folk.

Og det var dette Derren Brown utnyttet. Han visste nemlig at omgjengeligheten har en bakside, som gjør det mulig for selv de fineste folka å gjøre grusomme handlinger.

Slik valgte han ut deltakerne til eksperimentet: Alle som møtte opp, hadde i utgangspunktet søkt om å være med i det de trodde var et tv-program, og ble deretter kalt inn på audition. Da de ankom tv-stasjonen, ble de plassert på hver sin stol inne i et rom, sammen med andre søkere, der de skulle fylle ut et skjema. Det de ikke visste, var at en av dem som satt der, var skuespiller.

Innimellom, og tilsynelatende uten grunn, ringte det i en klokke i rommet. Når den ringte, reiste skuespilleren seg opp. Når den ringte igjen, satte hun seg ned. Og sånn fortsatte hun.

Deltakerne reagerte litt undrende på denne oppførselen. Men etter hvert som skuespilleren fortsatte å gjøre det, begynte enkelte av deltakerne å følge etter.

De som bare ble sittende, ble etter hvert hentet av en assistent. Ved hjelp av denne seleksjonen satt det til slutt igjen bare en liten gruppe med kandidater. Selv etter at skuespilleren hadde forlatt rommet, fortsatte de på egen hånd å reise seg og sette seg hver gang klokka ringte. De ante ikke hvorfor, men de gjorde det likevel fordi alle andre gjorde det, i en slags selvforsterkende tilpasningsspiral.

Det var dem Brown ville ha.

De som er lette å lede.

Veien til helvete er brolagt med de beste intensjoner, heter det. Og når man ser «The Push», blir man overrasket over hvilke deltakere som tar steget fullt ut. De som til slutt dytter den gamle mannen utfor taket, er nemlig ikke de kaldeste eller mest kyniske av deltakerne. Det er de varmeste. De fremstår som litt for snille. Litt for omtenksomme. Det er åpenbart at de ikke ønsker å drepe noen. De har store kvaler og gir bare motvillig etter for presset. Disse menneskene er ikke onde.

De er bare for omgjengelige.

Omgjengelighet er viktig i samfunnet fordi den skaper konformitet. Omgjengelige mennesker er nemlig ofte føyelige. Det er noe av det som gjør dem omgjengelig. Føyelige folk er lette å ha med å gjøre. De liker ikke konfrontasjoner, legger dermed fortere bånd på seg, og gir lettere etter for andre. Dette er egenskaper som får det sosiale til å gli lettere. De gjør at vi bygger et «vi», et fellesskap som deler verdier og moral. Men føyeligheten kan også få oss til å tie om urett. Og den kan, som vist i «The Push», få oss til å utføre handlinger som strider mot våre moralske instinkter.

Deltakerne får som sagt beskjed om at de kan redde flere liv, om de dytter mannen. Men de vet ikke om det stemmer. Dette er en sjanse de i så fall må ta. Det som blir utslagsgivende, er gruppepresset.

I krigssituasjoner er det alltid mange mennesker som gjør ting de vet er galt. Det er en vanlig utløsende årsak til posttraumatisk stresslidelse blant soldater. De har gjort ting de egentlig ikke trodde de var i stand til. Men behovet for å innordne seg fellesskapet fikk dem til å gjøre det likevel.

Omgjengelighet er en fantastisk egenskap, men skal du lykkes i karrieren og bli fornøyd med livet, må du også kunne si nei. Du må kunne stå opp for det du tror på, selv når flertallet mener noe annet.

Den riktige løsningen er nemlig ikke alltid den mest populære.

Her har kranglefantene en fordel.

De kan ofte være kverulerende og slitsomme, men noen ganger er de livsviktige. De er de første til å rope ut når noe er galt. De er ikke redde for å ta en upopulær avgjørelse når de mener den er til det beste. Mange av de personene vi feirer som frigjøringshelter i dag, som har kjempet for minoriteters rettigheter og mot diktaturer, undertrykking og urettferdighet, de som har «talt paven midt imot», har garantert vært kranglefanter. Og det var kranglefantene som nektet å reise seg til lyden av ringeklokka.

