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Sist, men ikke minst, viser boken en praktisk arbeidsmodell og viktige momenter for å lykkes med coachingprosessen.
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Vår dypeste frykt er ikke at vi er utilstrekkelige.

Vår dypeste frykt er at vi er mektige utover alle grenser.

Vi spør oss selv; Hvordan kan jeg være fantastisk, talentfull, strålende og vakker?

Mitt spørsmål til deg er: Hvordan kan du ikke være det?

Det er vårt lys og ikke mørket som skremmer oss mest.

Det tjener ikke verden at du gjør deg liten. Det er ikke noe positivt å gjøre deg så ubetydelig at folk ikke føler seg usikker rundt deg.

Vi er født for å vise storheten som vi har i oss. Den er ikke bare i noen av oss, den er i alle.

Og når vi lar vårt eget lys skinne, gir vi ubevisst andre lov til å gjøre det samme.

Når vi blir befridd fra vår egen frykt, vil vårt nærvær automatisk befri andre.

Nelson Mandela
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Innledning

Jeg lurer på om du har tenkt på hvorfor noen mennesker:

•føler arbeidsglede og motivasjon - og andre ikke?

•føler glede og pågangsmot til tross for motgang - og andre ikke?

•kommuniserer godt med sine omgivelser - og andre ikke?

•når sine mål - og andre ikke?

•oppnår gode resultater - og andre ikke?

•er handlingsorientert - og andre ikke?

•har fokus på det som er viktig - og andre ikke?

•ser muligheter - og andre ikke?

I mange år var jeg ansatt som leder i norsk og amerikansk næringsliv, og dette var noen av spørsmålene jeg ofte stilte meg selv.

Det var først da jeg i USA ble introdusert til begrepet coaching, at jeg opplevde at noen av mine spørsmål ble besvart.

De siste årene har jeg arbeidet profesjonelt med coaching, og min erfaring er at det som skiller enkeltpersoners eller bedrifters evne til å lykkes, har sterk sammenheng med evne til å handle.

Ufordringen blir derfor – hva er det som skal til for at mennesker handler mot målet?

Coaching har i mange år vært utbredt i USA, mens det i Norge fortsatt er forholdsvis nytt.

Fagområdet er ennå ikke offentlig regulert, og mange bruker begrepet coaching i sammenhenger som er fjernt fra det coaching egentlig handler om.

Formålet med boken har derfor vært å vise hva coaching er, hvorfor coaching er interessant og hvordan sentrale suksess kriterier og drivkrefter påvirker coachingprosessen.

Boken har fokus på verktøy som benyttes av noen av verdens fremste innenfor coaching, og som kan skape kraftfulle forandringer og vekst i en coachingsammenheng.

Sist, men ikke minst, viser boken en praktisk arbeidsmodell, og viktige momenter for å lykkes med coachingprosessen.

Boken henvender seg til alle som arbeider eller ønsker å arbeide med coaching, og mennesker som ønsker å vite mer om fagområdet. Den er også godt egnet som supplerende pensumlitteratur ved sertifiseringsutdanninger innenfor coaching og NLP (Neuro Linguistic Programming).

Jeg vil takke alle de som har bidratt til at denne boken har blitt realisert; alle mine læremestere opp gjennom tiden som har gitt meg kunnskap, innsikt og livsvisdom; kunder som har vist meg tillit og lojalitet i coaching prosesser, og ikke minst familie og venner som har vært viktige støttespillere.

Turid Torbergsen

Stavanger, vinteren 2005


Kapittel 1 Introduksjon til Coaching


The future belongs to those who believe

in the beauty of their dreams.



Eleanor Roosevelt

1.1 Hva er coaching

Begrepet coaching benyttes i en rekke sammenhenger, og mange ganger uten tilknytning til faget. Det er derfor viktig å avklare hva coaching egentlig er.

Coaching er en metode for å lede en person til profesjonell og personlig vekst. Mange definerer også coaching som prosesser for å frigjøre og utvikle den enkeltes potensiale. (Hargrove 2000, Whitmore 2000, Whitworth 1998)

Med andre ord kan vi si at coaching handler om en prosessorientert metode, for å nå mål både på det karrieremessig og personlige plan.

Whitworth, Kimsey-House og Sandahl presenterer i boken Co-active Coaching: New Skills for Coaching People Toward Success in Work and Life, fire viktige forutsetninger som er selve fundamentet for coaching:

1. At coachee (den som blir coachet) er naturlig kreativ, ressursfull og hel.

2. Co-active coaching henvender seg til alle deler av coachee`s liv.

3. Coachee er den som bestemmer agendaen.

4. Forholdet mellom coach og coachee er en formgivende allianse.

Utgangspunket for coaching, er at coachee har svarene og coachen spørsmålene. Med andre ord er det coachen sin jobb å stille spørsmål, og ikke å gi svarene.

Det er gjennom effektfulle spørsmål at coachee kan bli bevisst sine styrker og begrensninger, hva de ønsker og hva som holder dem tilbake.

Vi benytter gjerne begrepet Personal coaching eller Life coaching for det som omhandler coaching på alle deler av livet. Det kan dreie seg om karriere, men like gjerne om å forbedre helsen, økonomien, parforholdet eller få en bedre livskvalitet.

Career coaching har hovedfokus på alt som går på karriere, og kan handle om å optimalisere jobbtilfredshet i nåværende jobb eller gjøre en karriereendring.

Corporate coaching dreier seg om å hjelpe organisasjoner til å etablere en coachingkultur internt i bedriften. Coachen tar i disse tilfellene ikke bare hensyn til enkeltindividene, men også til bedriften som helthet.

Executive coaching innebærer i hovedsak å coache ledere på karriere- og arbeidsmessige områder.

Business coaching er konsentrert om kort- og langsiktige forretningsmål, markedsplaner og organisasjonsprosesser.

Coaching er svært resultat- og handlingsorientert i prosessen mot å nå et mål. Det sentrale spørsmålet blir derfor - hva er det som får mennesker til å handle?

Min erfaring er at dersom du spør enkeltpersoner eller bedrifter om hva som skal til for å nå målet, så vet de svaret.

Hva er da årsaken til at de ikke handler i henhold til det?

I boken ”The knowing - doing gap “ som er skrevet av Pfeffer & Sutton (2000) går det klart fram at de mener at ledere generelt har mer fokus på kunnskap enn handling.

