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Introduktion

”"Nar vores tanker, ord, felelser og handlinger rammer malet samtidig, skaber vi et gennembrud
— det er uundgéeligt! Ganske som tyngdekraften er en naturlov, der virker, uanset hvor vi
befinder os, er der naturlove, som aktiverer gennembruddets kraft. Vi skal Ire de love at

kende og udnytte dem til fulde.”

O N

| dette kapitel far du
BOGENS FORMAL

VIGTIGT
Personlig udpakning som guideline

AFKLARING
gennembrud.nu-systemet, fra tanke til handling

INDSIGT
Om forfatteren

KOM | GANG
Quick-guide A-Z

Pa hjerte

"Gammel vin p& nye flasker, en bog mere om evig
lykke og 12 step til det lyserode liv!” Endnu en
smartenheimer har valgt at breege op om sine lomme-
filosofier, teenker du méaske, og dine tics treekker
kraftigt i dine gjenbryn og overleebe ved tanken.
Jeg skal hurtigt indramme, at jeg selv kan vaere den
veerste, nar det kommer til fordomme om, hvad jeg
vil mgde i de bgger, jeg leeser. Igen og igen er jeg
blevet bekraeftet i mine fordomme, men jeg har
bestemt ogsd mattet konstatere, at der findes
mennesker, der vitterligt har noget pa hjerte. Jeg
har noget pa hjerte, og jeg vil ikke undskylde eller
forsvare noget som helst i denne bog. Jeg skriver,
hvad jeg teenker ud fra mine erfaringer, og jeg tror p3,
det virker! Jeg vil introducere dig til gennembrud.nu-
systemets fire vaekstfaser og ni transformationer.
Jeg vil dele, hvad jeg ved, og ikke alt kan blive for-
klaret ned til mindste detalje. Jeg er sikker p&, du
vil kunne gennemskue mine fejl og fange mig i at
tale i paradokser. Men lad nu ikke mine begraens-
ninger blive dine! Dom intet her i bogen uden forst
at prove det af. Jeg er ikke kommet sovende til ind-
holdet, og selvom jeg er ret uhgijtidelig omkring min
egen person, s er jeg gennembrud.nu-systemet —
i alle celler i min krop. Jeg lever det ud som en livs-
stil hver eneste dag.
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Introduktion

BOGENS FORMAL

Business Unusual er en fagbog med fokus p& per-
sonlig udpakning! Personlig udpakning betyder, at
du inviteres til at udfolde dit potentiale og dit jeg pa
en usadvanlig og ny made (begrebet personlig
udpakning forklares neermere senere i bogen).
Bogens mindset er et direkte modsvar til vane-
teenkning, slidte forretningsklicheer, misforstaelser
om individets reelle potentialer og "business as
usual”-religionen. Det er vigtigt at forsta, at enhver
investerings-, optimerings- eller forretningsradgiv-
ning i virkeligheden er personlig radgivning. Ingen
har nogensinde skabt et gennembrud baseret pa
veerktgjer eller ressourcer alene. Det er nye tider,
og linket mellem vores personlige form&en, og
hvad vi kan vaere med til at skabe, vil blive mere og
mere tydeligt. Det handler om at veere med i spillet
allerede nu, og Business Unusual er mit indspark til
dig, der gnsker at tilegne dig evnen til at skabe gen-
nembrud. Jeg har valgt en form, som leverer prin-
cipper frem for veerktojer. Vaerktojer er resultatet af
produktionstankegangen, som for laengst er
uddad, hvorimod principper er fremtidens succes-
vaeksthormon. Disse principper “skal” implemente-
res i din hverdag, ved at du skaber dine egne vaerk-
tojer. Et veerktej i denne sammenhaeng er de sma
rytmer og "tricks”, som viser sig at vaere lige pree-
cis det, der far dig til at implementere og udnytte
principperne i hverdagen. Derfor skal du selv
beslutte, om det skal veere en seddel pa dit skrive-
bord, en tattoo pa balden eller noget helt andet, der
sikrer dit gennembrud. Uanset hvad, s handler
succes i fremtiden om at gere noget nyt. "Business
as usual” er ded, og "business unusual” er frem-
tidens preemis! Jeg bliver ikke udelukkende
fagspecifik omkring f.eks. salg eller ledelse, da jeg
har valgt en form, der sikrer et solidt og bredt
fundament. Ligeledes vil jeg levere budskabet med
tre virkemidler:

1. Provokation
2. Eftertanke
3. Forklaringer/teori

Det betyder, at provokation og eftertanke fylder ca.
2/3, og resten er teori. Formalet er at gere det
muligt for dig at skabe et personligt gennembrud.
For meget teori fordummer os i virkeligheden og
forhindrer os i at gere noget praktisk ved “det”.
Bogen guider dig gennem gennembrud.nu-syste-
mets fire vaekstfaser og ni transformationer for at
manifestere, at folgende udviklingsfilosofi bliver en
del af dig: For at f& optimalt udbytte af vores faglige
kompetencer, som er dem, vi tjener penge pa og
skaber resultater med, ma vi have veludviklede
personlige/menneskelige kompetencer. Dette opnas
ved at stimulere disse tre punkter i kronologisk
raekkefolge:

1. Personlig kompetence
2. Strategi
3. Veerktojer

Det betyder, at nar du laeser bogen, vil 2/3 fokusere
pa at skabe grobund for nye personlige kompetencer
og strategier, og 1/3 del vil fokusere pa veerktejer
og hvad du kan gere. Provokation stimulerer per-
sonlige kompetencer. Eftertanke stimulerer strategi,
og teori hjeelper os med at bygge de rigtige vaerk-
tojer. At se bogen som en samlet proces frem for blot
en laerebog, vil gore oplevelsen langt mere kraftfuld
for dig. Et eksempel pa de tre punkter herover: Jeg
kan veere nok sa dygtig ved mit eget skrivebord, altsa
have en hgj faglig kompetence, men vil jeg skabe
et gennembrud, skal min evne til at formidle min
viden til andre veere veludviklet. Formidling ses som
en personlig kompetence, hvor gkonomi, salgsteknik
og ledelsesveerktgjer bliver anskuet som faglige
kompetencer. Den typiske proces, der forer til et
gennembrud, er som oftest:
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1. Erkendelse af begraensninger
2. Transformation
3. Gennembrud

Evnen til at skabe gennembrud er efter min mening
en af de allermest afgerende menneskelige kompe-
tencer, der findes. Hvis ikke vi forméar at bryde igennem
p& de omrader af vores liv, der virkelig betyder
noget for os, opstar der hablashed, sorg og despe-
ration. De seneste par ar har vist sig som et rigtig
godt eksempel p& dette: virksomheder gik fra stor-
hed til forfald pa f& méneder! P4 den anden side,
nar det lykkes os at bryde igennem, er livet en helt
anden storrelse at vaere en del af. Mennesker og
virksomheder har gennem krisen grebet de aendringer,
tiderne har bragt med sig, og skabt mere vaerdi og
bedre grundlag herpa. "Tiderne” pavirker nogle pa
én made og andre p& en anden - vores personlige
kompetencer pavirker tiderne.

Nar ferst vi har leert principperne, der skaber
gennembrud, at kende, kan vi bruge dem pa alle
omrader i vores liv. Dynamikkerne bag den gennem-
brydende kraft er ikke begraenset til f4 omrader,
men kan bredes ud og bruges der, hvor vi gnsker
det. Jeg tror personligt pa, at vi er pa vej ind i tiden
for personlig udvikling version 3.0, som baerer praeg
af en helt ny fordybelse, erkendelse og modenhed.
Her bliver det tydeligt for os alle sammen, at grund-
preemissen for at skabe udvikling starter med
personlig udpakning. Hvordan kan vi tage et
produkt, vi endnu ikke har pakket ud, og begynde
at forbedre det? Det er ganske simpelt ikke muligt.
Vi ma starte lige her og nu, hvor vi er lige nu, og
ikke andre steder end der. At udvikle sig personligt,
at udvikle en virksomhed, at udvikle et land starter
med, at vi laerer personen, virksomheden eller landet
bedre at kende, og forstar nogle af de mere grund-
leeggende dynamikker, der pavirker os, dem eller

den. Hvordan dette geres i praksis, vil de ni trans-
formationer leere dig.

Det er ikke muligt at forbedre noget, som vi ikke
kender plusserne og minusserne ved. Selvfolgelig
skal vi forsta vores feelles psykologi (DISC, JTI og
andre typologier), markedernes bevaegelser og til-
treekningens kraft, men hvis vi som individer eller
virksomheder ikke kender os selv — s hjaelper det
os ikke at kende omsteendighederne! "Kender os
selv” betyder, at vi har evnen til at gennemskue,
hvor og hvordan vi virker, og hvor vi ikke virker.
Denne udpakning er i bund og grund helt logisk, og
alligevel findes der tusindvis af historier, som
beskriver forseg pa udvikling og optimering, uden
at den ngdvendige selvindsigt har veeret til stede
som udgangspunkt. Mange forsgger at gere selv-
indsigt til en metervare, men det er den altsa ikke.
Meget udvikling, reducering og optimering ender
med at blive bygget pa en base af fornaegtelse af,
hvordan tingene i virkeligheden forholder sig. Jeg
opdagede dette princip tydeligt i mine forste ar
som uddannet psykoterapeut. Folk kom til mig
med en enorm vilje til at tale om alt muligt andet,
end det deres reelle udfordring var. Faktisk var
udgangspunktet for terapi for mange at finde en
smutvej uden om deres reelle problem. Da jeg
begyndte min erhvervskarriere, opdagede jeg, at
dette princip ogsa gjorde sig geeldende her. Man
brugte hundredtusindvis af kroner p& at uddanne
de ansatte og udvikle systemer, der skulle szelge
mere, optimere noget eller bare skabe noget nyt.
Alt dette uden at man sa i gjnene, at den reelle
udfordring handlede om noget helt, helt andet.
Dette “andet” vil jeg igennem bogen redeggare for.
Det gik op for mig, at hverken en virksomhed, en
familie eller et universitet nogensinde kan blive
bedre, hvis ikke individerne, der skaber rammerne,
bliver bedre. Bedre betyder ikke, at der er noget
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galt — bedre betyder dygtigere til at skabe det, der
for individet, virksomheden eller landet er succes.
For at blive bedre er det i sagens natur afgerende,
at vi ved lige preecis, hvor vi stér, og hvad vi kan og
ikke kan. Det oplever jeg egentlig i princippet, at
der arbejdes med mange steder — men det foregar
kun pa det faglige niveau. Det kan veere det faglige
i at veere saelger, leder, mor, far eller skraldemand.
Udfordringen herved er, at uden veludviklede per-
sonlige kompetencer vil vi aldrig fa fuldt udbytte af
vores faglige kompetencer. Hvad hjaelper det, at
jeg er verdens dygtigste gkonom, hvis ikke jeg kan
kommunikere min viden ud i virksomheden pé& en
made, der ger, at virksomheden baerer preeg af det,
jeg ved? Hvad hjeelper det, at jeg kender alle ledel-
sesvaerktgjerne, hvis min personlighed er utilta-
lende, og ingen gider bruge tid sammen med mig?
Jeg har set den ene efter den anden feel-good los-
ning, som har givet sig ud for at veere det, der er
trendy lige nu, uden at kunne tilbyde et reelt og
blivende gennembrud.

Grunden er, at feel-good lgsninger ensidigt tilbyder
os det, vi GERNE VIL HAVE, men ikke det, vi HAR
BRUG for. Det er lidt ligesom vores bern; de vil rig-
tig gerne have cola, men det er ikke det, de har
brug for. Mange gange fokuseres der smalt pa
resultatet; penge, at vinde, at f& bern eller hvad
onsket nu matte veere. Vi fortaber os i tankesazet,
der accepterer, at succes som begreb kun defineres
ved at nd frem til malet, og ikke ogsé ved maden, vi
nér frem pa. En 100-meter kan vindes ved at vaere
den, der Igber hurtigst, men ogsé ved at spaende
ben for den, der lgber hurtigst. gennembrud.nu-
systemet kendetegnes ved, at der ikke blot fokuse-
res pa at nd malet, men ogsa pa maden, vi ger det
pa. Disse to faktorer smeltes sammen og deekker
begrebet udvikling. Hvis jeg slar verdensrekorden i
100-meter, handler det selvfglgelig om at vinde,

men bestemt ogsa om, at min sejr er med til at lofte
andre. | virkeligheden er der ingen mennesker, der
skaber resultater alene, og at anerkende andres
rolle, og ikke mindst belenne den, nar vi treckker
vores sejre i hus, er en af de grundleeggende og
afgerende veaerdier i gennembrud.nu-systemet. Jeg
tror pd, at succes skal veere helstgbt og ikke kun
males pa& ego-resultatet! Derfor tages bade det
personlige og det faglige element under keerlig
behandling i Business Unusual.

Det er reelt ikke sveert at dreamme om et mal: "Jeg
vil veere rig, lykkelig, slank og beremt.” Men var det
sd simpelt at bryde igennem, manifestere et
gennembrud og opleve succes i den "fysiske verden”,
ville en langt sterre procentdel af os rent faktisk
gore det.