Mange av oss kan lære noe av dem.

Det handler om mot. Mot er nettopp ikke å føye seg, men å være ulydig og tørre å være uenig. Mot handler om å stå imot – imot normer eller forventninger.

Det bygger karakter, selvfølelse og trygghet. Det hjelper deg til å nå målene dine og ta styring over hverdagen din. Og det hjelper deg til å ta riktig avgjørelse, når du trenger det som mest.

Så hva hadde du gjort om innbruddstyven satt der med barnet ditt på fanget? Ville du prøvd å angripe ham? Ville du prøvd å snakke ham til fornuft? Ville du prøvd å innsmigre deg, på en eller annen måte?

Første gangen jeg hørte noen diskutere den beste løsningen i en slik situasjon, var da den populærvitenskapelige forfatteren Malcolm Gladwell tok opp spørsmålet i podkasten «Revisionist History». Han diskuterte de forskjellige valgmulighetene med flere eksperter. Ifølge dem er det noen momenter som er avgjørende for hva du bør gjøre. Det at den truende mannen kommer på kvelden, tyder på at han vil at noen skal være hjemme. Det sier noe om personligheten du står overfor. Dette er ikke nødvendigvis en vanlig innbruddstyv, dette er en som er ute etter å skade. Og du kan derfor ikke anta at han har noen form for etikk som du kan spille på, forhandle med eller på noen måte nå frem til.

Så hva gjør du?

Ekspertene mener at det kun er én fornuftig ting å gjøre.

Å løpe fra barnet.

Om du er som meg, er den tanken utenkelig. Alt i kroppen ville strittet imot. Og da jeg hørte det første gangen, var det som om bare tanken på det vekka en form for panikkfølelse i meg.

Men her er argumentet: Hvis du angriper ham, vil det mest sannsynlig fremprovosere skade på barnet. Hvis mannens plan er å drepe barnet ditt, er sannsynligheten stor for at han ville drept det uansett om du er der eller ikke. Er det derimot deg han er ute etter, og deg han vil legge press på, fjerner du målet hans fra situasjonen. Dessuten vil du snu alt på hodet for ham. Plutselig ligger presset på ham. Han vet at du kommer til å skaffe hjelp. Klokka tikker, det er snakk om minutter før politiet og naboer er på vei.

Derfor er rådet at du skal løpe. Sannsynligheten for at barnet ditt og du overlever, er større om du gjør det. Problemet er bare at det går imot alt av følelser i kroppen. Ikke bare handler det om omsorgsinstinkt, skammen som skyter opp i oss bare ved tanken, det handler også om andres blikk på oss. Om hvordan samfunnet hadde dømt deg om taktikken slo feil.

Men det ville ikke ha vært en feig handling, det ville vært en ansvarlig handling. Gladwell backer det opp med tall fra politiet i USA, som viser en økning i fatale utfall der de som bor i huset, blir igjen for å forsvare seg mot innbrudd. Som Gladwell sier: Jobben din som forelder er ikke å vinne en popularitetskonkurranse, den er å redde barnet ditt.

Allikevel.

Jeg vet med meg selv at jeg aldri kunne ha løpt. Ikke fra barna mine. Selv når jeg vet at det ville vært det smarteste. Jeg tror det ville vært fysisk umulig, og jeg tror det gjelder mange.

Men det hender at jeg tenker på eksempelet. Det er en ekstrem påminnelse om noe som er viktig å huske på: Noen ganger har selv de riktige avgjørelsene en pris.

Det kan hende at du må skuffe noen underveis. Men hva er viktigst? Det du selv ønsker, eller det andre ønsker for deg? Er du i et forhold du ikke blir lykkelig i? En jobb du egentlig ikke trives i? Av og til må man tørre å si nei. Enten det er til omgivelsene eller sjefen.

Man må tørre å være dirigent i sitt eget liv.