Ofte brukes mye av tiden på møter og planlegging, og lite på handling og oppfølging. Det er innlysende at det vil være evnen til å handle på bakgrunn av kunnskap som vil skape resultater, og ikke kunnskapen i seg selv.

På samme måte har gjerne enkeltpersoner stor kunnskap om hva som skal til for å oppnå sine personlige mål. Dette kan gjelde karrieren, helsen, økonomien eller andre ting. I mange tilfeller uteblir imidlertid handlingen.

Det er i disse sammenhenger at en coach kommer til sin fulle rett, ved at hun/han utfordrer den enkelte til å skape resultater og gjennomføre handlingene mot målet.

En coach vil i løpet av prosessen fungere som en kombinasjon av veileder, katalysator og pådriver.

1.2 Hvorfor er coaching interessant?

Årsaken til at coachingbransjen nærmest har hatt en eksplosjonsartet vekst de siste årene, er mangesidig.

Det skjer raske endringer i samfunnet idag og konkurransen er større enn noensinne. På grunn av utviklingen innenfor teknologi, så konkurrerer de fleste bedrifter ikke bare på lokalt og nasjonalt nivå, men også på internasjonalt nivå.

For bedrifter betyr det at de må være endringsdyktige og fleksible. Som et resultat av dette har mange bedrifter redusert antall ledere, og samtidig gitt de gjenstående lederne en mer retningsgivende og coachende rolle.

Dette setter høye krav til innsikt og kompetanse om den menneskelige teknologi, og er nok noe av årsakene til at kurs og utdanning innen coaching er etterspurt.

Omorganiseringer har medført at endel mennesker har fått nytt ansvarsområde, eller blitt tilbudt sluttpakke. Å ha en profesjonell samtalepartner og pådriver i slike prosesser, kan oppleves som betryggende.

Det er også klare tendenser i samfunnet om at enkeltmennesker ønsker økt bevissthet og selvutvikling.

Mange har en høy materiell standard, og har oppdaget at det kanskje ikke ga så stor tilfredstillelse som forventet.

Det blir derfor flere og flere mennesker som er opptatt av meningen med livet, visjoner og verdier på et annet plan enn tidligere.

Coaching benyttes dermed i en rekke sammenhenger.

Det kan dreie seg om å være en konstruktiv partner for en person i prosessen mot arbeidsmessige mål og resultater, eller handle om konfliktløsning og karriereendring. Det kan like gjerne handle om å oppnå god balanse mellom jobb og privatliv, forbedre sin helsetilstand og livskvalitet.

Coaching er en metode som kan bidra til :

•Effektiv måloppnåelse.

•Større grad av selvinnsikt og personlig tilfredshet.

•Økte prestasjoner og bedre resultatoppnåelse.

•Bedre kommunikasjon og samarbeidsevner.

•Økt egenansvar og selvledelse.

•Økt evne til omstilling og endring.

•Balanse mellom jobb og privatliv.

•Bedre familieforhold.

•Bedre helse og livskvalitet.

Jessica Jarvis hos The Chartered Institute of Personell Development, CIPD, har foretatt en grundig undersøkelse i 30 bedrifter i UK og hun la på en konferanse i London frem en oppsummering av resultatene.

Jarvis innleder sin rapport med å fastslå følgende: CIPDs forskning viser at coaching pr. i dag er i vekst langt utover det man kan vurdere som en forbigående moteretning innen HR. Coaching sprer seg langsomt og sikkert ut i engelske organisasjoner, og er i ferd med å bli en viktig og verdifull del av strategier for læring og utvikling.

Coaching er det feltet som vokser mest innen HR, og man vet i dag hvordan coaching skal tilrettelegges i bedriftene. Det virker som om utbredelsen av coaching er kommet lenger i UK enn i Norge. CIPDs tall viser at ni av ti blant de responderende medlemsbedriftene anvender coaching i linjeledelsen. To av tre bruker eksterne coacher. (HR Norge 22.09.2005).

1.3 Hvordan foregår coachingprosessen?

En coachingprosess starter normalt med 2-3 timers innledende samtale, hvor det foretaes avklaring av ønsket situasjon (mål) og av nåværende situasjon.

På bakgrunn av gapet mellom nåsituasjon og ønsket situasjon, blir det valgt strategi, virkemidler og delmål.

Coachen bidrar i denne prosessen med bevisstgjørende spørsmål, teknikker og tilbakemeldinger slik at enkeltpersoner kan nå sine mål, utvikle sine talenter og forbedre sin livskvalitet.

Coachee kan være medarbeidere, ledere eller privatpersoner som ønsker coaching.

En coachingprosess kan vare fra 6 til 18 mnd med møte ca. en time pr uke eller hver 14. dag, eller at det gjøres via telefon og e-mail.

1.4 Hva kan skje som et resultat av coaching?

Ved en undersøkelse ved Boston University ble 75 ledere intervjuet, og konklusjonen var at coaching kan være et effektivt verktøy både for å forbedre resultatene i bedriften og utvikle ledere.

Ledere hadde som et resultat av coachingen fått større selverkjennelse, innsikt i nye perspektiver, bedre tilpassningsevne og større grad av måloppnåelse. (Hall 1999)

Times magazine, 25 september 2000, viser til at IBM har funnet ut at de lederne som har de beste ferdighetene i coaching oppnår bedre økonomiske resultater enn ledere som ikke har coachingferdigheter.

Jessica Jarvis hos The Chartered Institute of Personell Development, CIPD, viser til at 74 % av respondentene sier de vil øke bruken av coaching i det kommende året. 1% har svart at de vil redusere tiltakene på dette området.

Hva angår coaching i Norge, så er det beregnet at norske bedrifter i år totalt utgiftsfører ca 50 millioner kroner til coaching av ledere.

For å oppsummere kan man si at de vurderinger og faktiske tall som det her refereres til, forteller at mange har stor tro på effekten av coaching. Det at coaching blir stadig vanligere viser også at de som tar denne metoden i bruk merker resultater i egen virksomhet. (HR Norge 22.09.2005).


Kapittel 2. Kritiske suksessfaktorer i coachingprosessen


Det store i denne verden er ikke så mye

hvor vi befinner oss, men hvor vi er på vei.