Vi ville nyde succesens frugter, sikre vores pensioner
og smile lykkeligt til vores partner dagen lang -
men det geor vi ikke! Vi tumler rundt — den ene dag
er vi oppe og flyve, den anden er vi i kulkaelderen.
Vi forfalder til at tro, at fordi vi har pengene, er det i
orden, at prisen var fire segteskaber samt kontak-
ten til vores barn. Teend for erhvervsnyhederne, og
iagttag adfeerden p& aktiemarkederne. Her ser vi
det, jeg kalder ”abe-sindets” natur udfolde sig i
fuldt flor (jeg vender tilbage til abe-sindet senere),
og der udvikles pa ALT andet end de bagvedlig-
gende menneskelige kompetencer. Vores penge-
problemer handler ikke om kapitalismen, men om
menneskers personlige forhold til penge. Direkto-
rens personlige forhold til, hvad der er god forret-
ning, vil altid preege virksomheden voldsomt, og
hvis markederne aendrer sig, og hans eneste fokus
er at eendre virksomheden, og ikke sig selv og dem,
der arbejder der - ja, s& har alle, der er afhaengige
af virksomheden, et problem. Jeg har i min tid
mgdt rigtig mange topledere, der ikke engang var
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teet pd at kende sig selv. Jeg har ogsa set andre
ledere skabe personligt gennembrud og set, hvordan
dette har optimeret virksomheden i en grad, der
virker mirakulas. Det er ikke mirakulgst — det er helt
logisk set med de briller, der betragter verden via
de naturlove, der skaber gennembrud. Er du pa
plads med det hele, foler du ikke, du kan bryde
mere igennem, ved du alt, hvad der er at vide om
succes — sd smid bogen her vaek! Du kan ikke
bruge den til noget.

Men har du bare den mindste gnist til noget mere
eller noget nyt, sa har jeg en invitation til dig: Laeg
dine fordomme og det, du allerede tror, du ved, pa
hylden, imens du leeser Business Unusual. Lad dig
ikke forstyrre af dine tanker og folelser. Lad ikke
dine fordomme stoppe dig! Jeg vil bevidst provo-
kere dig. Jeg vil med vilje prikke til dine eksiste-
rende idéer og succes-formularer. Jeg vil vende
kendte succeskoncepter p& hovedet, og jeg vil
udfordre den geengse made at teenke forretning,
udvikling og succes pa. Business Unusual handler
om, at vi ikke falder i den kategori af mennesker,
der ”kun” taler om at ggre noget nyt, men at vi rent
faktisk er i den gruppe, hvor vi gor noget nyt, og pa
den méade er med til at szette den nye dagsorden.
Jeg har ét formal, og det er at skabe et gennem-
brud, der sender en positiv chokeffekt igennem
dig. Det eneste, det kreever af dig, er, at du abner
hjernen og prover principperne af i praksis. Jeg
onsker, at du far en ny gennemslagskraft ind under
huden, at du i enhver celle i din krop ejer, hvor
effektfuldt det er at benytte gennembrud.nu-syste-
met fuldt ud - at synkronisere vores tanker, ord,
folelser og handlinger.

© VIDSTE DU, AT ...

Synkronisering er det at gere ting samtidig
eller at bringe flere haendelser til at ske
i et tidsmaessigt afhaengigt forhold.

Jeg onsker, at du kommer til at opleve, hvor bane-
brydende det er at tage udgangspunkt i dine per-
sonlige kompetencer, ndr du ensker at fa fuldt
udbytte af dine faglige kompetencer. Vil du vaere et
bedre menneske, en bedre foreelder, leder, salger
eller noget andet er ligegyldigt. At synkronisere
vores tanker, ord, folelser og handlinger aktiverer
en naturlov — naturloven for gennembrud. Naturlove
er ligeglade med hvor, hvordan og til hvad, vi bruger
dem, de er bare de love, naturen virker under.

VIGTIGT
Personlig udpakning som guideline

Hvem har ikke hgrt ordsproget: "Det handler ikke
om at vinde, det handler om at veere med!”? Men
hvad er det nu for noget? Hvis jeg forestiller mig en
karriere, hvor jeg er med, men ikke "vinder” nye
erfaringer, viden og muligheder, eller et forhold,
hvor jeg er med i hverdagen, men ikke i lzengden
“vinder” min elskedes hjerte, mine bgrns tillid og
min egen selvrespekt, hvad er det hele sa veerd?

Vi er afheengige

Uanset hvilke mal, jeg har, eller hvilke mal, du har
- er vi afhaengige af andre mennesker for at opna
succes. De andre er dem, der kaber vores produk-
ter, som igen betaler for alle vores dremme. De
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andre er dem, der forelsker sig i vores personlighed
og deler resten af livet med os. De andre er dem,
der roser os for vores indsats og belenner os med
deres anerkendelse. Derfor er vores evne til at
opbygge og vedligeholde relationer til andre men-
nesker afgerende for, i hvor hgj grad vi har succes.

Sadan skaber vi gennembrud

Vi kan vende og dreje ting i alle mulige retninger,
men nar det handler om succes, ender vi altid med
vores egne personlige muligheder og udvikling.
Og én ting, vi kan konkludere, er, at succesfulde
mennesker har helt bestemte ting til faelles, som de
aldrig afviger fra. De har evnen til at rette alle deres
personlige ressourcer mod det samme mal. Der er
fire afgerende principper, som alle mennesker
indeholder: tanker, ord, falelser og handlinger — nar
vi lzerer at rette dem mod vores mal samtidig, sker
der et gennembrud.

Ligesom tyngdeloven treekker i os

Prov at g& op pa 5. sal og leen dig ud over altanen.
Pa et tidspunkt treekker tyngdekraften os ud af
balance, og vi ender med at falde ned. Tyngde-
kraften er en naturlov, som vi leerer at kende og kan
bruge til bade egen fordel og ulempe. Kender vi
ikke tyngdelovens praemisser, er en ting helt sikkert
- vi kommer galt af sted. P4 samme made er det
med personlig, forretningsmaessig eller anden
udvikling; kender vi ikke de naturlige principper,
det foregar under, kommer vi galt af sted. En af de
STORE fejltagelser, der foregdr i optimeringens
navn, er, at vi udvikler p& ting, vi grundlaeggende
ikke har indsigt i. Der er ting, der traekker os mod
fiasko, og der er ting, der trackker os mod succes,
og sa lzenge vi ikke kender disse principper ordent-
ligt, kan vi uanset omstaendigheder eller andet ikke
fa optimalt udbytte af situationen. Personlig udvik-
ling er et glimrende eksempel. Hvis vi ikke kender

vores egen succes- og fiaskosammensaetning
grundigt — og heller ikke kender gennembruddets
naturlov — og begynder at udvikle os selv, er der en
rimelig logik i, at resultatet vil blive begreenset.

Vi skal i forste omgang ikke udvikle os selv og blive
en bedre version af os selv — vi skal pakke os selv
ud, se ”produktets” fordele og ulemper, seette
dem effektivt i spil, og nar vi har samlet en tilpas
maengde erfaringer, begynde udviklingen, eller opti-
meringen, om man vil. Det betyder, at forste tiltag
er at laere sig selv og de "naturlove” at kende, som
vi opererer ud fra; det er personlig udpakning!
Bagefter bruger vi vores erfaringer fra denne proces
til at optimere; det er personlig udvikling.

Jeg har ofte set folk forvente, at fordi de teenker
positive tanker, skal der ogsa ske positive ting i
deres liv. Men succes handler ikke kun om tanker.
Succes handler ikke om, hvad vi synes er retfeerdigt
— men langt mere om, hvad vi veelger at gere. Og
hvis ikke vi leener os ud over altanen, trackker tyngde-
loven os ikke ned pa gaden. Sadan er succes ogsa
- den ligger ude p& kanten, og her vil det veere
smart at lzene sig ud over.

Med gnsket om dit gennembrud,
Christian Campbell, 2010.
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AFKLARING
gennembrud.nu-systemet, fra tanke til handling

"Vi bruger alle sammen allerede gennembrud.nu-
systemets principper i vores liv. Det er vigtigt at
vide, at de principper, der skaber succes, er de
samme principper, der skaber fiasko.”

gennembrud.nu-systemet leverer principperne, der
skaber synkronisitet mellem vores tanker, ord,
folelser og handlinger. Jeg plejer at sige, at syste-
met leverer "how to do, what to do”. Jeg har valgt
at kalde summen af gennembrud.nu-systemet for
Succes Management. Succes er bygget af steerk
og effektiv ledelse! Hvis vi lader st til eller tror, at
fokus pa tanker alene, eller en god kommunikation
alene, eller positive folelser alene, eller en smart
adfeerd alene, kan klare aerterne, vil vores indsats
blive belgnnet med fiasko. Det handler om, at "jeg”
tager lederskabet og ansvaret for min og min grup-
pes succes, og at "du” tager ledelse for din. | sam-
arbejdet er din succes min succes, og det gar selv-
folgelig ogsa den anden vej. Det samme forhold
gor sig geeldende imellem de fire gennembrud.nu-
vaekstfaser. Er samarbejdet imellem vores tanker
og f.eks. folelser darligt - ja, s& hester vi frugterne
heraf. Lige preecis dette forhold ger sig gaeldende
hver dag. Vi teenker et og gaor noget andet. Vi siger,
at vi vil gore noget, men overgiver os til de folelser,
der hellere vil noget andet. Vi bruger naturloven for
gennembrud aktivt til at skabe fiasko for os selv
med. Der findes alle mulige successtrategier, som
forsgger at bypasse dette forhold og springe fra ruin
til slot p& en uge, men det svarer til at forsege at
ignorere tyngdekraften. Tyngdekraften er altsa ogsa
den, der sorger for, at det er nemt at cykle ned ad
bakke. Succes Management er et fokus og et
system. Det er en tagen det, vi onsker os, alvorligt,

og det kan bruges til lige praecis det, du gnsker at
bruge det til. Der er frit valg pa alle hylder.

Jeg vil dele nogle f&, men vigtige dele af min egen
historie. Jeg deler dem for at skabe bedre adgang
til transformationerne undervejs, s& selve Succes
Management-begrebet giver mere mening for dig.

INDSIGT
Om forfatteren

Personligt foler jeg mig "trukket” ind i optimering af
virksomheder og udvikling af mennesker. Jeg kan
simpelthen ikke lade vaere! Jeg har i perioder pro-
vet at leegge det pa hylden, men uanset hvor jeg
lander, gar min hjerne i gang med at optimere. Pa
et tidspunkt accepterede jeg denne del af mig selv
og begyndte at kultivere den. Min beslutning blev,
at nar nu jeg ikke kan lade veere, vil jeg veere den
bedste til det. Derfra er der Igbet rigtig meget vand
igennem &en, og mit fokus er i dag mere pa den
forskel og pavirkning, jeg kan levere, end om jeg
selv er god eller darlig. Min interesse er det store
billede, og hvis jeg kommer til at fokusere for
meget pa de ting, der er ligegyldige for mig, mister
jeg mit drive.

En stzerk naturlov

Hvis du er udstyret med menneskegjne — er det
sveert at se i morke. Har du fire ben, kan du lgbe
hurtigere end dem, der har to ben! Sadan er reglerne
- sadan er naturlovene! P4 samme made er der
naturlove for, hvad der skaber succes og fiasko.
Jjne bliver slidt med alderen, og det samme ger
ens ben (krop). Men evnen til at skabe succes eller
fiasko styrkes hele livet, hver dag — uanset hvilken
evne, du har, sa bliver du bedre til det (fiasko eller
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succes) hver dag. De fleste har en fin blanding af
begge - den ene dag gar det meget godt, den
neeste ikke sé godt!

Kom nu af sted - du kan ikke sidde her

* Mange teenker: “Jeg skal sgu vaere rig”.

¢ S3& siger vi det til andre med ord: “Christian,
jeg skal veere rig!”

¢ Fordi det fylder i bade ord og tanke, far vi en
folelse af, at sddan skal dét veere.

* Men handlingen bliver en lottokupon i den
naermeste kiosk — og vi sidder i sofaen
og venter p3, at lykken “rammer” 0s?

Held og lotto siger jeg bare!

gennembrud.nu-konceptets kerne er at bringe os
fra tanke til handling. At skabe synkronisitet mellem
det teenkte, sagte, folte og gjorte — sa er natur-
lovene sadan indrettet, at du skaber gennembrud ...
SUCCES! Det fede ved konceptet er, at vi alle kender
det rigtig godt — ubevidst! Laer at bruge det bevidst
- og alle muligheder star &bne for dig. Jeg ved, det
virker. For det meste fortaeller andre os, at vi skal
arbejde mindre, anderledes, veere mere forandrings-
villige osv. Jeg siger: “Find ud af, hvad du er god til,
og hvor du virker — gentag dette igen og igen. Sid ikke
der, kom nu af sted! Jeg har bygget gennembrud.nu-
systemet ud fra denne filosofi.

Passion - din passion

Den eneste effektive udvikling er at finde ud af,
hvad naturloven for SUCCES er, skabe en plan, der
rykker dig fra tanke til handling, og sa ellers komme
derudad. | hele min skoletid fik jeg at vide:
“Christian, du taenker for meget!” Det var godt, jeg
ikke horte efter, for i dag kan jeg levere et super
powerfuldt gennembrud.nu koncept — netop fordi
jeg virkelig har taenkt over tingene! Ja, nogle gange
sover jeg ikke om natten, fordi knolden kvaerner

derudad. Nogle gange glemmer jeg at spise en hel
dag, fordi jeg er optaget af, hvordan man kan rykke
en salgsstyrke fra OK til fantastisk. Alt har sin pris
—at udleve en passion koster. Faktisk betyder passion
oprindeligt “lidelse”. Og herre gud, lidt mad og lidt
sevn hist og her — det er o.k., hvis jeg kan fa lov til
at skabe gennembrud for mennesker og firmaer
hver dag!

Jeg kommer fra en dysfunktionel familie og falder
klart i kategorien mensterbryder. Jeg har rykket
mig fra vred teenager til langt mere rolig og centreret
voksen. Jeg har altid kastet mig ud i livet og provet
mig frem, hvilket har resulteret i bade fiasko og
succes. Mit personlige gennembrud har skabt en
grundlaeggende overbevisning i mig: Alle kan skabe
gennembrud, og det er min passion nummer ét — at
hjeelpe s& mange mennesker som overhovedet
muligt med at skabe gennembrud, hvor de gnsker
det.