Da jeg fortalte faren min at jeg ikke ville ta over butikken, var det noe av det tøffeste jeg hadde gjort til da. Men det er også det viktigste jeg har gjort i hele mitt liv. Det var det som fikk alt annet til å kunne skje.

Derfor er dette mitt første råd i denne boka. For om du ikke tør å ta egne valg, vil ikke de neste levereglene fungere.

Noen ganger må man stå midt i målet, selv om publikum brøler at du skal kaste deg.
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80 PROSENT ER NOK



«Jeg skulle ha skrevet kortere, men jeg hadde ikke tid.»
– Blaise Pascal



Hvordan lager man noe av høy kvalitet?

Enten det er en idé, en oppfinnelse, et kunstverk, et produkt eller forretningsplan: Hva er den mest effektive måten å lage et mesterverk på?

Det finnes i dag to oppfatninger som vanligvis trekkes frem når man diskuterer dette.

Den ene er at de skapes gjennom perfeksjonisme. Timevis med møysommelig arbeid og flikking, til man endelig sitter igjen med det perfekte produktet. Få er et tydeligere symbol på denne måten å jobbe på enn Steve Jobs.

Jeg hørte en gang en historie om da ingeniørene hos Apple skulle presentere den første iPod-prototypen for Jobs. De hadde jobbet med den i lang tid, og et av hovedmålene hadde vært å få den så liten som mulig. Nå sto Jobs med den i hånda, snudde og vendte på den – før han så opp på ingeniørene.

«For stor», sa han.

Da ingeniørene forklarte Jobs at det var fysisk umulig å gjøre den mindre, gransket han iPoden igjen, gikk bort til akvariet han hadde på kontoret, og slapp den oppi.

«Se», sa han til ingeniørene. «Luftbobler. Det er fortsatt tomrom inni der. Lag den mindre.»

Resten er historie, som det heter. iPoden ble starten på Apples største eventyr og Steve Jobs’ status som superstjerne.

Den andre gjeldende oppfatningen er at et kunstnerisk geni står bak. En Wolfgang Amadeus Mozart, som er født med et gudgitt talent, der det ene perfekte stykket etter det andre renner uanstrengt ut av ham.

Nå er det ikke musikken til Mozart jeg spiller mest av hjemme, verken til hverdags eller fest, men selv jeg har hørt mange av de mytebyggende historiene om ham.

Vi har en tendens til å idealisere begge disse mennesketypene, både perfeksjonisten og det kreative geniet, fordi vi idealiserer det perfekte. Selv Gandhi var tydelig på at det var «kvalitet som gledet Gud – ikke kvantitet». Det er derfor vi har en tendens til å si at vi er perfeksjonister når vi blir spurt om våre mest negative egenskaper på jobbintervjuer – vel vitende om at det egentlig ikke er negativt, men tvert imot et av de mest ettertraktede karaktertrekkene en ansatt kan ha.

Men om målet ditt er å lage noe av ekstrem høy kvalitet, er ingen av disse metodene nødvendig. Faktisk finnes det en enklere vei til mesterverket. Den egentlige faktoren bak Mozart og Jobs’ suksess.

Har du noen gang lurt på hvorfor det er så mange hoteller på flyplasser?

Mange tror at det er fordi folk med lang ventetid mellom to flygninger har behov for å sove. Det stemmer ikke. Det vil si, det var derfor det ble bygget flyplasshoteller i utgangspunktet. Men det er ikke nok passasjerer i transitt til å fylle alle hotellrommene like ved nordiske flyplasser. De fylles av en annen grunn.

Konferanser.

Tidligere ble konferanser gjerne lagt til byer. Eller til resorthoteller som Dr. Holms på Geilo. For bedrifter som måtte samle ansatte fra ulike steder i landet, eller kanskje til og med fra ulike land, var dette kostbart og tidkrevende. De ansatte måtte flys inn og deretter fraktes videre med bil eller buss og så tilbake igjen til flyplassen etterpå. Men så en dag var det en smart økonomisjef som tenkte: «Hva med å innlosjere de ansatte så nær flyplassen som mulig? Det vil spare oss for både tid og penger.» Og dermed var ideen til det moderne flyplasshotellet født: halvt hotell, halvt konferansesenter.