Olive Wendell Holmes

Dersom vi observerer mennesker som har oppnådd ekstraordinære resultater, så har de gjerne tatt i bruk det vi kaller de kritiske sukessfaktorer:

1.Klare mål

2.Beslutning

3.Handling

4.Fokus

5.Entusiasme

6.Evaluering

7.Fleksibilitet

2.1 Klare mål

Det første bud er å vite nøyaktig hva man ønsker seg. Det er ikke nok å tenke at man skal bli en toppleder en eller annen gang.

Man bør ha klart for seg hvilken bransje man ønsker å arbeide innenfor, når man ønsker at det skal bli realisert og inneholde så mange detaljer som mulig. Diffuse mål bringer sjelden noen over målstreken.

En annen viktig faktor er at målet er stabilt over tid. Dersom man kontinuerlig endrer målet, fordi man i første omgang møter litt motgang, er sjansen stor for aldri å komme i mål.

Nyttårsløfter har gjerne karakter av dette. Man sier foreksempel til seg selv at målet er å gå ned i vekt, og beslutter seg for å trene mer og legge om kostholdet.

Dette fungerer fint den første måneden, men etterhvert begynner det å oppleves som slitsomt med såre muskler og uspennende mat. I det øyeblikket man er tilbake til gamle vaner, har man i realiteten endret mål - om enn på et ubevisst plan.

En annen ting er det selvfølgelig, dersom man i løpet av en prosess oppdager at man egenlig ikke ønsker det opprinnelige målet. Et eksempel på dette er en leder som tok kontakt med meg fordi han ønsket karrierendring.

Målet var i utgangspunktet å skifte jobb. Ved innledene samtale viste det seg imidlertid at problemstillingen lå på helt andre arenaer. Ved å foreta opprydding på andre deler av livet, fant han ut at den nåværende jobben var fullt ut tilfredstillende.

2.2 Beslutning

Det er ofte beslutningene vi tar, og ikke omstendighetene i vårt liv som influerer på vår livskvalitet og vår evne til å nå mål.

Beslutninger er dessuten handlingsorienterte – dvs at når vi har tatt en beslutning, så er sjansen stor for at vi handler og at det ikke bare blir ord.

Av og til kan dessverre mennesker være langt mer opptatt av å lage unnskyldninger for seg selv istedenfor å ta beslutninger.

Årsaken til at de ikke har nådd sine mål bortforklares gjerne med at det er pga den håpløse lederen de har, bedriftens politikk, eller at foreldrene eller partneren har behandlet dem dårlig.

I mange sammenhenger har jeg spurt mennesker, som dramatisk har endret kurs, om hva som utløste det. Svaret har alltid vært at de tok en beslutning om det. Det er derfor ikke viktig å vite hvordan vi skal skape resultater, men det som er viktig er beslutningen om hvor vi ønsker å ende opp.

Det er heller ikke avgjørende hva som skjer med oss nå, eller hva som har skjedd med oss i fortiden, som bestemmer vår skjebne. Imidlertid er det vår beslutning om hva vi vil fokusere på, hva ting betyr for oss og hva vi skal gjøre med dem som til syvende og sist vil bestemme våre resultater og vår framtid.

2.3 Handling

De fleste mennesker vet hva de skal gjøre for å nå sitt mål, men mange lar likevel være å handle utfra det de vet.

Grunnen kan være at de simpelthen ikke er villig til å gå gjennom ubehaget, som til syvende og sist vil skape gode resultater og behag på lang sikt.

Det kan handle om den ekstra innsatsen som må til for å bli toppleder eller markedsledene.

Eller å trene og spise sunn mat for å komme i bedre form.

Den mest kraftfulle måten å skape vårt liv på, er imidlertid ved å handle mot målet.

Forskjellig handling skaper forskjellig resultat, som igjen influerer på hvem vi blir og hvordan fremtiden vår blir.

Suksess er resultatet av mange små beslutninger og handlinger for å nå målet.

Det som i stor grad vil påvirke vår evne til å handle, er det som vi kaller de essensielle drivkreftene. (Se neste kapittel)

2.4 Fokus

Årsaken til at noen mennesker oppnår ekstraordinære resultater, ligger i konsentrasjonen av fokus på målet over tid. De eliminerer det som er uvesentlig, og bruker energien på det som er viktig for dem.

I dagens samfunn kan det av og til være vanskelig å holde fokus. Vi oversvømmes av informasjon og tilbud, og det er derfor viktigere enn noensinne å holde fokus på målet og de beslutninger vi har tatt rundt det.

Mennesker som har problemer med å nå sine mål, lar seg lett avspore og blir gjerne konsumert i dagliglivets jag.

Situasjonen for mange kvinner idag, er at de kombinerer karriere med familie. For å få kabalen til å gå opp er det viktig å gjøre klare prioriteringer.

På veien mot målet, er det også stor sansynlighet for at det vil oppstå uventede situasjoner og hindringer.

Man da kan velge å fokusere negativt på hendelsen, og la seg bli totalt oppslukt av det som skjer, eller ta det med seg videre som en viktig lærdom.

2.5 Entusiasme

Både kortsiktige og langsiktige mål, krever en stor porsjon følelsesmessig entusiasme.

Dette vil bidra til å drive mennesker fram i både medgang og motgang.

Jeg har opplevd mennesker som har vært så engasjert i det de holder på med, at de nesten opplever det som et ork å ta ferie. De simpelthen elsker det de gjør – og oppnår derfor enestående resultater.

Et mål uten følelsesmessig engasjement blir, etter min mening, vanskelig å drive fram over tid.

De fleste som har lykkes med å nå mål, har opplevd både hindringer og tilbakeslag. Imidlertid vil et stort engasjement bidra til en sterk drivkraft mot målet.

2.6 Evaluering og fleksibilitet

En forsinkelse i prosessen mot målet, betyr nødvendigvis ikke at vi er dømt til å mislykkes. De fleste som har jobbet mot et mål, har møtt motgang eller opplevd at ting ikke har gått som planlagt.

Med jevne mellomrom, er det viktig å evaluere hvor man befinner seg i forhold til det målet som ble satt. Mennesker som lykkes er lojale mot sin beslutning og finner en annen strategi for å nå målet.

Hva som oppleves som umulig på kort sikt, kan være fullt mulig på lang sikt.


Kapittel 3. De essensielle drivkreftene


Hemmeligheten til å få noe til å fungere

i livet ditt, er først og fremst et inderlig

ønske om å få det til å fungere; og så tro

på at det kan fungere; også holde fast på

visjonen og se den gå i oppfyllelse uten en

tvilende eller vantro tanke.