Faktuelt
Efter endt studie til psykoterapeut i 1998 har min
vej veeret forunderlig.

e Jeg har bl.a. arbejdet som salgs- og driftschef,

HR Manager og szelger.

1 2003 faldt gennembrud.nu-systemets fire

veekstfaser pa plads

® Februar 2004 startede gennembrud.nu op

* | 2006 vandt jeg en ivaerkseetterpris

* Fra 1997 og til dags dato er der leveret

ca. 5.500 individuelle sessioner og undervist

ca. 7.400 erhvervskunder.

1 2009 blev Management-By-Me-uddannelsen

grundlagt samt “Create The Future” Sessions

og CEO-conversations

¢ | 2010 grundlagde jeg og begyndte at udgive
breakthrough.now magazine
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Jeg tror pd, at et af de allervigtigste elementer i
succes er systemer. At vi finder systemer for alle de
ting, som er med til at hjelpe os teettere pa malet.
Hvorfor er det, at s& mange mennesker lzegger planer,
hvis skaebne er skuffen med udskydelser, og drom-
mer om guld og grenne skove og ender med at "bo
fattige i en bivuak i erkenen”? Min erfaring siger mig,
at det handler om systemer. For rigtig mange men-
nesker er systemer synonymt med kedsomhed. Det
er noget tort, rutinepreeget skrammel, som udeves af
ngrder — men vil vi have succes, er det tid til at gore
op med denne lidt barnagtige dovenskab.

Tulipanen, der overlevede 70 minusgrader

Jeg vil bestemt ikke pastd, at jeg ALTID har haft
onsket om at skrive en bog, og at dette endelig
sker nu. Virkeligheden er, at jeg ikke lzengere kunne
ignorere impulsen. Jeg har ellers gjort en heftig
indsats i mange ar, men den blev ved med at
presse sig pa, og uanset hvad jeg har gjort for det,
har jeg ikke kunnet slippe af med den. Bogidéen
har veeret lidt ligesom en irriterende moster, som
bliver ved med at sperge til, hvad man skal veere, nar
man bliver stor. Psykoterapeut, szelger, leder, Succes
Manager og - forfatter? Sjeeldent har jeg begivet
mig ud i s& mange overspringshandlinger, som jeg
har gjort for at slippe for at skulle skrive. Men —
langt storstedelen af mit karriereforlab er udtaenkt
langt smartere og mere nuanceret af "universet”
end af min egen fantasi, og det samme gor sig
geeldende for denne bog. Bogen er en naturlig
konsekvens af alle de tanker, erfaringer og oplevel-
ser, som forte mig til gennembrud.nu-systemet.
Jeg ma indremme, at jeg p& nuveerende tidspunkt
er stolt af, at den landede pa mit skrivebord.

Denne bog er vokset ud af min personlige rejse.
Den er vokset ud af at iagttage andre mennesker
skabe gennembrud. Den er vokset ud af visionen

om, at mennesker pa et tidspunkt nér til det punkt,
hvor vi ikke bare gnsker at dromme — men beslutter
os for at skaere alle begraensninger og naive idéer
fra og gore det, der skal gores, uanset modstand,
afvisning, kamp og nedgerelse.

gennembrud.nu-systemet defineres

Jeg har solgt, jeg har produceret, jeg har ledet, jeg
er blevet ledet. Jeg har fyret, jeg er blevet fyret. Jeg
har gjort det godt, jeg har gjort det darligt. Jeg har
skabt succes, og jeg har skabt fiasko, men i 2004,
efter en benhard skilsmisse i 2002/2003 med dertil
hgrende personligt og gkonomisk sammenbrud,
samlede jeg mig selv og min gkonomi sammen
igen. Jeg systematiserede mine faglige veerktojer
og mine personlige erfaringer og formulerede det
faerdige gennembrud.nu-koncept. Fra 2004 til 2005
arbejdede jeg benhardt bade med store virksom-
heder som bl.a. Dell Computer Denmark, Debitel
Denmark og Plantedirektoratet samt mindre virk-
somheder som IKL-produkter, PersonaleBgrsen og
SAC-Leasing. Jeg arbejdede med ledere, szelgere
— individuelt og i grupper. | 2005 konverterede jeg
gennembrud.nu-konceptet til gennembrud.nu-syste-
met, som i dag bestar af ni transformationer, der
skaber synkronisitet mellem tanker, ord, folelser og
handlinger. Mange virksomheder og pioner-
personligheder har efterfalgende fulgt systemet og
skabt gennembrud — NU!

Vi siger ét og ger noget andet. Vi gnsker os penge,
men taler ikke penge-sproget. Vi faler os klar, men
leverer ikke handlingen. Der er rigtig mange fine
succesveerktojer, men de hjeelper os ikke, hvis vi
ikke har en effektiv successtrategi. gennembrud.nu-
systemet er en successtrategi, der tager udgangs-
punkt i autenticitet og troveerdighed - at vi skal
pavirke, rore ved og seette bevaegelse i gang, bade
hos os selv og andre. Nar vores tanker, ord, folelser
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og handlinger arbejder i samme retning, far vi gen-
nembrud — det er en naturlov! Nar vi leerer denne
synkronisitet, kan "universet” simpelthen ikke andet
end at belenne os med et gennembrud. Om vi tror
pé tyngdeloven eller ej — den er ligeglad — den
treekker bare i os! Der er ogsa naturlove, der traekker
os hen imod succes, og den samme naturlov kan
treekke os hen imod fiasko. Prgv de ni transforma-
tioner af, lad vaere med at lade dine overbevisnin-
ger styre, om du forsgger eller ej. Jeg har fortalt
denne del af min historie for at vise en pointe. Jeg
har ikke teenkt én eneste tanke, uden ogsa at prove
den af i praksis, og jeg haber, det vil skabe et rum i
dig, der giver dig mulighed for at gere dine egne
erfaringer med gennembrud.nu-systemets ni trans-
formationer.

KOM | GANG
Quick-guide A-Z

Der er tre elementer, der udvikles
i gennembrud.nu-systemet:

1. Personlige kompetencer
2. Systemer, strategier og principper
3. Veerktojer

Disse tre elementer synkroniseres via fire
veekstfaser

1. Tanker
2.0rd

3. Folelser
4. Handling

Faserne er opdelt i ni transformationer

. Tanker om fortiden

. Tanker om fremtiden

. Tanker om mig selv/andre

Ord, der inviterer

Ord, der afviser

. Folelser, vi har

. Folelser, der har os

. Adfeerd, der understotter vores mal
. Adfeerd, der underminerer vores mal

©ONDT AN =
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O
BUSINESS UNUSUAL
Styr retningen for dit gennembrud!

AFGORELSEN — Egteskab eller skilsmisse?

"Vi forelsker os hovedkulds i rigdom, kerlighed,
Iykken, rejse jorden rundt, fa bgrn — ja, you name it!
Sa kommer hverdagen, forelskelsen laegger sig, og
"kaerligheden” til mélet skulle gerne tage over.

Det reelle ”parforhold” stér sin prove — skal vi ga
igennem ild og vand sammen (mélet og dig), eller
skal vi ”skilles”?”

O

| dette kapitel far du

AFGORELSEN
Kgteskab eller skilsmisse?

TALENT vs. HELD
Lotto eller gar-det-selv millionaer?

KZARLIGHED VED FORSTE BLIK?
Flet fingre med dine talenter

VAR USADVANLIG
Kernen i et gennembrud!

Inspiration til dette kapitel

Alt, hvad vi gnsker os, har en pris, og spergsmalet
er, om vi har lyst til at betale den pris? Er mit onske
mit eget, eller er det et "adoptivbarn”? Grunden til,
at lige preecis de to spergsmal er vigtige, er, at succes
- et gennembrud - kreever en solid indsats. Er mal-
saetningen personligt forloren, vil vi altid falde i den
keempestore kategori af mennesker, der giver op,
lige for vi nar frem.

© VIDSTE DU, AT ...

Lykke er en folelse, som saetter os i en
tilstand af velveere? Lykken siges at vaere
individuel. Hvad der foles som lykke for en
person, foles ikke nedvendigvis som lykke
for en anden person. Betegnelsen lykkeglimt
bruges mere om en kortvarig lykke.
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TALENT vs. HELD
Lotto eller gar-det-selv millionaer?

”Min” indre succes-svamp resonerer spontant ved
udsigten til hurtig lindring. Rigdom-zapp-pillen flas
af hylderne hurtigere, end industrien kan na at pro-
ducere den. En ting er helt sikkert — den formular
virker for udbyder, men ikke ret ofte for aftager!
Vi fristes til de hurtige lesninger. Vores lotto-begaer
spirer, og vi lander pad den mentale sofa, hvor vi
skifter kanal mellem en dramaserie og et syret reality
show. Imens vi dremmer om hurtig rigdom, tjener
andre styrtende med penge pa at underholde os,
imens vi venter pa lykkens lune.

Jeg tror p4, at alle mennesker kan bryde igennem.
Jeg tror pd, at vores tankegang er en afgerende
faktor, men jeg er ogsa overbevidst om, at det ikke
kan sta alene. Det er ikke nok at teenke positive
tanker og lave dremmeplancher, som haenger og
blinker pa spejlet i soveveerelset. Hvordan vi kom-
munikerer, hvilke folelser vi dyrker omkring vores
mal, og hvilken adfeerd vi mgder malet med, er
ligesa afgerende som tankegangen - og ingen af
delene virker uden at "samarbejde” med de andre.

Det er sa yndigt at felges ad

Men i forhold til et gennembrud er det ikke "kun”
yndigt — det er ngdvendigt! Vores tanker, ord, folelser
og handling SKAL arbejde i samme retning (gen-
nembrud.nu-systemet), men vejen til, at de rent
faktisk gor det, er individuel, og skal tilpasses det
enkelte menneske og dets omstaendigheder. MEN
principperne, der forer dig derhen, er de samme,
der gor sig geeldende for os alle. Vi duplikerer
Steve Jobs, Ford, Anthony Robbins og Simon Spies,
men det, de kan, er opstaet ved, at de er gaet deres
egen individuelle vej, og fanger vi ikke principperne
i historierne, vil de ikke hjeelpe os overhovedet.

Nok kan det inspirere os, men hvis vi tror, vi kan
copy/paste succes, vil vii 97 % af vores tid her pa
jorden veere frustrerede. Formularer og efterligning
kan ikke mere end at give os et fokus-punkt at
sigte efter, og succes kreever bade handling og
vedholdenhed.

KARLIGHED VED FORSTE BLIK?
Flet fingre med dine talenter

Hvis jeg mangler penge og gerne vil veere rig, er
forste step at finde ud af, hvad mit penge-tankesaet
i virkeligheden er — og lave det om til noget, der
virker. Det er f.eks. sveert at blive rig, hvis vi har et
penge-tankesaet, der kun tager hensyn til gkonomisk
sikkerhed og ikke skonomisk overflod. Sikkerheds-
tankesaettet alene kan IKKE skabe overflod, det
kan skabe sikkerhed. Derfor er ”If you can dream it,
you can do it” relevant, men vi er kun lige startet -
og malet skal ikke kun vaere muligt i hovedet, det
skal jo ogsé veere muligt for os i virkeligheden!

Hvis du siger det!

Som jeg skrev for: det er besnaerende, hvis bud-
skabet leveres i et sprog, jeg allerede kender. Som
Succes Manager konfronteres jeg hver dag med
kommunikationens udfordringer. Nar jeg gnsker at
levere et budskab, skal mit sprog veere forstaeligt
for modtageren. Omvendt ved jeg ogs4, at hvis min
kunde gnsker at tiltraekke sig flere penge, skal han/
hun ogsa laere et nyt sprog — pengenes sprog. Er
han ikke villig til det — er han fortabt. Vil han gerne
have radgivning, er den nemmeste vej for ham at
lzere det sprog, dem, der kan hjaelpe ham, taler. Vi
ender ofte der, hvor vi kraever, at "de andre” skal
kommunikere pa vores sprog. Men hallo! Det er jo
os, der vil have radgivningen!
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Folelser er naglen

Jeg tror, vi alle kender dette eksempel i en eller
anden form. Jeg onsker mig at tabe 10 kg, men det
ma lige vente lidt, for jeg skal lige veere feerdig med
at eede de her kager forst? Vi udskyder til i morgen,
p& mandag, efter sommerferien, og vi kan da ogsa
bare lave det til vores nytarsforseet. Problemet er
"bare”, at sa leenge “det” er udskudt, virker det ikke.

© EFFEKTIVE SUCCES-FORMULARER

1. Vil du gerne tabe dig? Lesning:
/Ed faerre kalorier end du forbreender.
2. Vil du gerne veere rig? Lasning:
Tjen mange penge og brug faerre
end du tjener, invester smart og veer
ikke gradig.
3. Vil du gerne veere den bedste til
noget? Lasning: Hav stort talent
og traen mere, smartere og hardere
end de andre.

Men ndr nu vi kender formularen

- hvorfor rykker det sa ikke?

Simpelthen fordi vi ikke har opdraget vores falelser
til at elske den indsats, vores mal kreever. Ja, jeg
mener opdraget! Jeg har medt fodboldspillere, der
vil p& landsholdet men HADER Igbetreening — eller
saelgere, der vil veere den bedste, men mener de er
for store navne til at ringe kanvas. S& vores dremme
er ikke nok — vi skal kende indsatsen og treene
vores folelser i at holde af den, og vores adfaerd til
at levere den.