For Nordic Choice er dette et av våre viktigste markeder. Og på begynnelsen av 2000-tallet var vårt aller beste marked i Stavanger. Som olje- og gass-metropol var byen et mekka for konferanser.

Vi hadde fire hoteller der. De gikk så det suste. Og i 2014 åpnet vi Clarion Hotel Energy, et digert konferansesenter, som også ble en braksuksess. Det var medvind i Stavanger, så vi startet nok et konferansehotell, Clarion Hotel Air. Og hallelujastemningen økte ytterligere da vi fikk enda en mulighet: Statoil planla et nytt hovedkontor på Forus, et stykke utenfor byen, og en investor tilbød oss en tomt like i nærheten.

Det var i utgangspunktet en «no-brainer». Equinor, som da het Statoil, hadde allerede kjøpt tomta til sitt nybygg. Spaden var satt i jorda, fortalte vår investor, og snart ville det yre av til- og fra-reisende. Bare tilreisende som jobbet med Equinor, ville i seg selv fylle hotellet. Alt lå til rette for en pengemaskin av et konferansesenter. Vi var så ivrige at vi betalte investoren overpris for tomta. Vi kom til å tjene det inn uansett.

Snart var Quality Hotel Pond påbegynt. Oljeprisen var stabil, Stavanger blomstret, og vi ville snart ha sju hoteller i regionen som alle var klare til å melke suksessen til evig tid. Hva kunne gå galt?

Ganske mye, viste det seg.

Det er vanskelig å si hvorfor ingen klarte å spå det kommende oljekrakket i 2014. Oljeprisen har historisk sett til vanlig ligget mye lavere enn den gjorde på begynnelsen av 00-tallet, og de gangene den har skutt i været, har den hatt en tendens til å falle igjen. Når man ser på grafen over utviklingen, virker det i ettertid nesten opplagt at den på et eller annet tidspunkt ville falle, slik den hadde gjort mange ganger tidligere.

Men alt det er etterpåklokskap.

Da vi derimot satset på vårt hardeste i Stavanger, var det knapt en ekspert som trodde oljeprisen ville gå under 100 dollar fatet. Det kanskje viktigste analysebyrået, Rystad, spådde at prisene skulle opp. De fleste trodde det. Og jeg hadde ingen grunn til å mene noe annet.
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Men i 2014 kom krakket.

Oljeprisen falt fra 110 dollar fatet i 2013 til under 27 dollar fatet i 2016.

Oljeselskapene begynte med masseoppsigelser.

Bunnen falt ut av Stavanger. Eventyret var over.

Og Equinor utsatte byggingen av det nye hovedkontoret på Forus. Tilbake sto vi med en dyr tomt og et hotell under bygging, med seks ytterligere hoteller i regionen. Vår positive cashflow gikk fra 100 millioner i året i pluss til 100 millioner i tap. Totalt kom smellen vår på 200 millioner kroner.

Og det var bare begynnelsen.

Per i dag er vi oppe i et tap på rundt 330 millioner kroner i Stavanger. Bare i fjor tapte vi 80 millioner på hotellene i regionen. Og vi blør fortsatt.

Men her er poenget: Det er greit.

Selv om ikke noen eksperter klarte å forutse at oljeprisen skulle ned, var jeg forberedt på at noen markeder ikke kom til å gå vår vei. Jeg visste bare ikke hvilke markeder det gjaldt. Uansett hvor mange analyser vi lager, uansett hvor godt grunnlaget vårt er for å investere i noe, vet vi at det er ting vi ikke har oversikt over. Det er krefter i sving som vi ikke er herre over. Tilfeldigheter. En milliard ting som kan gå galt, og som vi ikke kan gjøre noe med.

Det er derfor vi gjør mange ting på én gang. Hadde vi kun satset i Stavanger, hadde vi vært ferdige etter oljekrakket. Men samtidig som vi ga alt i Stavanger, investerte vi også for fullt i byer som Göteborg, Malmö og Stockholm. Og da alt i Stavanger raknet, gikk våre svenske hoteller som en rakett.