Eileen Caddy

De fleste av oss liker å tenke at vi gjør valg og handlinger basert på logikk og fornuft.

Imidlertid er det fem viktige faktorer som påvirker oss, hvorvidt vi handler eller forholder oss passive, og det er det vi kaller de essensielle drivkrefter (Robbins 1991).

Drivkreftene består av tro, verdier, regler, referanser, selvsnakk og følelser.

3.1 Tro

Alle som har hatt suksess, har trodd at de kunne klare det lenge før de har hatt synlig bevis på det.

Det er ikke omstendighetene i livet som former oss, men vår tro om hva de omstendighetene betyr.

To personer kan oppleve samme situasjon, og ha fullstendig forskjellig opplevelse av den.

De fleste kjenner vel historien om de to selgerne, som fikk i oppgave å selge sko til et marked hvor de innfødte ikke brukte sko. Den ene sendte melding til firmaet om at det ikke var marked for sko, fordi ingen i det landet brukte sko.

Den andre sendte beskjed om å sende ned sko, fordi han så et kjempepotensiale i et nytt marked.

Det er derfor aldri omgivelsene eller situasjonen i våre liv, men meningen vi tillegger hendelsen - hvordan vi oppfatter den, som vil være bestemmende for hvem er vi er og hvem vi vil være imorgen.

1.Flesteparten av oss bestemmer ikke bevisst hva vi skal tro på.

2.Vår tro er ofte basert på vrangforestillinger på grunnlag av tidligere hendelser.

3.Når vi har adoptert en trossetning, glemmer vi at det er en fortolkning.

I samme øyeblikk som vi har akseptert en trossetning, vil den fungere som en kommando til nervesystemet, og vil ha kraft til å ekspandere eller ødelegge mulighetene som ligger i nåtiden eller framtiden.

En person som tror at hun eller han er suksessfull, sier egentlig at hun/han er sikker på at hun/han er suksessfull. Vissheten om dette gjør at personen automatisk går i en ressurfyllt tilstand, som produserer suksessfulle resultater. Det store spørsmålet er - hva er grunnen til at de opplever seg selv som suksessfull, mens andre opplever seg selv som mislykket. Som oftest er det vi tror om oss selv, i utgangpunktet basert på andres uttalelser eller de tolkninger vi selv har foretatt. Etterhvert som vi får flere referanser- positivt eller negativt - danner vi gjerne trossetninger.

På et ubevisst plan, leter vi gjerne etter bevis som kan verifisere våre trossetninger.

Hvordan vi forholder oss til motgang og utfordringer, vil mer enn annet være med på å forme våre liv.

En optimist opererer gjerne utfra trossetningen om at “Fortiden er ikke framtiden”. Andre igjen har så mange referanser i forhold til negative følelser og nederlag, at de tror at uansett hva de gjør, så vil det ikke gjøre livet bedre. Dette blir gjerne selvoppfyllende profeti.

Dr. Martin Seligman ved University of Pennsylvania gjorde endel analyser på hva som skaper denne hjelpeløsheten, og som kan bidra til ødelegge alle aspekter ved livet.

Han deler inn tre spesifikke mønster av trossystem:


1. Permanent

Forskjellen på mennesker som lykkes og de som ikke lykkes, ligger i hvordan de takler motgang. De som lykkes ser på motgang som noe som er midlertidig, mens de som gir opp tror at problemene er permanent.

2. Gjennomtrengende

En som lykkes opplever ikke et problem som noe som gjennomtrenger hele livet, mens en som gir opp nettopp kan oppleve dette.

3. Personlig

En som lykkes tar ikke problemer personlig, men opplever det heller som en mulighet til å modifisere og endre strategi. En som gir opp tar gjerne ting personlig og blir overveldet.




For en tid tilbake ble jeg innkalt av en bedrift som hadde gjennomført en omfattende omstillingsprosess. Dessverre ble det nødvendig å si opp personell. Måten dette ble mottatt på var veldig forskjellig.

Noen av de ansatte hadde stor tro på at det var mulig å få vel så gode jobber andre steder, mens andre trodde at det var små sjanser for det. De som var optimistiske var allerede i full gang med å søke andre jobber, og så relativt lyst på tilværelsen.

Den andre gruppen reagerte nærmest med handlingslammelse.

Vibeke var en av de som tok det svært hardt, og fikk problemer i form av migrene og muskelsmerter. Parforholdet som hadde skrantet en stund, tålte ikke denne påkjenningen og ble oppløst.

Hun opplevde altså endringen som et permanent, gjennomtrengende og personlig problem som ble overført til alle deler av livet.

Da vi gjennom samtale blant annet gikk gjennom konsekvensene av det negative trossystemet, og i tillegg satte fokus på hennes tidligere suksesser, begynte endringene å skje i positiv retning.



Dersom vi ønsker varige og positive forandringer, er det nødvendig å endre det trossystemet på en slik måte at det støtter oss i positiv retning.

En av måtene vi kan gjøre det på er å tilføre ubehag til det negative trossystemet, og tilfredstillelse til det positive trossystemet.

I tilfellet med Vibeke i omstillingsprosessen, ba jeg henne oppleve seg selv 10-15 år framover i tid med samme negative trossystem.

Hvordan ville livet hennes se ut i jobb sammenheng, og hvordan ville hennes helsestilstand, økonomi og forhold til familien være.

Hun oppfattet ganske raskt at hun sansynligvis ville være uten jobb, og med dårlig økonomi og helse.

Etterhvert som hun opplevde ubehaget ved å se scenarioet utspille seg, forstod hun at dette var hennes valg og at hun faktisk kunne velge noe annet.


Hans var en dyktig leder som nådde sine karrieremål uten problem. Imidlertid hadde han ignorert sin helsetilstand i lang tid.

Jobben medførte lange arbeidsdager med mye reising, og resulterte i lite trening og mye hurtigmat.

Da vi gikk gjennom handlingplanen for å forbedre helsen hans, var han optimistisk og positiv til både ernæringsrik mat og trening.

Imidlertid hadde han ikke tro på at han ville klare å slutte å røyke. Dette hadde han prøvd flere ganger uten å lykkes.

Jeg spurte Hans om han kjente noen som hadde hatt samme overbevisning, og faktisk klart å slutte å røyke.

Og det gjorde han. En onkel av han hadde fått lungekreft samme år, og som et resultat av dette sluttet han momentant å røyke.