Handling

Succes-formularer er ofte handlingsdelen, og tager
sjeeldent hensyn til de tre foregédende faser. Formu-
larerne er de konklusioner, som succesfulde men-
nesker tidligere har draget. Men hvem siger, at en
bers-succes beskrevet i en bog i virkeligheden
giver dig neglen til din rigdom? Ferste ting forst:
har du overhovedet penge nok til at handle pa
barsen? Der er flere ting, der undervejs skal pa
plads, fer vi evner at gribe de muligheder, der abner
sig for os. Den vigtigste faktor til succes og gennem-
brud er processen — og den proces er dynamisk,
og skal tage udgangspunkt i vores selvindsigt. Lad
os blive ved pengene: Hvad er din geeld? Har du en
portofolie? Kender du forskel pa et aktiv og et
passiv? Har du de rigtige radgivere omkring dig?
Fedt at vi drammer — men vi skal ogsd kommuni-
kere, bygge mod og handle smart!

VAR USADVANLIG
Kernen i et gennembrud!

Puha, teenker vi maske — og det er naturligt, for
enhver vej gas ved, at vi tager et skridt ad gangen.
Ja, for fanden, det er fedt at fa en formular — men
forstar vi ikke processen, og ger vi den ikke til
vores egen ... Glem det!!

Der keorer en skrone: "Det kraever penge at tjene
penge!” Det er IKKE sandt — det kraever det rette
tankesaet, det rette sprog, de rette folelser og den
rette adfeerd — og der er ikke nogen, der kan levere
dette i form af et quick-fix til dig. Det er en proces,
som umiddelbart er mulig for alle, hvis vi ser virkelig-
heden i gjnene og starter lige praecis der, hvor vi er.

De neeste fire vaekstfaser vil hjeelpe dig med at
komme i den rette stemning, nar du skal til at
planlzegge og gennemfore et gennembrud.
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Det, du ser, er det, du far — tanker er vores sigtekorn. "Uanset hvad du siger, faler eller gor
— er dit tankesat betaendt, har du et seripst problem! Til gengaeld er historien om guldet
for enden af regnbue en fantastisk analogi pa sindets kraft! Vores tanker dikterer retningen

for alt, hvad vi siger, foler og gor!”

O

| dette kapitel far du

VAGN oP
Det, du IKKE ved, VIL skade dig!

DIN USLEBNE DIAMANT
Brug det bevidste og ubevidste optimalt!

JACKPOT
Trek i det bevidste og ubevidste

Inspiration til dette kapitel

Et besluttet sind er en ufattelig kraft, som saetter
retningen for vores formaen. Det er sket igen og
igen igennem tiderne, at folk har gennemfort noget,
som alle andre mente var urealistisk, naivt eller
direkte dumt. Deres sind og tanker var kert i retning,
og de naede alligevel frem til mélet, selv om ingen
troede pa dem. Der er samtidig en lang, lang raekke
eksempler p4, at folk har haft idéer, som aldrig blev
til noget, eller endte i ultimativ katastrofe. Forskellen
p& disse mennesker og deres idéer er interessant,
og danner grundlag for et solidt gennembrud. Den
storste forskel ligger i evnen til at skabe kraftfulde
tanker, og sé selvfelgelig en forholdsvis sund demme-
kraft.

Vores tanker er grundlaget for vores succes, men
ogsa for vores fiasko. Det er ikke lige meget, hvordan
vi teenker, og ofte forelsker vi os i egne idéer og
tanker, og ganske som alle andre usunde forelsk-
elser, fortaber vi os i dem og mister overblikket.
Mister vi overblikket i forhold til vores eget gennem-
brud, har vi overladt vores mulighed for at lykkes til
tilfeeldighederne, og dem kan vi sjaeldent stole
ligesd meget pd, som den kraft, evne og ressource,
som vores sind og tanker kan generere.

| dette kapitel lzerer vi, hvordan tankerne kan blive
vores ubestridte allierede og samarbejdspartner.

21
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VAGN oP
Det, du IKKE ved, VIL skade dig!

"Hvad du ikke ved, har du ikke ondt af!” Det er da
ellers noget af en pastand, og i alt for mange til-
feelde er det ikke sandt. Jeg vil klart argumentere
for, at dette ordsprog slettes fra alle hjerner i hele
verden. En ting er, hvad vi ikke ved om alt det, de
andre render rundt og laver. En anden er alt det, vi
ikke ved, der foregér i os selv. Allerede i starten af
det 19. arhundrede opdagede pionerer inden for
psykologien, at vi mennesker for langt den sterste
del lever vores liv som slaver af egne ubevidste
vaner, og at vores bevidste fokus er en ret begraen-
set kapacitet. Alligevel har de fleste af os siddet pa
skolebaenken med kravet om at rette ryggen, spidse
blyanten og koncentrere os. Dette er faktuelt den
sveereste made at leere noget som helst pa, og nar

vi gnsker at rykke os i et tempo, som passer til nuti-
dens teknologiske og forretningsmaessige bevae-
gelser. Vi skal have sat nogle helt andre elementer
i spil.

DIN USLEBNE DIAMANT
Brug det bevidste og ubevidste optimalt!

Vores bevidsthed er central i rigtig mange sammen-
haenge, og derfor er man i videnskaben fortsat
interesseret i at afdeekke, hvad det er for en stor-
relse. Man har blandt andet faet sat tal pa de psy-
kologiske pionerers iagttagelser om det bevidste
og ubevidste. Der er lidt forskellige teorier om de
faktuelle tal, men jeg har valgt at holde mig til dem,
som Tor Nerretranders redeger for i hans "Maerk
Verden” fra 1991 i kapitlet "Bevidsthedens band-
bredde”. Alle teorier er enige om essensen af

Bevidst

Ubevidst

16-18 bit pr. sekund

10-11 millioner bit pr. sekund
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denne pointe, s& du kan frit veelge den teori, der
virker for dig. Se eventuelt filmen: "What the bleep
do we know, down in a rabbit hole.”

Hvert sekund arbejder de fem sanser; de ser, lytter,
foler, lugter og smager sig frem. Maengden af infor-
mation, som de fem sanser fodrer vores hjerne
med, er overveeldende. Et sted mellem 10-11
millioner bit information brager igennem os hvert
sekund, og vores bevidste jeg kan slet ikke folge
med. Derfor koges det hele ned til en lille maengde
information, som s& ender med at blive vores
fokus. Vi fortolker vores indtryk, og det hele koges
ned til et bevidst fokus, der gennemsnitligt ligger
omkring 16-18 bit pr. sekund.

S& heldigvis behgver vi ikke veere professorer i
matematik for at indse, at forskellen pa den maengde
information, vi hvert sekund processer, og den

maengde, der ender med at vaere vores fokus, er ret
overveeldende. Men nar menneskemaskinen nu er
bygget sddan, ma det jo have et formal - og det har
det ogsa, og det er intet mindre end genialt, hvis vi
leerer det at kende péa godt og ondt.

Gentagelse er gennembruddets mystiske
ingrediens

Nar vi som bern skal leere at g4, er alle 16-18 bit i fuld
overload, imens vi gver os. Dukker farmor ovenud
imponeret op pa sidelinien og roser os til skyerne
for vores fire nye skridt, ryger vi direkte pa bleen;
farmor, balance, hgjre/venstre, det er simpelthen
for meget. Sadan er det at leere nyt resten af vores
liv. De 16-18 bit er fuldt bookede, og slipper vi
fokus, ryger vi "pa bleen”.

Gentagelse er en af menneskelivets kraftfulde
hemmeligheder. Jo flere gange vi gar noget bevidst,

LARE AT GA

Bevidst
16-18 bit
pr. sekund

Ubevidst
10-11 millioner bit
pr. sekund

Benytter alle 16-18 bit

At ga er blevet en vane
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jo testtere rykker det pa det ubevidste, og det ube-
vidste er stedet, hvor vores vaner bor. Nar vi har
ovet os pa at g& igennem nogle f& maneder, falder
tingene pa plads. Vi gar fra at blive forstyrret af
farmor til rent faktisk at forsege at f& hendes
opmzerksomhed, imens vi géar. Hgjre/venstre,
venstre/hgijre, de 10-11 millioner bit har taget over,
og vi har skabt en vane. Nar det handler om at treekke
vejret, g4, spise paent, ga pa WC, laese, regne osv.,
er det helt fint med ubevidste vaner, men, men,
men ...

Virus i maskineriet

Nogle gange kommer vi til at bruge denne meka-
nisme til at spaende ben for os selv med. Vi "fejer
ting ind under gulvtaeppet”, hvilket betyder, at vi
veelger at putte noget ned i det ubevidste, som ikke

horer til dernede. Det er typisk konflikter, og om de
er indre eller ydre, gor ikke den store forskel. Men
lad os sige, at det er en konflikt med chefen, det
drejer sig om. Jeg burde tale len med ham, fordi vi
er uafklarede herom, men jeg kan ikke lide det, s&
jeg springer over. Jeg undertrykker simpelthen min
impuls, drikker lidt mere kaffe, laser et par opgaver
mere og "glemmer” konflikten for en tid. Under-
bevidstheden er genial, og ved enhver given mulig-
hed "spytter” den konflikten op igen. Chefen kommer
forbi mit skrivebord, og i samme sekund teenker
jeg: Len! Jeg vil stadig ikke tage den og propper
den lige tilbage, hvor den kom fra; ned i det ube-
vidste. Nu gar det ubevidste rigtig pa arbejde. Det
kalder hele tiden pa mig, ved at gore det sveerere
og sveerere at ignorere konflikten. Det betyder, at
jeg skal bruge mere og mere energi pa at ignorere

KONFLIKT

Bevidst
16-18 bit
pr. sekund

Ubevidst
10-11 millioner bit
pr. sekund

Den fylder det hele

Jeg kan ikke huske hvad
konflikten gér ud pa

Jeg ignorerer konflikten for en tid
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den, og i takt med det daler mine 16-18 bits formaen,
da de skal bruges pé at foretage alle mulige krum-
spring, sé jeg slipper for konflikten. Nar spillet har
stdet pa leenge nok, begynder der at ske ting og
sager. Nar chefen géar forbi mig bliver jeg vildt
irriteret. Det er s& meget, at mine kolleger ikke kan
undgad at se det, og sperger: "Christian, hvad er der
med chefen og dig?”, hvortil jeg maske svarer:
”Jamen, han er jo simpelthen bare s& inkompetent,
kan | ikke se det?” Det kan de ikke rigtigt, men det
er da fint at "hugge hovedet” lidt af ham, s& har vi
jo noget at tale om.

Jo flere gange, vi fejer en konflikt ind under gulv-
taeppet, jo svaerere bliver det at genkende den.
Et godt eksempel er mennesker, der lige pludselig
bliver kede af det. Nar vi sperger, hvad de er kede
af, ved de det ikke. Det er en typisk konsekvens af
at feje under gulvtaeppet. Vi glemmer, hvad konflik-
ten egentlig handler om, og historien om fjeren, der
blev til fem hens, er psykens made at rdbe os op pa.

JACKPOT
Trek i det bevidste og ubevidste

S4 alt nyt starter med, at vi er bevidste om det. Nar
vi har gentaget det X antal gange, bliver det auto-
matisk til en vane, og vanerne bor i det ubevidste.
Fordi forskellen mellem det bevidste og ubevidste
er sa stor, er det vanerne, der primeert styrer vores
liv. Derfor er det af afgerende vigtighed, at vi
begynder at sortere malrettet i, hvad vi veelger at
fokusere bevidst p3, for det bliver pa et tidspunkt til
en vane.

| praksis betyder det, at det er de sma forskelle, der
gor den store forskel. Derfor inviterer jeg dig til,
hele vejen igennem bogen, at vaere opmaerksom

og preecis. Alt, hvad jeg skriver, er ngje udvalgt, og
et af de allervigtigste elementer i gennembrud.nu-
systemet er, at man forbereder sig grundigt og
praecist. Det forteeller jeg meget mere om Igbende.

€ DIN HUSKELISTE

e Et gennembrud kreever en
bevidst indsats

For indsatsen bliver til en
dominerende vane via gentagelse
® At veere passiv er ogsa en vane
Nar vi ger op med gamle vaner,
er det vigtigt, at vi bevidst

veelger en ny

Ellers ved vi ikke hvilke vaner,

der tager bolig i vores hoveder

e Succes er en vane - fiasko er en vane
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SKYD GENVEJ-STRATEGI
De tre funktionsniveauer

"Béde mennesker og organisationer har
brug for tre funktionsniveauer.

e At vi reagerer.

o At vi reflekterer.

e At vi haver os op i fugleperspektivet.”

O

| dette kapitel far du

REAKTION
Det fysiske funktionsniveau

REFLEKSION
Det mentalt/psykologiske funktionsniveau

OVERBLIK
Det andelige funktionsniveau

DET NYE UDVIKLINGSPARADIGME
Transformation vs. Revolution!

26

Inspiration til dette kapitel

Denne model far ikke meget plads i denne bog,
men den er dog vigtig at naevne. Den opridser de
tre menneskelige funktionsniveauer, som jeg har
inkluderet i gennembrud.nu-systemet.

® Fysisk
* Mentalt/psykologisk
e Andeligt

Alle tre niveauer er konstant aktive. Det ene kan
ikke fungere uden det andet, og alle tre er lige vigtige.
Det er vigtigt at forsta, at vores feel-good-hungrende
sind kan fristes til de Iasninger, hvor alt giver logisk
mening og na&ermest kan programmeres i computer-
sprog. Men at veere menneske er mere komplekst
end det.
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REAKTION
Det fysiske funktionsniveau

REFLEKSION
Det mentalt/psykologiske funktionsniveau

Repraesenteres af vores fem sanser. Nar de aktiveres,
det kan veere ved at leegge handen pa kogepladen,
reagerer vi instinktivt. Vi teenker ikke over noget, vi
reagerer med ca. 2 sekunds forsinkelse - det er
det. Det fortolkes af menneskemaskinen som folelser,
og jeg kalder denne del af os for reaktiv-emotionel.