I de årene vi blødde som hardest i Stavanger, vokste Nordic Choices totale driftsresultat fra rundt 500 millioner kroner til over en milliard. Det kunne selvsagt vært 1,2 milliarder om det ikke hadde vært for duppen i Stavanger, men i det store bildet betyr det selvsagt ingenting.

Det er det som er styrken i kvantitet.

Dette er selvfølgelig en helt vanlig strategi innen forretningsdrift og grunnen til at vi har velkjente råd som «ikke plasser alle eggene i én kurv». Kvantitet gir mulighet for spredning av risiko. Problemet er bare at hvis man skal klare å produsere mange nok egg til å kunne fordele dem på flere kurver, kan ikke alle eggene være 100 prosent perfekte. Skal man ha mengde, kreves det en viss firing på kvalitetskravene. Det er derfor vi lærte på skolen at kvantitet står som motsetning til kvalitet.

Og det er noe sant i det. Vi kan ikke bare gjøre 100-prosentsdealer. Da ville vi ikke klart å få den mengden hoteller vi ønsker. For oss er derfor 80 prosent godt nok. 80 prosent er fantastisk, for det betyr at vi kan få gjort mye. Og det er mengden som redder oss når oljekrakket kommer.

Perfeksjonisten ville selvsagt tenkt annerledes. Han ville satset på ett hotell og heller brukt tiden og ressursene på å gjøre det ene hotellet perfekt. En perfeksjonist ville ikke kjøpt et nytt hotell før det forrige han eide, var et mesterverk.

Men perfeksjonisme er produktivitetens verste fiende. Man kan se det allerede på en del barn. Jeg husker det fra skolen, da spesielt jentene aldri ble fornøyde med løkkeskriften. De skrev en setning, visket den ut igjen og kom seg ikke videre.

Den samme lidelsen rammer voksne, for eksempel forfattere og journalister: Et avsnitt skrives om hundre ganger. «Skrivesperre» er ofte en direkte konsekvens av perfeksjonisme. Man stiller uoppnåelige krav til seg selv og blir aldri ferdig. I filmbransjen finnes det et uttrykk som sier at «en film aldri blir ferdig, den blir forlatt». Det er egentlig bare en måte å si at filmer aldri blir helt slik man så dem for seg da man startet. De blir ikke perfekte, og på et eller annet tidspunkt må man slutte å flikke på detaljene og si stopp.

Det er det gjennomføringsevne handler om: evnen til å si at nok er nok. Og hvis du ønsker å skape noe, hvis du ønsker å få noe gjort, er ingenting viktigere enn gjennomføringsevne.

Den største utfordringen en som drømmer om å bli forfatter, kommer til å møte, er å klare å skrive ferdig den første boka. 99 prosent av alle som drømmer om å bli forfatter, feiler allerede der. Det samme gjelder på andre arenaer. Du har en idé til et selskap? Mange har det. Men det er bare en brøkdel som har det som skal til for å gjøre noe med det.

Og ofte blir de stoppet eller bremset av det samme: jakten på det perfekte.

Først jakten på den perfekte ideen. Deretter på å få laget den perfekte prototypen. Deretter den perfekte pitchen til investorer eller samarbeidspartnere. Og til slutt det perfekte produktet.

Er du selv en av dem som ikke sier opp jobben du er misfornøyd med, fordi du venter på at den perfekte stillingen skal utlyses? Som ikke skriver fordi du mangler den perfekte skrivestua? Ikke tar opp telefonen og ringer dem som kan få drømmejobben din til å gå i oppfyllelse, fordi du mangler den perfekte presentasjonen?

Da kommer det mest sannsynlig ikke til å skje.

Dette er perfeksjonismens problem, det stopper fremdrift og gjennomføring. Likevel er vi villige til å akseptere de negative sidene. Det er tross alt perfeksjonisme som bryter nye barrierer. Det er det som skaper kvalitet.