Dette hadde gjort et sterkt inntrykk på Hans, og var en av grunn til at han nå ønsket å gjøre noe med sin egen helsetilstand.

En av hans kollegaer hadde fått hjerteproblemer, noe som også hadde gjort inntrykk.

Ved å utfordre Hans på de negative konsekvensene av å fortsette å røyke og tilfredstillelsen av å ha en optimal helse – var han i løpet av kort tid røykfri.



En annen måte som kan endre et trossystem er ny informasjon, eller at vi knytter tvil til en etablert tro.


June var en ung nyansatt mellomleder i et stort firma.

Allerede på et tidlig tidspunkt ble hun informert av to andre ledere at Administrerende Direktør likte dårlig å høre om problemer.

Dersom hun skulle klatre i gradene, burde hun holde en lav profil mht å servere ubehagelige nyheter.

Dette var helt imot hennes verdier, og hun ble i tvil om hun ville beholde jobben.

Hun var fortvilet over situasjonen, fordi hun følte at hun hadde funnet en jobb hvor hun virkelig fikk brukt sine evner.

Gjennom coachingtimen ble hun blant annet utfordret på trossetningen som hun nå var på vei til å etablere, slik at hun fikk endel andre innfallsvinkler.

Hun valgte som et resultat av dette å forhøre seg diskret med noen av de andre lederene, og fikk da en helt annen versjon.

Ved å etablere tvil til et trossystem som kunne ha fått store konsekvenser, fikk hun tilgang til ny informasjon som dannet en ny tro.

Idag er hun en av topplederene i samme selskap - kanskje nettopp fordi hun var tro mot sine verdier og overbevisninger.



For å støtte opp under en tro vi ønsker å ha, kan vi innhente informasjon som gir sterkere referanser og dermed gjør det nye trossystemet sterkere.

Vi kan deretter tilføre ubehag ved det gamle trossystemet. I tillegg er det viktig å handle i forhold til det nye trossystemet.

Handling er særdeles viktig i denne prosessen, fordi det danner nye referanser som igjen vil intensifisere det nye trossystemet.


John ble utsatt for en trafikkulykke, som resulterte i lammelse i begge benene.

Han hadde nettopp sluttet i sin faste jobb og startet egen bedrift.

Venner og familie mente han burde omskolere seg og finne noe annet. Fornuften tilsa jo at de hadde rett, og handicappet kompliserte riktignok tingene betraktelig.

Ved innledene samtale mente John imidlertid at han ville klare å gjennomføre målet. Han hadde lest en rekke artikkler om handicappede som hadde utført prestasjoner utover det vanlige, og dette hadde gitt han nytt håp.

Sammen gikk vi gjennom de negative konsekvensene av å gi opp sin drøm – og dette opplevde han svært smertefull.

Resultatet var at John tok en beslutning om å fortsette mot målet sitt. Han måtte bare finne en annen måte å gjøre det på.

Etterhvert som han handlet mot målet, ble han mer og mer overbevist om at han ville lykkes.

Idag er John en vellykket bedriftseier som er rollemodell for mange andre.



3.2 Verdier

er det som er viktig for oss og selve drivkraften for motivasjon. De er rangert i et hierarki, og ligger ofte på et ubevisst nivå.

Problemet for mange mennesker, er at de ikke er bevisst sine verdier.

Dersom vi ikke er klar over hva våre verdier er, blir det vanskelig å legge et fundament for vår selvrespekt og ta en effektiv beslutning.

Hvordan skal vi ta en god beslutning, dersom vi ikke er klar over hva som er viktig for oss?

Det er viktig å bli klar over hva som er verdiene i livene våre. Den eneste måten å etablere langvarig tilfredshet på, er å leve i henhold til det vi mener livet egentlig handler om.

Dette er imidlertid umulig dersom vi ikke vet hva våre verdier er, og det kan føre til frustasjon og skuffelse.

Dersom vi har problemer med å ta en viktig beslutning, er det ofte relatert til uklarhet med hensyn til verdier.

Vi kan skille mellom to hovedtyper av verdier, kjerne- og middel-verdier.

Kjerne-verdier er de følelsesmessige tilstandene vi ønsker, foreks beundring, respekt og kjærlighet.

Middel-verdier er et middel for oppnå den følelsesmessige tilstanden som du ønsker, foreks karriere, familie, bil, hytte og båt.

Hva kan foreks familien (middel) gi deg? Kanskje svarer du kjærlighet og trygghet (kjerne).

Da er med andre ord de egentlige (kjerne)-verdiene kjærlighet og trygghet.

Ofte er menneskene så opptatt av å tilfredstille middel-verdiene, at de aldri oppnår kjerne-verdiene.

Dersom man setter mål uten å ta hensyn til sine verdier, er sjansen stor for at man opplever stor utilfredstillelse tiltross for at man oppnår målet.


Arne tok over familiefirmaet fordi han følte at det var forventet av han.

Tiltross for at han nådde de økonomiske resultatene, følte han seg etterhvert svært frustrert og lite motivert.

Han tok kontakt med meg, og sammen fikk vi definert hans verdier. Prosessen medførte at han skiftet karriere, og overlot ansvaret for familiebedriften til sin yngre bror.



Vi kan skille mellom til verdier og fra verdier. Til verdier er følelser som vi beveger oss mot, mens fra verdier er følelser vi beveger oss bort fra.

Som tidligere har nevnt, så er verdiene rangert i et hierarki. Dersom vi evaluerer en persons til verdier så kan en liste se slik ut: Frihet, suksess, kreativitet, utfordringer og humor.

Dette er de følelsene personen beveger seg mot. Vi ser også at den viktigste verdien her er frihet.

Dersom personen ikke opplever følelsen av frihet, er sannsynligheten stor for at han eller hun blir demotivert.

Det er også stor sansynlighet for at en som har verdien trygghet øverst i verdihierarkiet, vil gjøre et helt annet valg enn som har frihet.

Å få klarhet i våre egne og andres verdier, kan gi bedre forståelse for hvorfor mennesker handler som de gjør. Dersom vi ønsker å leve et tilfredstillende liv, er det avgjørende å være bevisst våre verdier.

Når mennesker blir demotivert eller sint, er det gjerne fordi andre eller de selv har handlet mot sine verdier.

Dersom vi skal foreta en beslutning, vil vår hjerne ikke bare evaluere våre til verdier, men også fra verdier.