Repreaesenteres ved vores sind. Maden dette niveau
aktiveres pa, er ved at teenke. Vi oplever et eller
andet og gar og koger en mental suppe herpa.
| takt med vores tankestrom opstar der folelser,
som vi lader fylde pa den ene eller anden made, alt
afheengigt af situationen. Jeg kalder denne del af
os for reflektiv-emotionel.

4ngdeligt

Sjzelen

Omni _ emot’\o“e\
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OVERBLIK
Det andelige funktionsniveau

Repraesenteres ved sjeelen. Ikke sjaelen som et reli-
gigst symbol, men som et udtryk for den dybere
del af vores vaesen. At formulere denne i fa ord er
en smule overambitiost, sa jeg vil hellere dele en
lille historie herom, og lade den tale for sig selv.
Niveauet kalder jeg for omni-emotionel. Der star en
flaske whisky pa et bord. Den reaktiv-emotionelle
er méaske afhaengig, han reagerer bare, hzelder op
og bunder. Den reflektiv-emotionelle teenker over
sagerne og konkluderer, at whisky ikke er godt for
ham, og han afslar at drikke noget. Den omni-emo-
tionelle ser whiskyen st& pa bordet, men det pavir-
ker ham ikke. Han har hverken lyst eller ikke lyst til
at drikke eller lade veere.

Disse tre mader at fungere pa er et vigtigt element
i det, der foregar i vores bevidste og ubevidste felt.
Vi mader hele tiden livet ud fra disse tre funktions-
niveauer, og vi kan effektivt stimulere og @ge balan-
cen imellem disse tre.

DET NYE UDVIKLINGSPARADIGME
Transformation vs. Revolution!

Den typiske udviklingskurve, bade hos virksomhe-
der og individer, er ofte revolutionsbaseret. Det
betyder, at vi har en tendens til at lade st4 til, nar
tingene gar "meget godt”, og ikke fokusere seriost
p& de udviklingsmuligheder, der er. S& opstar der
en eller anden form for krise eller pres, og s& skal
der ellers til at ske noget. Vi revolutionerer vores liv
eller organisationer; styrer udgifter, fyrer manden
eller konen, flytter, omorganiserer virksomheden,
seelger ud af arvestykkerne og starter helt forfra.

28

Jeg argumenterer ikke for, at det aldrig skal til, men
jeg argumenterer for, at vi har ivaerksat et fuldsteen-
digt hysterisk overforbrug af revolution og hans
partner: passivitet. Revolution koster altid "liv”,
nogle skal saettes af "tronen”, nogle skal "lands-
forvises”, og andre igen bliver trukket frem som
"heltene”. Store dele af processen i en revolution er
ude af vores heender, og der foregdr ting rundt
omkring, som opstar hen ad vejen. Folk far mulig-
hed for personlig haevn, og det tidligere offer bliver
til badlen. Jeg er med p4, at det er nogle ret drama-
tiske billeder — men det aendrer ikke ved, at vi alle
har oplevet noget, der minder om det, pa et eller
andet tidspunkt i vores liv og karrierer.

Transformation er en helt anden energi. Den er rolig,
konstant og treeder varsomt. Den passer rigtig godt
til succes, simpelthen fordi et af de allervigtigste ele-
menter til succes er systemer. At alt det, der virker,
skal saettes i system, og alt det, der ikke ger, skal
systematisk undgas. Under en revolution er der slet
ikke tid til systemer. Vi kender det fra turn arounds,
at virksomheder efterfolgende skal konsolideres,
eller fra kampagner, hvor vi vinder markedsandele,
og sé skal finde en made at tjene penge pa det
bagefter. Transformation er en beslutning om kon-
stant udvikling. Bittesma skridt hver dag, uden
kompromisser eller bortforklaringer. Transformation
er gennembrud.nu-systemets grundelement.
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Himmelsk

Vidunderligt

Fantastisk

Godt

O.k.

Darlig

e Revolution e Transformation
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GULD ELLER FATTIGGARDEN
Start dit gennembrud VIA dine tanker!

"Vores tanker udger vores filosofi. Vores salgs-,
ledelses-, kaerligheds- eller livsfilosofi, som direkte
afspejler vores gennembruds "elevator-pitch!”

O

| dette kapitel far du

VARMLUFT vs. RASTOF
Nar succes vinder kaplgbet!

GENNEMBRUDDETS FILOSOFI
Bygget pa de rigtige principper!

VEK POTENTIALE-DNA’ET
Instinktet bag Succes og Fiasko!

SAET EN STARK RETNING
Opdyrk Kklare tanker!
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Inspiration til dette kapitel

Vores tanker er kickstarteren, vores egen mentale
elevator-pitch, nar vi gnsker at skabe gennembrud.
Hvis pitchet er ”darligt”, har vi ikke en chance, for
idéen er ikke engang kebt af os selv. At vi skal
seelge lykken, rigdomme eller andre mal til os selv,
lyder méaske en smule "syret” — ikke desto mindre
er det sadan, det er! Teenk over det; kender du
nogle, der gnsker at tabe sig, men aldrig ger det?
Kender du nogle, der lzenge har gnsket sig rigdom,
men ikke er rige? Kender du nogle, der hader deres
liv, men ikke aendrer det? Dette sker, nar der er
uoverensstemmelse mellem vores tanker, ord, folel-
ser og handlinger. Vi udlever ikke vores integritet,
og vores ord er tomme lofter, der i sidste ende
kommer til at udstille os som varmluftballoner, der
driver derhen, hvor vinden blaeser. Jeg skal ikke
doemme folk som overvaegtige, eller som nogle, der
har darlige liv — det er slet ikke det, det handler om.
Derimod argumenterer jeg for, at hvis jeg ensker at
tabe mig, er det fuldsteendig i orden at laere at elske
sin krop, som den er. Det taber vi os/jeg/mig bare
ikke af. Og hvis vi gnsker os gkonomisk overflod, er
det ogsa super smukt at lzere at veerdseette det, vi
allerede har, men det i sig selv skaber ikke overflod
pa resultatplan. At veerdsezette, rumme og elske os
selv vil jeg aldrig nogensinde pasta er darligt eller
modarbejder succes. Succes handler ikke KUN om
resultaterne — det handler om balancen mellem
“udgifterne” og “indtaegterne” i vores liv. Hvad hjeel-
per det, at du er i balance med dig selv, hvis din
familie sulter? Eller hvad hjeelper det, at dine begrn
spiser, hvis du er dybt ulykkelig? At szelge sig selv
sin egen lykke betyder, at vi er opmaerksomme pa
bade tankerne, ordene, folelserne og handlingerne,
som skaber summen af vores liv. For langt de fleste
er det en banebrydende oplevelse, nar principperne
bag et gennembrydende tankeszet falder pa plads,
og det sker i virkeligheden farst, nar vi har solgt
vores egen malsaetning til os selv. Salget er ikke en
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overtalelse af sig selv, men en gedigen indsats, der
ender med, at hele vores tankesaet er gennemsyret
af vores eonske. S& leenge vi holder fast i et tanke-
seet, der forteeller os, at “det” ikke handler om at
saelge noget som helst til os sely, vil vi opleve, at
vores vigtigste malsaetninger karer i ring. Vi kan ikke
skabe det gnskede gennembrud!

€ VIDSTE DU, AT ...

Et pitch er en ultrakort praesentation med det
formal at "saelge” en idé, et koncept eller
lignende, typisk en forretningsidé til en inve-
stor. Ideen er, at preesentationen skal veere sa
kort, at man kan praesentere den for f.eks. en
investor under en kort gatur eller i en elevator,
heraf synonymet elevator-pitch.

VARMLUFT vs. RASTOF
Nar succes vinder kaplobet!

Tanker som begreb kan virke ret sveevende og luftigt;
hvad er en tanke, og hvad er en fglelse? En klart
nemmere méade at forsta vores samlede tanker pa
er at se dem som vores filosofi eller tankesaet.
Det kan vaere penge-, forretnings- og parforholds-
filosofi. Vores filosofi er maden, vi teenker om, for-
tolker og oplever verdenen omkring os pa. Fortolk-
ninger kan aendres, og vores evne til at eendre dem
er altafgerende i gennembruddets forste fase. Vores
filosofis vigtighed kan seettes i perspektiv ved at
sammenligne et gennembrud med et maraton: Jeg
har traenet hardt, jeg har det fedeste udstyr, de bedste
sko, solen skinner, og jeg starter forrest i feltet. Men
jeg har ikke sovet og spist ordentligt de sidste tre

dage. Vores filosofi er vores gennembruds neering.
Vores filosofi er vores succes-dizet, og uanset hvor
gunstige omsteendighederne er, vil en darlig filosofi
spaende ben for alt andet. Vores filosofi skal passe
til vores malsaetninger, og det kraever for det meste,
at vi smider det tankeseet, vi allerede pa nuvaerende
tidspunkt har opbygget. Hvis vi gnsker os noget,
som vi ikke allerede har, er det vores filosofi, der er
vores forste begraensning.

Et dejligt konkret eksempel er ansket om gkonomisk
rigdom. Hvis min pengefilosofi er fokuseret p3,
hvad jeg har BRUG for, og ikke pd, hvad jeg
ONSKER mig, er det rigtig sveert at skabe en solid
og effektiv plan, der forer til igdom. Hvordan vi
skaber et skonomisk resultat, som leverer 50 gange
mere end det, vi praesterer lige nu, kraever en dyna-
misk pavirkning af vores filosofi/tanker. Det vildeste
er dog, at det rent faktisk er muligt, uanset hvor pa
den "gkonomiske rangstige” vi befinder os (og det
samme gor sig geeldende alle andre steder).

Vores filosofi pavirkes af flere forskellige faktorer,
men vigtigst af alt er de fire temaer, som du nu far
et unikt og meget bedre indblik i i denne bog:

e Grundprincippet for tanker/filosofi
— 180 grader

* Hvordan vi sgger information
— tanker om fortiden

e Hvordan vi skaber inspiration
— tanker om fremtiden

e Og hvordan vi bygger motivation
— tanker om os selv/andre
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GENNEMBRUDDETS FILOSOFI
Bygget pa de rigtige principper!

Jeg har personligt igennem de sidste 19 ar profes-
sionelt, i teori og i praksis beskaeftiget mig med
principperne bag gennembruddets dynamik. Jeg
har selv oplevet fiasko, og jeg har selv oplevet succes,
og det kommer jeg til resten af mit liv, og det gor du
ogsa. Der er steder, hvor jeg stinker, og der er steder,
hvor jeg er bedre end de fleste, og det samme er
du! Grunden til, at jeg skriver dette, er, at jeg vil
mane en fundamental fejl til jorden: Succes er ikke
konstant! Der er IKKE en hemmelig opskrift, som
opfylder alle vores dremme, og som hvis vi "gifter”
os med den, folger lykkeligt med resten af livet.
Succes er ikke nem, men den er mulig — mulig for
alle!

Succes er heller ikke kun optaget af sig selv, sine
egne onsker og ego-impulser. Tiden, hvor alt skal
handle om ”"mig”, er forbi. Den ber i virkeligheden
slutte omkring syvars-alderen, men afspejler sig
stadig i alt, alt for mange virksomheder, sports-
klubber og relationer. Individets evner er afgarende
for kollektivets resultater, men den narcissistiske
selvfedme zeder succes op indefra og ud, ogsa
selv om du lige pt. ikke opfatter det sadan. Hvis vi
kontinuerligt kun bygger resultater for os selv, vil
udvikling, innovation og banebrydende koncepter,
idéer og produkter tilfalde de andre, som ter
spraenge boksen for, hvordan vi opfatter succes.

Det er da klart nemmere at seelge et lofte om, at
hvis bare vi ger ditten og datten, s& kommer det
hele til os. Hvis den virkelig skal have en over
nakken, kan jeg da ogsé godt pakke gennembrud.
nu-systemet ind i hemmeligheder, trin og steps,
formularer og programmeringer. Problemet er bare,
at det hverken er sddan succes eller et gennembrud
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virker! Denne bog handler om at skabe GENNEM-
BRUD - at der sker noget ekstraordinzgert, som ikke
kun sker pa dit skrivebord, men sastter sa stor en
bevaegelse i gang, at ringene i vandet spreder sig
positivt, der hvor de er med til at skabe indflydelse.

VAK POTENTIALE-DNA’ET
Instinktet bag Succes og Fiasko!

Leven har en natur. Nar den er meet, ligger den og
sover pd savannen, og nar den er sulten, jager den
byttet. Nar den er meet, er den begrzenset farlig for
byttet, nar den er sulten, er den virkelig farlig for
byttet. Succes og Fiasko er lidt ligesom en lgve;
nar de er meette, sover de, og nar de er sultne,
jager de. Et gennembrud handler simpelt fortalt om
vores personlige evne til at f4 succes til at jage os
og fiasko til at ligge sevndysset og passivt henne i
skyggen. Det betyder i praksis, at vi skal beskaeftige
os med bade Succes og Fiasko, for holder vi ikke
et vagent gje med begge to, er der ingen, der ved,
hvad de laver! Det siges, at "det, du ikke ved, har
du ikke ondt af”, men det passer ikke! Ved vi ikke,
hvad Succes og Fiasko laver, kan de snige sig ind
pé& os og lave bagholdsangreb, nar vi mindst venter
det ... og uanset, om det er Succes eller Fiasko, er
det IKKE i orden!