I hvert fall er det det vi tidligere har trodd.

For noen år siden var jeg på MoMa (Museum of Modern Art) i New York med en kompis, kunsteksperten Sune Nordgren. På en av veggene der henger det et stort maleri som viser fem prostituerte damer, med ansiktet forvridd og perspektivet forflatet. Det heter «Pikene fra Avignon» og ble malt i 1907 av den da 25 år gamle kunstneren Pablo Picasso.

I mange år hang det i atelieret hans, og stort sett alle som så det, reagerte med vemmelse. «En dag vil noen finne Picasso hengt bak det maleriet», sa en annen av datidens kunstnere da han så det.

Folk trodde Picasso hadde blitt gal.

I dag anses maleriet av mange kunsthistorikere som det mest innflytelsesrike i moderne tid, og Pablo Picasso som kanskje den viktigste kunstneren i det forrige århundre. Han snudde opp ned på alt – ikke bare på hva vi oppfattet som kunst, men hvordan vi så verden.

Jeg har ikke så peiling på kunst, selv om det gir meg mye. Og Picasso har jeg aldri vært spesielt opptatt av. Men selv for meg er det svimlende å se over kunstnerskapet hans, om ikke annet fordi det er så fullt av verk man kjenner igjen.

Såkalte mesterverk.

Noe av grunnen til at Picasso regnes som så innflytelsesrik, er at han ikke bare forandret kunsten én gang. Han gjorde det om igjen og om igjen, med stadig mer banebrytende og originale stiler og uttrykksformer.

Mens vi sto på museet i New York, fortalte Sune at Picasso hadde vært aktiv i 70 år.

«Hvor mange verk tipper du han produserte i løpet av karrieren?», spurte han.

Jeg regnet kjapt på det, tok utgangspunkt i at han hadde produsert rundt ett verk i måneden i snitt, og så la jeg på noen ekstra.

«Rundt 900?», svarte jeg og angret med en gang jeg sa det. 900 verk er mye. Og med tanke på hvor mye tid man kan se for seg at det krevdes for å komme opp med et maleri som ville revolusjonere kunsthistorien, skulle man trodd tallet var lavere.

«Feil», sa Sune.

«Tallet er lavere?», spurte jeg.

«Tallet er høyere», svarte han.

Mye høyere, skulle det vise seg. For Pablo Picasso produserte ikke 900 kunstverk i løpet av karrien, han produsert 50 000. Det er ganske nøyaktig to kunstverk om dagen, hver eneste dag, uten så mye som en fridag, i 70 år. Pablo Picasso var ingen perfeksjonist på den måten vi tenker på perfeksjonister. Han sto ikke og flikka på hver detalj til alt sammen satt. Hans vei til perfeksjon gikk gjennom volum.

Og her er det interessante: Picasso er ikke den eneste.

For noen uker siden åpnet vi Clarion Hotel Bjørvika, innredet som en hyllest til Edvard Munch. Under arbeidet lærte jeg en del om den norske kunstneren. Blant annet at han hadde en enorm produksjon. Av kunsthistorikere ansees de aller fleste av maleriene hans til og med som uinteressante og direkte svake, ble jeg fortalt. Men blant alle disse finnes en rekke malerier som for alltid vil stå igjen i historien.

Hele Vincent van Goghs kunstnerproduksjon ble gjort i løpet av kun ti år, men i de årene hadde han til tider en nærmest manisk produktivitet. Johann Sebastian Bach komponerte så mye musikk at om man i dag skulle skrevet av notene til hele produksjonen hans for hånd, ville det med 8 timers arbeidsdager ta om lag 20 år. Det samme mønsteret går igjen hos Mozart og Beethoven.
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Mengde vs. kvalitet: Prikken høyt oppe til venstre er for øvrig Wagner, den eneste av de mest kjente komponistene som har skrevet relativt få stykker. Til gjengjeld skrev han opera-sykluser som varer i opp mot 15 timer. (Kilde: Aaron Kozbelt)



Mønsteret viser seg også for ideer.