Fra verdiene er de følelsene vi ønsker å unngå mest. Noen eksempler er: skyldfølelse, avvisning, mindreverdighet, sinne, tristhet og sorg.


Trond giftet seg ikke før han var 35. Han var meget målbevisst, og hadde i løpet av kort tid en karriere som toppleder. Da han hadde vært gift i et par år, begynte han imidlertid å få problemer.

Ved gjennomgang av Trond`s verdihierarki så det slik ut: Suksess, trygghet, resultater, økonomisk frihet, vekst, helse og vitalitet.

Jobben hans satte krav til mye reisevirksomhet, og dette hadde ikke vært noe problem sålenge han var alene. Dette fungerte imidlertid ikke så bra etter at han var blitt familiefar.

Han følte ikke at hans verdi nr 2 trygghet ble oppfyllt på grunn av all reisingen.

Han bestemte seg derfor å finne en jobb som medførte langt mindre reiseaktivitet.

På den måten fikk han mer tid til familien, og oppfylt verdien sin om trygghet.

Ved gjennomgang av Trond`s bortfra verdier hadde han skyldfølelse som den høyeste.

Dermed var både til verdien ”trygghet” og bort fra verdien ”skyldfølelse” styrende for hans manglende motivasjon.



For å få en mer inngående forståelse av hvordan man kan rydde opp i verdihierarkiet, slik at det tilpasses våre mål, så kan kurs innenfor NLP (se kap. 5) anbefales.

3.3 Regler

er trossystem om hva som må skje for at vi skal føle tilfredstillelse i forbindelse med en opplevelse, eller føle at våre verdier blir oppfyllt.

Regler kan bidra til at vi lever livet på en god måte. De kan foreksempel forhindre oss i å gjøre lovovertredelser eller såre andre.

Imidlertid er det sånn at dersom vi tilrettelegger livet på en måte som gjør at vår tilfredstillelse er avhengig av ting vi ikke kan kontrollere, så er sjansen stor for at vi vil oppleve utilfredshet og dårlig livskvalitet.

Hva må foreks skje for at vi skal føle tilfredstillelse?

Sannheten er at ingenting må skje for at vi skal føle tilfredstillelse. Vi kan føle oss tilfreds akkurat nå uten noen som helst grunn.

Dersom vi ønsker å bli suksessfull, er det ikke suksessen i seg selv som gir oss tilfredstillelse, men vår regel om at suksess vil gi oss tilfredstillelse.

La oss ta en dag på jobben. Hvordan vil vår opplevelse av dagen være, dersom vi har laget en regel som sier at våre kollegaer og medarbeidere må opptre på en spesiell måte, for at vi skal være tilfreds.

Hvordan vil vår opplevelse være, dersom vår regel er at vi vil nyte dagen uansett hvordan andre opptrer?

Hvorvidt vi føler at vi lever i tråd med våre verdier, vil være fullstendig avhengig av våre regler.

Livet er omskiftelig, og det er derfor viktig at våre regler er organisert på en måte som tillater oss å vokse og samtidig nyte livet.

Vi har alle forskjellige regler som ikke bare influerer på hvordan vi opplever det som skjer i livet vårt, men også hvordan vi oppfører oss og responderer i en gitt situasjon.

Hva vi gjør og hvem vi blir, er avhengig av retningen som våre verdier leder oss mot.

Imidlertid er det like viktig å få tak i hva som influerer på våre følelser og atferd, og det er tro om hva vi burde gjøre og hva vi må gjøre.

Regler er triggere for følelser som tilfredstillelse og smerte, og våre regler er våre personlige dommere.

De vurderer hvorvidt en verdi er oppfyllt eller ikke, og hvorvidt vi føler tilfredstillelse eller smerte.

Hver gang vi føler oss oppbragt over et annet menneske så har det gjerne sammenheng med våre regler, og ikke deres oppførsel. Så det er viktig å spørre seg selv - hva er viktig - forholdet til dette mennesket eller våre regler.

I den tiden jeg arbeidet i USA, var jeg nødt til å forholde meg til mange forskjellige nasjonaliteter med ulike regler. Til å begynne med var det av og til vanskelig å arbeide med andre mennesker som hadde så totalt forskjellige regler. For å ha en god hverdag, måtte jeg akseptere at mine regler ikke var mer korrekt enn det de andre hadde.

En dame fra Sveits som arbeidet for et handelskammer hadde imidlertid store problemer med å forsone seg med andre nasjonaliteters regler, og opplevde kontinuerlig frustrasjon.

Et annet eksempel er fra bedriften som gjennomgikk omstillingsprosessen. De som mistet jobbene hadde forskjellige regler for suksess.

De som fikk bedre jobber i andre bedrifter, hadde regler som tilsa at de kunne lykkes hvor som helst. Vibeke derimot hadde en regel hvor hun målte sin suksess i forhold til de interne rammebetingelsene i bedriften.

Dette gjorde at hun hadde få muligheter for å føle seg vellykket.

Et annet aspekt som er viktig, er å kommunisere våre regler.

Det er vanskelig for andre å respektere våre regler dersom de ikke vet hva de er. Imidlertid er det lite sansynlig at andre vil respektere våre regler, dersom vi ikke er villig til å respektere de reglene de har.

Hvorvidt vi opplever at vi har et rikt liv, vil baseres på våre regler for det å ha et rikt liv.

Jeg har i løpet av livet møtt mange mennesker som har oppnådd svært mye, både i form av suksess og materiell rikdom. Overraskende nok, er det ikke alltid at tilfredsheten med livet står i samsvar med de har fått til. Dette har direkte sammenheng med de regler de har satt.

Det som da er viktig, er å få avklart hvorvidt de reglene vi har idag gir oss energi eller tar vår energi.

Det er tre hovedkriteria for å bevisstgjøre om våre regler tapper oss for energi:

1. Dersom våre kriteria er så kompleks og intens at vi sjelden kan vinne, har vi en regel som tapper vår energi.

Foreks dersom verdien din er ”god helse”. For å føle at du lever i takt med det må du hver dag sykle 1 mil, løpe 5 km, svømme 1000 m og kostholdet må være perfekt til enhver tid.

Et annet eksempel på strenge regler, er mennesker som gjennomgår den ene plastiske operasjonen etter den andre. Det er alltid noe som ikke er perfekt, og som de ønsker å utbedre.