Hvis du kan dromme det - er du faldet i sgvn!

Carl Lewis citerede engang Walt Disney og sagde;
”If you can dream it, you can do it!”, og denne
udtalelse er blevet et vigtigt element i "feel-good-
succes-biblen”. Men hvis du drammer noget, er det
fordi, du er faldet i sgvn, og det er tid til at vAgne op.
Ligeledes ligger feel-good-praemien bagefter Succes.
Det er ikke vejen derhen, og Succes er ogsa ligeglad
med, om du tror pa den eller ej! Det betyder ikke
entydigt, at man ikke kan have et godt liv uden
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penge eller berommelse, men uanset hvordan vi
vender og drejer det, er vores evne til at manifestere
vigtig. Carl Lewis var en fantastisk leber, men det
sikrer ikke nedvendigvis, at han ogsa er god til at
videreformidle, hvad det egentlig er, han var sa
dygtig til. Om vi dagdremmer eller drgmmer om
natten, sa er der en fundamental forskel pa drem-
mene og vores vagne liv. Forskellen er de regler, der
spilles efter. Nar vi dremmer, kan vi flyve, synge som
Pavarotti og teletransportere os selv fra et univers
til et andet. Nar vi er vagne, ser det helt anderledes
ud. Sa lad os komme ind under huden af Carl Lewis’
udtalelse; budskabet handler om at turde flytte VORES
tankesaet derhen, hvor vi indser, at reglerne for, hvad
der er muligt FOR OS, indeholder langt flere nuancer
end dem, vi ser lige nu. Dremme-delen handler om,
at vi tor forestille os, at vi personligt kan bruge reg-
lerne optimalt. Tit taeenker mennesker: "Klart Bill
Gates kan, han er fra USA, og det er jeg ikke!”

Det er en gammel hemmelighed inden for psykolo-
gien, at hele konceptet med, at vi elsker forandringer,
er et stort selvbedrag. Vi afskyr forandringer — sddan
er menneskemaskinen bygget, og konstruktionen
er et vigtigt element i vores made at bade leere og
overleve pa. Sa det her med forandringsvillighed er
en illusion. Det er ikke forandringen, vi skal vaere
villige til, det er udviklingen. Alt udvikler sig, uanset om
vi er omstillingsparate eller ej. Feel-good-lgsningens
bedrag far mennesker til at tro, at fordi vi dreammer
det, s& sker det rent faktisk. HALLOOOOOOO,
vagn op, det sker ikke! Men ter du udfordre en af
dine genetiske kodninger - f.eks. at du HADER for-
andringer — sa treeder du ud af dreammetankesaettet
og leerer gennembruddets grundlov at kende. Du
vil derfor virke som en mirakelmager p& andre
mennesker. Det, der i virkeligheden sker, er at du
har lzert gennembruddets grundlov at kende og har
brugt den.

Reglerne for tanker

Tyngdeloven treekker, degnet skifter og arstiderne
er altid pa arbejde, sadan er reglerne. S& dreammer
du om at flyve, sa er det klart muligt — book en billet
hos SAS. Dremmer du om gkonomisk frihed, er det
klart muligt — st& op og g& péa arbejde. Dagdrem-
menes natur er et onske om, at ting helt af sig selv
spadserer vores vej. Der er intet, der kommer af sig
selv, alt er en modreaktion pa en aktion. Rigdom,
lykke, gleede, vrede, sorg, klarhed, modlgshed, hab
og mad pa bordet er alle en naturlig konsekvens af
noget, vi har gjort. Dreamme ma ikke forveksles med
visioner. En vision er evnen til at visualisere sine
onsker sa intenst, at "virkeligheden” ikke kan for-
naegte os vores gnsker. En vision spiller inden for
virkelighedens regler, men ofte har den ogsa evnen
til at opdage ubenyttede regelmaessigheder. Nar vi
trodser vores antipati mod forandringer og fokuserer
pé altings naturlige udvikling, kan vi udvide tanke-
saettets kapacitet. Ikke til at dramme mere, men til
at gennemskue, hvad der i virkeligheden er muligt,
og konvertere det ind i vores personlige eller organi-
satoriske visioner. Personligt tror jeg klart p& mirakler,
men ikke som noget mystisk. Mirakler har lige s&
meget med naturlove at gere som regnvejr og
verdensrekorden i 100-meter Igb (med eller uden
doping). Derfor handler et 8bent tankesaet i virke-
ligheden om at veere vagen — helt vdgen! Vagen nok
til at iagttage, hvad der er muligt, og have evnen til
at se os selv gribe mulighederne og leve dem ud i
vores eget liv. Nar vi kan det, kan vi gare noget nyt,
og derved modtage nye modreaktioner fra livet.
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Det hele starter med vores tanker

Du skal veere villig til at levere en solid indsats og
beskeeftige dig med gennembruddets grundioy,
som bestar af fire vaekstfaser, og skabe synkroni-
sitet imellem dem:

1. Dine tanker

2. Dine ord

3. Dine folelser

4. Og dine handlinger

Det er sket mere end en enkelt gang, at vi taenker
et og gor noget andet. At vi giver et lofte, men folger
folelsernes lyst til at springe over. Gennembruddets
grundlov fortzeller os, hvordan vi skaber en rad trad
imellem alle fire veekstfaser, og pa den made trykker
p& naturloven for belgnning.

Jeg har set mennesker, der dygtigt behersker kom-
munikation, der kompetent handterer falelser eller
banebrydende evner at handle pa alle situationer.
Men, men, men - jeg har ogsa set de samme men-
nesker frustrerede, fordi det ikke forer dem derhen,
hvor de gerne vil veere. Jeg har selv gjort det og
bestemt oplevet andre gore det; vi begynder at lyve
over for os selv for at fa virkeligheden til at passe til
vores tankesaet, i stedet for at fremelske det tanke-
saet, der understotter den virkelighed, vi gnsker at
skabe for os selv. Er tankesaettet forkert, har ord,
folelser og handling ikke en reel chance.

Vigtig information

| gennembrud.nu-systemet defineres rigtige og for-
kerte tanker, ord, folelser og handlinger som nogle,
der enten bringer os teettere pa vores gnsker eller
leengere vaek fra vores gnsker. Rigtigt og forkert
som koncept er i bund og grund en andelig vild-
farelse og skal her ses som en kommunikations-
teknik, mere end en konkret dom.
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Historien om Hans

Hans onsker braendende at blive rig. Han er det
ikke! Han ser pengene for sig, han planlaegger,
hvad han skal bruge dem til. Han laver en malseet-
ningsplanche, som haenger pa keleskabet der-
hjemme. Han taler med sin chef om, hvordan han
vil saelge endnu mere. De bryder malet ned til en
konkret handlingsplan, og hver dag siger Hans hajt
til sig selv og andre: ”Jeg vil tjene en million kroner
inden drets udgang.”

Sé& sker det utrolige. Hans vinder millionen i lotto.
Universet er et utroligt sted. Hans er selvfolgelig
glad i en skala, der bryder fuldstaendig med hver-
dagens trummerum, og han gar i gang med at
udleve drammene. Han kober de ting, han har plan-
lagt, han giver familien drommeferien, og vennerne
far den fedest fest. Hans forhold til bankradgiveren
er transformeret, og alt det, der for var et problem,
er nu formaliteter. Hans er lykkelig!

Nu er der gdet 1%2 &r — Hans er ikke mere lykkelig!
Millionen er veek, og hans bankrddgiver begynder
at presse ham med den geeld pa 350.000 kr., som
nu pryder den ménedlige bankudskrift.

Hvad gik galt? Hans arbejdede med alt andet end
hans tankesaet omkring penge. Hans har et fattig-
mandstankeszet bade med og uden penge, og det
er i virkeligheden Hans’ forste udfordring. Han har
ikke en klar vision for penge, som bringer ham taet-
tere pa hans gnsker. Tvaertimod har han en drgm
med drgmme-regler, som igen og igen vil lade ham
smage Fiaskos radne frugter. Velbekomme, Hans!
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S/T EN STERK RETNING
Opdyrk klare tanker!

Vores tanker er det farste sted, vi overhovedet skal
kigge hen, nar der skal skabes et gennembrud:
"Hvad teenker jeg i VIRKELIGHEDEN om det mal,
jeg har?” Hans gjorde mange fine ting, men glemte
at forholde sig til forskellen pa, hvordan en rig og
en fattig taenker. Han tjekkede ikke, hvad hans tanke-
seet og/eller pengefilosofi var. Han gjorde en god
indsats og pengene kom — han fik umiddelbar succes.
Men fordi han ikke fik tjekket sit tankesaet, kunne
Fiasko stille og roligt snige sig ind pd ham. Et gennem-
brud handler altsa i ferste omgang om vores evne
til at teenke nyt. Er vi stagnerede, har vi i virkelig-
heden aktiveret sulten i Fiasko, og vi er nu jaget
vildt. Vi insisterer maske p4, at vi hver dag "prover”
noget nyt, men holder vi samtidig staedigt fast i et
bestemt tankesaet, vil vores succes altid kun blive
midlertidig. Her og nu-succes er mulig — men ikke
et gennembrud!

© NI GODE EKSEMPLER PA ET
STAGNERET TANKESAT

1. Man skal altid veere positiv!

2. Hvis noget er for godt til at veere
sandt, s& er det det sikkert ogsa!

3. Man skal se muligheder frem

for begraensninger!

. If you can dream it, you can do it!

. Vi er her for at tjene penge!

. Alt er muligt!

. Vi skal styre vores udgifter!

. Fremtiden er XXXXXXX!

. Penge er roden til alt ondt!

© 00 ~NO O

Typiske tankesaet

Jeg har set og hort saelgere holde krampagtigt fast
i, at de ved, hvad salg handler om, uden overhovedet
at lade sig forstyrre af det faktum, at de ikke har
succes? Eller ledere holde fast i, at de ved, hvordan
kagen skal skeeres, uden at indremme, at de ikke
kan motivere andre end sig selv? De opferer sig
bedrevidende og skiller sig af med alle, der er mere
kompetente end dem selv. Til personlige samtaler
kommer mennesker ind ad dgren og forteeller mig,
at de allerede FULDSTANDIG ved, hvad "det”
handler om, og at det, de bare lige skal bruge fra
mig, er veerktojer? Alt dette er en sikker invitation til
Fiasko. Og lad os sa se pa, hvordan vi skaber gennem-
brud i vores tankeseet.
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O
TANKERNES NATURLOV
Vend det hele pa hovedet!

”Sort og hvid er ikke modsatninger, de er blot to
sider af samme sag, som er farver. At vende verden
pa hovedet betyder, at vi begynder at bruge en helt
ny matematik til at regne tingene ud med. Vi gar
fra farver til duft og ser, hvad der sker, nar begge
parametre forener sig.”

O

| dette kapitel far du

SVESKEN PA DISKEN
Modsatninger far ” sunde bern”, nuancer far horeunger!

SKIFT MATEMATIK
Vend det hele pa hovedet!

Mindset A/S

GUIDE TIL 180 GRADER
Fra magteslos til magtfuld!

SAT | GANG
Sadan bruger du 180 grader i praksis!

2TheCore-talk!
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Inspiration til dette kapitel

Stagnation er Fiaskos livret — et stagneret tankesaet
svarer til at lade reeven vogte hegnsene, som forbe-
redelse at have bedavet hele hansegarden, og som
prikken over i’et at have sendt hanen pa pension.
Og her kommer en virkelig vigtig pointe: Stagneret
betyder stagneret — Fiasko er ligeglad med, om du
er stagneret i det positive eller i det negative, Fiasko
jager stagnation — s&dan er reglerne!

Derfor er vores forste vigtige udfordring omkring
vores tankeseet at holde os fleksible, bevaegelige
og undgd stagnation. Maden, det effektivt geres
pa, er at lzere at vende tankesaettet 180 grader.
Allerede her er de fleste af os i gang med at forteelle
os sely, at vi har fuldsteendig styr pa, hvad 180 grader
betyder. Du er maske oven i kebet allerede i gang
med at teenke, at ham Christian Campbell med
hans gennembrud.nu-system leverer gammel vin
pé nye flasker. Nuvel, maske har du ret, og sé er du
stadig ligesa last som altid. Det kan ogsa veere, du
tager fejl, og sa er du lige ved at opdage noget nyt!

Historien om Hans viste os, at uanset hvor mange
penge vi har, vil penge veere et problem, s& leenge
vi dyrker et "forkert” penge-tankesaet. Vi bliver i
mange penge/ingen penge-filosofien og er over-
beviste om, at det er en 180 grader” at ga fra
ingen penge til mange penge-tankesaettet — men
det er det IKKE! | begge tilfeelde er essensen
penge, at det er pengene, der er vigtige, og det vil
altid veere en begraensning. Rigdom defineres pa
tankeplan ikke af maengden af penge, men den
frined, du mentalt opnar, nar du handterer penge
rigtigt. Forholdet til penge er som enhver anden
relation. Hvis vi hele tiden tror, det handler om
modparten (pengene), og hvad de skal gare for os,
braekker modparten sig til sidst og se@ger nye graes-
gange. Penge er jo klart ikke et levende individ,
men dit mentale forhold til penge foregar under
samme naturlov, som alle andre relationer gor. Hvis
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penge er et problem, nar vi mangler dem, og vi for-
valter dem problematisk, nar vi har dem, er det
penge-tankesaettet, den er gal med.

SVESKEN PA DISKEN
Modsatninger far “sunde bern”,
nuancer far horeunger!