Thomas Alva Edison, en av historiens største oppfinnere, tok i løpet av livet ut 1 093 patenter på ulike innretninger. Nesten ingen av dem ble en suksess. For hver vellykket oppfinnelse han hadde, hadde han hundrevis av fiaskoer. Men Edison så det ikke slik. «Jeg har ikke mislyktes 10 000 ganger», sa han. «Jeg har lyktes med å finne 10 000 måter som ikke virker.»

Det er her vi er inne ved kjernen: Suksessfaktoren til mange av de største kunstnerne, oppfinnerne og gründerne gjennom tidene er ikke at alle ideene og verkene deres holdt høyere kvalitet enn konkurrentenes. Det de derimot hadde, var flere enkeltfulltreffere, av den enkle grunn at de produserte mer enn alle andre.

De skåret oftere, fordi de hadde flere skudd på mål.

De ble flinkere, fordi de produserte mer og fikk mer trening.

Veien til kvalitet gikk gjennom kvantitet.

Så hva da med Steve Jobs – perfeksjonismens frontfigur?

Vel.

Steve Jobs var ingen perfeksjonist. Da iPhonen ble lansert, hadde den vesentlig dårligere batteritid og tastatur enn andre smarttelefoner. Den første Macen hadde dårligere minne og multitaskingsmuligheter, og skjermen var kun i svart-hvitt. Fortsatt er Apples produkter ofte blant dem som skårer dårligst i produkttester.

Men Steve Jobs var noe annet. Han var detaljorientert. På noen enkelte detaljer. De han mente var selve konkurransefordelen til produktet. I iPodens tilfelle var det størrelsen som var viktig, derfor ga han seg ikke før akkurat den detaljen satt. Utover det inngikk han en rekke kompromisser og tålte at ting var langt fra perfekt.

Jobs ventet heller aldri med å perfeksjonere produktene før han lanserte dem. Tvert imot var han beryktet for å presentere produkter før de i det hele tatt fungerte. Han visste også at den beste måten å utvikle et høykvalitetsprodukt på, var å ta det ut av laboratoriet og ut på markedet, der konsumentene kunne teste det og gi produsentene den feedbacken de trengte for å justere det. Det er grunnen til at hvert Apple-produkt har kommet i utallige oppgraderte versjoner, når det gjelder både innmat og design.

80 prosent gir deg et mål som er overkommelig. Det gjør at du klarer å ferdigstille. Det gir deg produktivitet, volum og fremdrift. Det gir deg tryggheten i å ikke ha alle eggene i én kurv.

Alt blir nemlig ikke perfekt, uansett hvor hardt du måtte prøve.

Mange kjenner på frykten for å feile, og det er ikke så rart. Det finnes nok av mennesker der ute som har en tendens til å fryde seg over andres nederlag.

Det er derfor vi burde slutte å stigmatisere dem som går konkurs, fordi forsøkene er beundringsverdige i seg selv. Uten selskapene som ikke klarer seg, får man ikke frem dem som lykkes. I forskningsverdenen har man skjønt viktigheten av dette. Der hylles også de motbeviste teoriene. De har nemlig også tatt oss ett skritt nærmere målet.

Det er ikke uten grunn at NASA avviser søkere med rene suksesshistorier. De ser seg heller ut søkere som har lidd nederlag, men greid å reise seg og komme tilbake igjen. De vil ikke ha folk som skjuler svakheter og feil. De vil ha dem som er ærlige om feilene sine, og som lærer av dem og overvinner dem. De vil ha folk som prøver. Mange ganger.

Folk som produserer kvantitet.

Så har du en idé, ikke la den ligge. Er det noe du har lyst til å prøve på, prøv. Kast deg rundt. Få ting til å skje. Feil er noe du lærer av, noe som tar deg litt nærmere målet. Og ikke vent på at noe skal bli perfekt. «Perfekt er fienden til godt», sa den franske filosofen Voltaire i sin tid.

80 prosent er ikke bare godt nok. Det er ikke bare veien til suksess.

Det er veien til å lage et mesterverk.
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