For å føle tilfredstillelse, er de villig til å gå gjennom store smerte og kostnader.

2. Vi har en regel som tapper vår energi, dersom noe vi ikke kan kontrollere avgjør om våre verdier er oppfyllt. Foreks dersom andre mennesker eller omgivelsene må oppføre seg på en bestemt måte.

Dette er dessverre en regel som er svært vanlig.

Årsaken til at en god del mennesker føler seg frustrert og utilfreds, er nettopp at de har laget en regel som tilsier at sjefen, partneren eller andre mennesker må oppføre seg på en spesiell måte for at de skal ha det godt. Eller det kan like godt handle om omgivelsene, som at dagen kun er velykket dersom solen skinner.

Vi kan ikke styre hverken andre mennesker eller været, og legger i så fall opp til et liv fullt av frustrasjon og utilfredshet.

3. Vi har en regel som tapper vår energi dersom den gir oss bare noen få måter å føle oss tilfreds på og mange måter å føle oss dårlig på.


Torunn følte seg overflødig og lite verdifull, etter at barna var blitt voksne og hadde flyttet ut. I mange år hadde livet hennes kretset rundt jobb og familie.

Torunn var ikke bevisst på at hun hadde regler som bare ga henne noen få måter å føle seg tilfreds på, og det var i hovedsak når hun gjorde noe for barna.

Hun bestemte seg imidlertid til å ta opp igjen aktiviteter som hun hadde hatt før hun giftet seg, og ga også noe av sin tid til veledige formål.

I løpet av kort tid hadde hun åpnet opp for mange måter å føle seg tilfreds på.



Det er viktig å etablere et evalueringssystem med regler som er oppnåelig, og som gjør at det er lett å føle seg tilfreds og vanskelig å føle seg utilfreds.

I dagens samfunn hvor mange mennesker, og kanskje særlig kvinner, føler at de må være perfekt i en rekke sammenhenger, er sjansen stor for at de til syvende og sist føler seg utilfreds.

Ingen er tjent med å oppnå mål og resultater, dersom det går på bekostning av et utilfredstillende liv.

3.4 Referanser

Referanser er alle opplevelser som vi har hatt i løpet av livet, og som er lagret i hjernen og nervesystemet. Det er alt vi har sett, hørt, følt, smakt eller luktet.

Noen referanser er bevisst og andre ubevisst. Noen er et resultat av opplevelser vi har hatt, og andre er basert på informasjon fra andre. Andre igjen er basert på forestillinger.

Våre referanser blir ofte generalisert, slettet eller forvrengt. Mange av disse referansene er organisert for å støtte trossystemet, og tro er en følelse av sikkerhet om hva noe betyr.

Dersom vi tror at vi er vellykket, er det fordi vi har noen referanser som støtter følelsen av sikkerhet om at vi er det.

Måten vi bruker våre referanser vil influere på vår følelsesmessige tilstand, fordi hvorvidt noe er godt eller dårlig kommer an på hva vi sammenligner med.

Når noen tar et kurs i coaching og hvorvidt vedkommende synes dette er fremragende eller ikke, så er det basert på tidligere referanser.

Noen ganger mister vi perspektivet på at godt eller dårlig er basert på våre referanser, og to mennesker kan ha samme opplevelse og helt forskjellig referanse.

Ingenting i livet er egentlig en dårlig opplevelse - enhver erfaring, god eller dårlig, kan lære oss noe verdifullt.


Per var en dyktig leder og hadde generelt et godt forhold til de ansatte.

De siste to månedene hadde det imidlertid oppstått en konflikt mellom to av de ansatte. Per hadde forholdt seg passivt – noe som resulterte i at konflikten hadde eskalert.

Vi gikk gjennom Per`s tidligere opplevelser i konfliksituasjoner, og fant en opplevelse fra den tiden han hadde vært tillitsvalgt i et annet firma.

På daværende tidspunkt hadde han på vegne av de ansatte vært nødt til fortelle daglig leder endel ubehageligheter, noe som ble svært dårlig motatt.

Selv om ingenting ble sagt direkte hadde han i ettertid følt seg avvist og utfrosset av ledelsen.

Han innså at denne episoden satt lenger inne enn han hadde trodd, og ved hjelp av endel NLP (Se kapittel 5) teknikker fikk vi løst opp i dette.



3.5 Selvsnakk

Ord kan få oss til å le eller gråte. De kan såre eller lege.

Ord har ikke bare innflytelse på våre følelser, men også vår framtid.

De fleste av oss er klar over hvordan ord har influert på historien, gjennom kraftfulle statsoverhoder.

Imidlertid er de færreste klar over, hvordan vi kan bruke ord for å styrke og utfordre oss selv.

Ordene som vi vanligvis velger, influerer på hvordan vi kommuniserer med oss selv og derfor vår opplevelse.

Vi kan forandre vår følelsesmessige opplevelse bare ved å endre på ordene. For å ta kontroll over vårt liv, så er det nødvendig å bevisst evaluere og forbedre vårt vokabular slik at det driver oss i ønsket retning.

Dersom vi konstant sier til oss selv at vi hater jobben og kroppen vår – vil det sansynligvis intensifisere vår negative tilstand i langt større grad enn om vi foreks. sier “jeg foretrekker noe annet ”.

Ord brukes for å representere hva vi opplever i livet. Dersom tre personer opplever samme situasjon og en opplever raseri, en sinne og en ubehag, så er dette et resultat av hvordan personene tolker situasjonen.

Ved å forandre ordene vi bruker, kan vi radikalt forandre vår livsopplevelse. Dersom vi ønsker å forandre våre liv og bestemme vår framtid, er vi nødt til å bevisst velge de ordene vi ønsker å bruke.

Ord former våre trossystem og har direkte effekt på våre handlinger, og ved å endre våre ord kan vi forandre de emosjonelle mønstrene i våre liv.

Ordene er det viktigste verktøyet for å representere noe for oss selv. Eksempelvis benytter Carly Simon ordet ”sceneskrekk” og Bruce Springsteen ordet ”oppstemthet” om den følelsen de får i magen før de skal opptre.

Carly Simon klarte i mange år ikke å opptre ”live”, mens Bruce Springsteen ikke kunne vente med å entre scenen.

Det er viktig å være presis med våre ord fordi de gir mening ikke bare til oss selv, men også til andre.

Det må også bemerkes at det ikke er meningen at vi totalt skal leve uten negative følelser.