Lad mig gere det helt simpelt, s& vi kan fa helt fat i
180 graders-tankesaettet. Normalt er vores adgang
til 180 grader matematisk og/eller logisk.

e Sort til hvid

® Mand til kvinde
¢ Nat til dag

* Rigtig til forkert
¢ Positiv til negativ
e Tor til vad

¢ Godt til darligt

e Keerlighed til had
e Liv til ded

Denne type tankesaet ender altid ud i en eller anden
form for konflikt. Om det er konflikter med andre
mennesker eller intern konflikt, der ender ud i per-
sonlig forvirring, er uden betydning — essensen er
i begge tilfeelde den samme. Vi har ladet os beszette
af nuancerne: Er det sort eller hvidt, radt eller blat,
gult eller grent, vi hidser en fglelses-stemning op
(reflektiv-emotionelt) og begynder at ga i ring, indtil
vi segner og vagner op ngjagtigt det samme sted,
som vi startede: Fattig —rig — fattig, ulykkelig — lykkelig
— ulykkelig og forkert — rigtig — forkert. Verden ses i
nuancer frem for principper, og vi kan ikke komme
ind til kernen af vores udfordring og fa skabt et
gennembrud - personligt eller i virksomheden.
Sort og hvid er begge akromatiske farver, og
uanset om udfordringen ses i den ene eller den
tredje nuance, er vi stagnerede. Fiasko vagner, kigger

nysgerrigt, slikker sig om munden, og begynder i al
stilhed at saette sit angreb op. Nar vi rigtig er fanget
i vores eget tankespind, begynder vi at blande
begreberne: ”Jeg ser det hvide, og du ser det sorte.
Det betyder, at jeg er rigtig og du er forkert. Det er
vildt tydeligt for enhver, at jeg er god, og du er darlig,
og det er simpelthen, fordi du er s& pissenegativ,
imens jeg forsgger at se det positive.” Fiasko hviner
nu i ekstase og kan naesten ikke vente. Han reekker
hoverende tunge af Succes og klapper sine lange,
bakteriebefaengte og ulaekre hugtaender i nakken
pé os. Fiasko fik sejren i hus, og vi gav ikke engang
Succes en fair chance.

Det her sker hver eneste dag. Hold nu op, hvor har
jeg madte det hundredvis af gange hos mine kunder.
Hos seelgerne fatter man ikke, at Service kan veere
s& uvidende om, hvad der foregér i den virkelige
verden”. Ledelsen er ved at rive haret af sig selv
over, at teknikerne gar mere op i kereplaner end at
servicere kunderne, s vi kan fa regnskabsafdelingen
til at fyre nogle fakturaer afsted. Hjemme i privaten
er det konen, der ikke kan forst&, hvorfor stodderen
ikke bare rydder op efter sig selv, og manden ville
onske at kranen forstod, hvad livsnydelse i virkelig-
heden gér ud pa. Vi drukner i vores egen stagna-
tion, vi opferer os barnagtigt og holder staedigt fast
i det kendte. S& nér jeg skriver, at modseetninger far
"sunde bern”, og nuancer far horeunger, er pointen,
at hvis man parrer mennesker eller dyr fra samme
familie, far vi indavl, og sa begynder der at ske
maerkelige ting. Det samme sker i forhold til vores
tankemaessige gennembrud, og vi far horeunger,
der hedder: konkurs, darligt samarbejde, skils-
misse, faglig konflikt, krig og "du er fyret”. Alle
beerer de samme mellemnavne: "Jeg har ret, og du
tager fejl”, ”Jeg hader dig” og "Hvis du ikke ger,
som jeg siger ...”. Familienavnene er sd mange og
varierede, at ingen kan overskue at lave en oversigt.
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SKIFT MATEMATIK
Vend det hele pa hovedet!

Sort og hvid er grundlseggende begge farver. Prov
at ga i Flugger og se pa deres farvekort. Selvfelgelig
deles farverne op i kategorier, men det fremgar
rimeligt tydeligt, at kortet viser nuancer. Lilla og
brun er bare forskellige maengder af de samme
ingredienser. Sa skal vi lave en kraftfuld 180 grader,
kunne det veere at bytte farve-tankesaettet ud med
et veegt-tankeseet. Vi stopper nuance-diskussionen
for en tid og siger: "Hvad nu, hvis det i virkeligheden
er en helt anden mulighed end den, vi allerede har
set, vi leder efter?” Nar vores tankesaet har keempet
om, om det mon skal veere rad eller bl&, og tanken
om veegt pludselig opstar, seetter vi et vigtigt princip
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i veerk: vabenhvile! Det er, som om hjernen lige far
en flad eller et wake-up call. Harddisken genstartes,
og vi skal etablere al vores staedighed for ikke at
lade den nye idé pavirke os. Det er her, de "sunde
bern” kommer ind. Det er ikke farver eller vaegt, der
har den reelle veerdi, det er den tredje idé, der
opstér, nar disse to forskellige tankesaet blander
sig. Det er den aegte 180 grader.

En 180 grader starter med at ryste os lidt. Sa
kommer roen igen, s& aha-oplevelsen og de to tanke-
koncepter bliver til et nyt; et nyfedt sundt og raskt
barn. Nu smiler Succes, blinker keekt til Fiasko,
laver méaske lige trutmund for at understrege ydmy-
gelsen. Vi har taget det forste skidt til at blive bytte-
dyr for Succes. Gennembruddet i vores mentalitet
er afgerende, og der er kontant afregning. Fiasko
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gider os ikke, nar vi ikke vil diskutere. Han trives
ikke i et tankesaet, der er fleksibelt. Han kan ikke
sla rod, vokse og finde lys til at nzere sine frugter.
Til gengeeld er Succes helt pa toppen. Han bliver
kreativ, og hans kreativitet virker som en raekke
dominobrikker. Nar den forste er veeltet, folger
resten med. Succes er et virus, som trives som
blommen i et aeg, nar vores tankesaet er fleksibelt
og abent.

Mindset A/S

Der er en anden ting, som der ogsa skal slas ned
pé& med hard hand: Vi er aldrig rene. Vi bliver aldrig
perfekte og at tro, vi 24 timer i degnet har et dbent
180 graders tankesaet er utopi. Lad mig forklare
naermere. Fiasko og Succes har et firma sammen.
Firmaet hedder Mindset A/S, og de ejer begge en
andel i virksomheden. Virksomheden har adresse
inde i hovedet pa hver enkelt af os, og det er sddan
noget Fiasko og Succes kan — de kan vaere i vores
alle sammens hoveder samtidig.

Virksomhedens bestyrelse er vores personlige tan-
keszet. Og det er en magtfuld bestyrelse, for den
bestemmer, hvor stor en ejerandel de to Herrer har.
Som i enhver anden virksomhed fordeles over-
skuddet i forhold til ejerandelen. Ejer du meget, laber
du en starre risiko, men du belennes ogsa mere,
nar der overskudsdeles. Ligeledes er ejerandelen
vigtig, nar der opstar konflikt. 51 % vs 49 % er nok
til at fordele, hvem der far det sidste og afgerende
ord. Bestyrelsens opgave (vores eget tankesaet) er
altsd at serge for, at ejer-andelen i selskabet er rigtig.
Det er fint, at der ligger en klar forretningsplan som
siger: @g lykken med 50 % de nzeste 36 maneder.
Men er ejerforholdene 55 % vs 45 % til Fiasko, ja
sa bliver det altsd sveert. Lad mig dele en fin lille
historie, som jeg selv stadte pa for nogle ar siden:

De to ulve

En aften for lang, lang tid siden sad en gammel
cherokee-indianer og fortalte sit barnebarn om en
kamp, der foregdr inde i os mennesker. Han sagde:
“Mit barns barn; inde i os alle sammen stér en kamp
mellem to ulve.

Den ene er ond - den er vred, misundelig, jaloux,
sorgfuld. Den beklager sig, den er gradig, arrogant
og foler selvmedlidenhed. Den giver andre skyld,
vrede, mindrevaerd og den lyver. Den er falsk, stolt
og overlegen — den lader sig styre af sit ego.

Den anden er god — den spreder glaede, fred, keerlig-
hed og hab. Den seger afklarethed og er ydmyag,
venlig og lader sig fylde af naestekaerlighed. Den er
empatisk, gavmild, sandfserdig, er en loyal ven og
har medfolelse.”

Barnebarnet taenkte sig om et gjeblik og spurgte
sin bedstefar: "Men bedstefar, hvilken af de to ulve
vinder kampen?”

Den gamle cherokee-indianer leenede sig frem mod

sit barnebarn, kiggede ham dybt og intenst ind i
ojnene og svarede: “Den, du veelger at fodre.”
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GUIDE TIL 180 GRADER
Fra magteslgs til magtfuld!

Et gennembrud starter med, at vi opdyrker evnen til
at droppe nuance-tankesaettet og abner os op for
den tredje idé. Fiasko og Succes er begge som
laven. Nar de er sultne, jager de det anskede bytte-
dyr, og nar de er maette, foretreekker de at ligge
dasende og passivt pa savannen. Et gennembrud
starter med at synkronisere vores tankesset med
vores malsaetning. Vil jeg veere rig, skal jeg leere
“de riges tankesaet” og turde droppe fattigmands-
tankegangen. Stagnation eller ensporet tankegang
er Fiaskos foretrukne. Fiasko er ligeglad med, om
du er stagneret i at veere positiv eller negativ. Han
nezeres af unuancerede tanker, og nar der er mad, er
han glubsk og skanselslgs.

Vi skal opbygge et system, hvor vi bade holder gje
med Succes og med Fiasko, og vi ma aldrig over-
lade dem til sig selv, for sd ved vi aldrig, hvad de
finder pa. Det er relativt nemt at forstd, hvorfor vi
ikke vil overlade Fiasko til sig selv, men grunden til,
at vi ikke vil overlade Succes til sig selv, er maske
mere sveer at regne ud. Problemet med Succes er,
at han altid er i beveegelse — s& holder vi ikke gje
med ham, far vi ikke sat hans mirakler i system, og
sd kan vi ikke tvinge ham til at gentage det, der
virker for os.
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Succes skal spaendes foran den vogn, der traekker
vores malszetninger, og leere at adlyde vores ordre
— Fiasko skal teemmes, saettes i bur og vi skal laere
hans adfeerd grundigt at kende, for han er verdens
bedste manipulator.

e Bevaegelse er Succes’ muld. Muligheder
er hans vand, og inspiration er hans ggdning

e Stagnation er Fiaskos muld. Begraensninger
er hans vand, og hablgshed er hans gedning
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SAT | GANG
Sadan bruger du 180 grader i praksis

* Hold dig altid i mental beveegelse. Det,
der virkede i dag, virker kun til nzeste ar,
hvis du er i stand til at tilpasse det til den tid.

¢ Mental beveegelse kan effektivt opnas, hvis
vi veenner os til at have mennesker omkring os,
der evner at provokere os til 180 grader.

¢ Nar du f.eks. skal lave en ny salgsstrategi,
sa preesenter den for en sygeplejerske, og tilpas
den, indtil hun forstar den. Hun er ofte gift med
den seelger, der skal udfere opgaven, og hvis
hun ikke forstar den, kan hun ikke stette ham
til at udfere den.

¢ Hvis du plejer at ga til venstre, s& kravl lidt
hgjere op.

¢ Tag aldrig beslutninger om vigtige ting i dit
liv uden at prove dig frem konkret.

¢ Vaer opmeerksom pa, hvad dit fokus er. Det,
du bruger tid p3, bliver til vaner uanset hvad.

* Hvis du gerne vil have en kaereste og mader
en god mulighed, sa fortzel den anden om,
hvad du har lyst til at tilbyde, frem for hvad
du ensker eller kraever.

e Udeluk aldrig Fiasko fra din bevidsthed,
for s& ved du ikke, hvad han laver.

e Plej din relation til Succes, som holdt han din
fremtid i handen!
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2TheCore-talk

"Begrebet 2TheCore-talk indeholder en blanding af
forteelling, praktik og ”"no-bullshit”-elementer. En
2TheCore-Talk handler om at stimulere motivationen
til at gribe nye muligheder og begynde sit gennem-
brud.”

1000 gode muligheder

Det er “skraemmende” nemt at sige alt det rigtige.
Det er relativt ukompliceret at taenke noget smart.
Der er 1000 gode muligheder og ikke mindst et
veeld af “gode forslag” til, hvad “man” burde gore.
Emnet er underordnet! Hvis vi gnsker at skabe et
gennembrud, kan vi ikke komme uden om at kaste
os ud i det felt, hvor vi har “baevrende hjerte og
rystende knae”. Er vi kun villige til at taenke, tale og
fole det "rigtige” og ikke handle, er succes sa teet
pa udelukket, som vi overhovedet kan komme.

Det er ikke en gyser

Det er med godt hjerte, jeg siger dette: “Hold nu
op, hvor har jeg ofte hert folk sige ...”: “Men
Christian, jeg kender én, der gjorde sddan og
sadan, og han var altsa ikke bange ...” eller; “Jo jo,
men JEEEG holder mig til disse principper her, og
jeg har opnaet bla bla bla”. Baevrende hjerte og
rystende knae betyder ikke bange, som nar vi ser
en gyser, eller hvis vores fysiske liv er i fare. Det er
en taleform, der udtrykker, at vi skal betreede nyt
land for at fa succes.
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Succes handler om balance

Nar jeg taler om succes, sé ved jeg, at du sagtens
kan veere en nar og have masser af penge. Veere
menneskeklog, men pa sultens rand, eller hyper-
intelligent og helt alene. Succes handler ikke om et
enkelt resultat, som du har kebt med din sjzel, eller
en visdom, hvor prisen er, at du har svigtet dine
beorn. Succes er at nd frem og have betalt en
acceptabel pris — det handler helt grundleeggende
om balance.

€ VIDSTE DU, AT ...