Poenget er å leve med mer tilfredstillelse og glede i livet, og å mestre språket kan være et kraftfullt verktøy for å oppnå det.

En roer som oppnådde en olympisk medalje for en tid tilbake, ble observert før start i det han slo seg på brystet og gjentok med stor intensitet “Jeg er i kjempeform, jeg er i kjempeform, jeg er i kjempeform”.

Det er ingen tvil om at hans selvsnakk hadde stor innvirkning på hans prestasjoner.

3.6 Følelser

Mange mennesker ønsker forandring, men klarer det ikke – ganske enkelt fordi de forsøker å endre atferden som er effekten istedenfor årsaken.

Det er to følelser som har stor innvirkning på hvordan vi handler, og det er tilfredstillelse og ubehag.

Ved å forstå og utnytte denne kunnskapen, vil vi bli i stand til å endre livet slik vi ønsker det.

Dersom vi vet at vi burde gjøre noe og ikke gjør det – hva er årsaken til det? Fordi vi forbinder mer ubehag med å gjøre det enn å la være.

Dersom vi ikke tar iniativ til å gjøre det vi egentlig ønsker, er det fordi vi på et eller annet plan forbinder mer ubehag enn tilfredstillelse ved å handle.

La oss si at du ønsker å starte din egen bedrift, og opplever stor tilfredstillelse ved tanken på det. Imidlertid begynner du kanskje å tenke all risiko som er involvert, og kanskje at du vil miste det sosiale nettverket som du har i din nåværende jobb. Du begynner nå å oppleve så stort ubehag til det å starte egen bedrift, at du gir opp tanken på å gjøre det.

Hvorfor er det noen ganger slik at mennesker som opplever ubehag i situasjonen de er i, ikke gjør et forsøk på å forandre den?

Årsaken er at de har ikke nådd smertegrensen ennå, og at de på et eller annet plan opplever mer tilfredstillelse av å være der de er.

De fleste har imidlertid på et aller punkt i livet, opplevd så intens ubehag at dette medførte en radikal positiv forandring. Det er i dette øyeblikket ubehaget kan bli vår venn, fordi det driver oss til å produsere nye resultater.

Dersom vi går tilbake til Per, så lot han i utgangspunktet være å rydde opp i konfliktsituasjonen fordi han ønsket å unngå de ubehagelige følelsene som da kunne dukke opp. Tiltross for at han visste at de ville gi større ubehag på sikt, så valgte han det som ga minst ubehag i øyeblikket.

Imidlertid kom det til et punkt hvor han visste at han ikke kunne fortsette slik, og dersom han ikke handlet raskt ville det sansynligvis virkelig bli ubehagelig.

Arne som overtok familiefirmaet, gjorde det for å unngå ubehaget av å skuffe sine foreldre. Etterhvert ble ubehaget ved å svikte seg selv så sterkt, at han ikke lenger kunne leve med det. Han valgte derfor å konfrontere sin familie og endre karriere.

På samme måte opplevde John så intens smerte ved å gi avkall på sine drømmer, at han tiltross for store utfordringer nådde sitt mål om å lykkes som bedriftseier.

Årsaken til at mange ikke når sine mål, er at de ikke er villig til å gå gjennom det kortsiktige ubehaget.

Hans var i utgangspunket ikke villig til å gå gjennom abstinensen ved å slutte å røyke - for på sikt å få en god helse.

Det ble etterhvert svært ubehagelig å forholde seg til sin egen og familien sin reduserte helse – noe som resulterte i å bryte tilvante mønster i positiv retning.

Hver dag er fyllt av disse følelsesmessige forhandlinger, og vi veier våre handlinger i forhold til den innflytelsen de vil ha på oss.

Noen av verdens mest velstående forretningsmennesker og noen av de fremste velgjørere for menneskeheten er drevet av akkurat samme drivkrefter - nemlig tilfredstillelse og ubehag.

En velstående person kan være drevet av tilfredstillelsen av å ha de flotteste tingene, anseelse, makt og posisjon. Den samme personen føler kanskje intens ubehag ved å være nest best eller leve som et gjennomsnittsmenneske.

En som ønsker å hjelpe andre mennesker er drevet av de samme kreftene. De opplever smerte når de ser at andre lider, og opplever tilfredstillelse når de kan hjelpe.

Hva vi forbinder ubehag og tilfredstillelse med, vil være bestemmende for hvordan våre liv blir.

Dersom vi tilfører sterkt ubehag og tilfredstillelse i forbindelse med en oppførsel eller et følelsesmessig mønster, er det stor sjanse for at vi vil endre mønster og oppførsel.

Ved å forstå disse drivkreftene kan vi forandre hva som helst i livet.

Vi liker å tro at at vi er drevet av intellektet, men faktum er at vi reagerer instinktivt på tilfredstillelse og ubehag.

Noen ganger klarer vi å overmanne nervesystemet og løser problemet.

Imidlertid vil det bare være midlertidig, dersom vi ikke har eliminert årsaken til problemet.

Dersom vi ønsker varig forandring, må vi knytte ubehag til vår gamle oppførsel og tilfredstillelse til våre nye.

Når vi er i en intens negativ eller positiv følelsesmessig tilstand og samtidig får tilført et stimulus, så vil disse to bli nevrologisk forbundet.

Dersom vi senere får tilført samme stimulus, så vil vi oppleve samme følelse.

Reklameindustrien har utnyttet dette i alle år. Det vil si at de ved hjelp av bilder og lyd får den enkelte til å assosiere positive følelser til et produkt.

Vi kan bruke denne kunnskapen til å ta kontroll over våre egne liv.

Det gjør vi ved å forbinde så intens ubehag ved det som er uønsket, at vi ikke engang vurderer å gjøre det igjen.

Deretter kan vi forbinde sterk tilfredstillelse til den atferden vi ønsker. Gjennom repitisjon og følelsesmessig intensitet, kan vi kondisjonere denne atferden i oss selv.

Ubehag og alle negative følelser bunner ut i frykt, og faktisk så er det sånn at det meste som er verdifullt for oss setter krav til at vi tar kontroll over frykten.

Ofte er det også sånn, at den frykten som kontrollerer våre liv er helt ubegrunnet.

Bokstavene i det engelske ordet FEAR, kan symbolisere False Evidence that Appears Real.

Oversatt til norsk kan vi si at frykt er falske illusjoner som oppleves som virkelig.
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