Begrebet Succes kommer fra latin successus,
der betyder fremgang. Wikipedia.

Det er simpelthen passé

Et rigtigt godt spergsmal at stille sig selv, tyvstjalet
fra filmen “American History X”, er: “Det, du har
gjort, har det givet dig et bedre liv?” Tiderne, hvor
vi gar pad arbejde og pastar, at hvem jeg er privat
ikke skinner igennem pa jobbet og omvendt, er
passé. Og nér folk s alligevel insisterer pa dette
oldgamle paradigmes validitet, og en dag m4 ind-
remme, at privaten ikke haenger sammen som kon-
sekvens af en stagneret succes-formular, ses
logikken lige pludselig — og sa er 25 &r under dette
paradigme ikke en fordel. Vi mennesker har en
underlig evne. Vi kan lyve s& meget for os selv, at vi
virkelig tror p& lagnen. Vi ved alle i bund og grund,
at vi virker s&dan, og alligevel veelger vi tit at leve
efter en overbevisning, der fortzller os, at det vi
alene taenker, er SANDHEDEN!
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Lige for succes sker der noget interessant

Det er som om, at der lige for succesen bryder
igennem, sker noget interessant ... "En eller anden”
vager sig til at bryde “sandheden” (lees: de stagne-
rede tankeseet), treede ud af den og gere noget
andet. Om det er stort eller smét er ligegyldigt. Det
vigtige er, at det er et grundelement for forskellen
mellem resultater og succes.

Vi kan fejlagtigt tro, at arbejde kun handler om
resultater. Det forholder sig ikke sadan! Hvis du
som leder har 25 ansatte under dig og arbejder pa
deres succes frem for udelukkende deres resultater,
vil medarbejderomsaetningen gjeblikkeligt forbedres.
Der er flere resultater i succes end i jagten pé resul-
tatet alene. Sa vil nogle argumentere med, at “her
hos os bliver folk i forvejen lzenge” — okay, er det sa
en fordel eller ulempe? Jeg har set begge. Succes
handler om at turde lytte til andre. Virker det, jeg
gor, eller virker det ikke?

€ VIDSTE DU, AT ...

Omsaetning refererer inden for regnskabs-
veesen til en virksomheds salg malt i det
enkelte lands valuta. Omsaetning byder pa

to problemer — hvornar den indregnes og med
hvilken vaerdi. | praksis indregnes omsaetning
i de fleste virksomheder i takt med afsaetningen
defineret som levering (risikoens overgang).
Wikipedia

Er succes noget for dig?

Succes er spillets regler, og essensen er balance.
Balance mellem investering og profit, mellem ind-
lzering og handling, mellem optimisme og realisme,
og ikke mindst mellem hovedet og hjertet. At traede
ud pa nyt land og skabe succes, er det ikke risikoen
veerd?

Hvis dit onske som szelger, leder eller forretnings-
udvikler “bare” er resultater — sa er gennembrud.nu-
systemet ikke noget for dig! Er du til succes derimod,
vil jeg invitere dig til at prove 180 graders-tankesaettet
grundigt af.
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Graenser vs. Begransninger!

Tit og ofte taler vi om at se muligheder frem for
begreensninger, og der er en hel industri bygget
op omkring denne tankeform. Vi sender det
negative ud ad deren, og det positive dyrkes.
Jeg mener, at det tankeseet konverterer Mindset
A/S til en rigtig darlig forretning, og at vi har
brug for at szette et par afgerende detaljer pa
plads. Jeg vil igen henvise til, at gennembrud.
nu-systemet arbejder ud fra, at det er de sma
detaljer, der gor den store forskel.

Graenser

Graenser er fysiske. Graenser er konkrete.
Graenser er nogle gange mulige at rykke ved,
men det kraever ofte en eller anden form for
revolution. Som et eksempel kunne det jo
veere, at jeg havde et braeendende gnske om at
lobe et maraton. Jeg ser det, drammer det
osv., osv. Men jeg forholder mig ikke til min
greense: at jeg mangler begge mine ben. Det
betyder ikke, at jeg ikke kommer til at gennem-

fore distancen pa en eller anden méade. P4 hjul
eller maske med benproteser, men det er stadig
en graense — en fysisk realitet — at jeg mangler
noget. Det lammeste, vi kan gere med graenser,
er at sende dem ud ad vinduet og dremme os
til et eller andet poppet koncept, hvor ben lige
pludselig gror ud over natten. Jeg tror, det er
vigtigt ikke at laegge alt for meget i eksemplet
her, men mere at se pointen med historien.
Graenser er fysiske, og kan de aendres, tager
det lang tid, og dem skal vi bestemt ikke igno-
rere eller dromme os ud af.

Begraensninger

Begreensninger er af en helt anden natur, som
opstar i forbindelse med kampen mellem Fiasko
og Succes i deres evige jagt efter ejerandele
i Mindset A/S. Begraensninger er mentale — de
er ikke fysiske, selvom vi ofte forestiller os, de
er det. Hvis vi tager eksemplet fra for med
maratonlgbet, sd er begreensningens natur
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sadan indrettet, at den tror, at fordi vi mangler
begge ben, s& kommer vi aldrig til at gennem-
fore et maraton. Ting, der i dag virker fuld-
steendig latterligt naturlige, startede med at
veere sa syrede idéer, at folk méske endda har
mistet livet ved at pasta, at det var sddan. Det
kunne veere, at jorden er rund, ikke flad.
At mennesker kan lgbe en mil under fire minut-
ter, og at humlebien rent faktisk kan flyve.
Fordi begraensninger er en del af vores tanke-
saet, kan vi skabe gennembrud i dem nu, men
det betyder ikke, at resultatet indtraeder gje-
blikkeligt. Det er muligt, det ger, men der er
ingen garantier.

Det handler altsa ikke om at bytte begraens-
ninger ud med muligheder, for de to koncepter
har i virkeligheden intet med hinanden at gore.
Muligheder er noget, der opstar hele tiden, om
vi ser dem eller ej — de er en fast bestanddel af
menneskelivet. Nar vi begynder at se vores
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begraensninger, for hvad de er — en temperatur-
maling pa kvaliteten af Mindset A/S’ investeringer
— kan vi iagttage, hvordan de ger os blinde
over for de muligheder, der kommer vores vej.
Vi skal altsa ikke bytte begreensninger ud med
muligheder. Vi skal forsta, hvordan begreens-
ninger afholder os fra at gribe de allerede
eksisterende muligheder. Hovedarkitekten bag
begraensninger er Fiasko, og nar vi holder fast
i begraensningerne, er vi i virkeligheden i gang
med at fodre den onde ulv. Vores begraens-
ninger er vores diagnose pa Mindset A/S, og
ganske som en lzege ikke kan behandle en
patient imod noget, han ikke ved, patienten
fejler, kan vi heller ikke udvikle os, hvis ikke vi
kender vores begreensninger. Greenser skal
medregnes og iagttages — begraensninger er
et diagnoseveerktgj.
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TRANSFORMATION 1
Fa fuldt udbytte af erfaringerne!

Et gennembrud starter med vores made at fortolke
fortiden pa. Alt nyt, vi mader, bliver puttet i kassen
med tidligere erfaringer, og hele den proces handler
dette kapitel om. Det er vigtigt at forsta fra start,
hvordan vores mentale fortolkninger ender op med
at veere vores adfeerd. ”

O

| dette kapitel far du

ERFARINGER
Guide til gennembrud eller sammenbrud!

KONSTRUKTIVT DESIGN
Sadan designer vi SUCCES-erfaringer

“GOOD FOR YOU!”
Mental spanking fra forfatteren
— fra negativ til konstruktiv

ABE-SINDET
Giv slip og opna!

GODNING HJALPER!
SYV TANKESEAT, DER VIRKER!

IKKE UDEN MIN SJAL
En 2TheCore-Talk om konstruktiv og destruktiv!

Inspiration til dette kapitel

Nogle mennesker synes, deres liv stinker. M&den,
de reagerer p3, er, nar de mader op p& jobbet som
seelger, at de bliver ved og ved med at ringe til nye
kunder. De far det ene afslag efter det andet, og
det virker neermest naivt, at de bliver ved. Deres
motivation er, at de vil eendre fortidens afslags-
tendens - koste hvad det vil. Andre, der har en
lignende historie, kommer pa arbejde og bruger al
deres tid p& at bevise og gentage konklusionen, at
deres liv stinker. De arrangerer det ene afslag efter
det andet for sig selv og fornaegter, at det er eget
design. De bruger det som bevisforelse for, at
deres version af virkeligheden er et uomtvisteligt
faktum. Der er en afgerende forskel pa disse to
grupper af mennesker. Den ene fortolker fortiden
som en “derfor er det ikke muligt-forklaring”, og
den anden som en "derfor vil jeg eendre-forklaring”.

Vores fortolkninger af fortiden er det fundament, vi
bygger vores fremtidige succes eller fiasko pa.
Fortiden kan sagtens vaere de afslag, jeg modtog
inden frokost, og de kan selvfglgelig ogsa veere
noget, der skete for 10 ar siden. Det grundleeg-
gende vigtige at forsta er, at fortiden er overstaet,
og at vores personlige power starter med vores
evne til at skabe fortolkninger og et tankesaet, der
hjeelper os selv videre.
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ERFARINGER
Guide til gennembrud eller sammenbrud!

Hvordan vi fortolker vores egne erfaringer, og
maden, vi bruger andres erfaringer pa, er afge-
rende for, om vi skaber gennembrud eller sam-
menbrud. Nogle gange er bade livet og/eller busi-
ness positivt, og andre gange er det negativt, men
der er stadig en gruppe af mennesker, der formar
at saette begge dele i spil til egen fordel — der
udnytter bade det positive og det negative. Nogle
mennesker teenker pa en ulykkelig situation og
konkluderer, at de uden yderligere kampgejst skal
acceptere, at de er fgdt under en uheldig stjerne.
Andre drives til at Iafte telefonen endnu en gang og
ringe til en mulig kunde. De far nej, nej, nej og atter
nej, men det betyder ikke stop eller giv op.
Forskellen pa, om vi bryder sammen, eller om vi
bryder igennem, starter med vores made at for-
tolke vores egne erfaringer pd, og om vi evner at
bruge andres erfaringer til at lofte os selv med og
skabe noget, der er attraktivt at veere en del af. Et
menneske bladrer avisen igennem og siger: "Hvad
er det for en verden, vi lever i? Det er jo ren ded og
ulykke!” En anden vil laese den samme avis og
sige: "Fantastisk, der er hdb, verden er ved at
vagne op - jeg gleeder mig!” Arsagen til denne for-
skel bunder i historien om de to ulve. Via vores
tankesaet fodrer vi vores indre rovdyr, og det er
ikke lige meget, hvem der far kedlunserne. Men én
ting er at forsta spillet mellem de to ulve, noget
andet er at pavirke det, og konkret f& bygget et
Mindset A/S, hvor ejerandelen ligger hos Succes,
og pa den made er i vores egnskers faver.

Vi skal vage over bade Succes og Fiasko — for de
ejer begge en del af "virksomheden”. Vi skal
udnytte 180 graders-tankesaettet optimalt. Fiasko
ma ikke fa fingrene i denne viden, for s& bliver han
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bare en endnu bedre manipulator. Han vil snere os
med denne viden, og det gnsker vi os ikke. Vi skal
have lagt naglen i lommen hos Succes, og den
kunst starter med vores erfaringer. Erfaringer er sim-
pelthen naglen til bade et gennembrud og et sam-
menbrud. Vi skal have et gennembrud, uanset hvad
det er for os personligt, og det kraever en bevidst og
solid indsats.

Vi skimmer virkeligheden

Jeg har alt for ofte set mennesker stoppe med at
leere, ndr de har modtaget en information én gang.
Det betyder i praksis, at vi bliver sjuskede med
vores fortolkninger af fortiden. Vi har en tendens til
at sige: "Sa fik jeg leert det!” Men information kan
sammenlignes med, at vi far en mail med et ved-
haeftet dokument, skimmer teksten hurtigt igen-
nem og gemmer den p& computeren. Det er ikke en
viden, men en information, der ligger og roder rundt
et eller andet sted.

Den forste transformation, vi forbereder i gennem-
brud.nu-systemet, er en af de mest kraftfulde natur-
love, og i gvrigt et af de mest frygtindgydende vaben,
som ”universet” til dato har bygget/opfundet.
Fjenden (Fiasko) skaelver ved tanken om det og
ved instinktivt, at slaget er tabt, s& snart vi giver
ham et drag over nakken med det. Vabenet er 180
grader-tankesaettet. Men inden vi gér i gang med
transformationen, skal vi have en afgerende detalje
pa plads; Vi arbejder ALDRIG pa at vende din
leders, medarbejders, kones, mands, you name it’s
tankesaet, men VORES eget tankeszet! De andre far
fri til at starte med, og vi begynder hos os selv. Vi
skal ikke vende "tingene” 180 grader. Vi skal vende
os selv 180 grader. Vi letter simpelthen vores egen
bagdel og flytter os om p& den anden side af
sagen. Vi gnsker at invitere Succes indenfor, lade
ham tage direktorstolen i Mindset A/S og here, hvad
han har at sige til situationen! Succes er verdens-
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mester i beveegelse. Han ved om nogen, at bevae-
gelse er essentiel for, at ting lykkes, og han venter
ALDRIG p4, at de andre tager det forste treek. Ser
det ud som om, han ger, kan du veere sikker p3, at
han har rykket, imens du ikke s& det. Succes er
snu, og du skal holde gje med ham.

Et eksempel fra hverdagen

Jeg er seelger og sidder irriteret ved mit skrivebord.
Min irritation gér pd, at "man” fra ledelsens side har
pélagt mig urimeligt meget administrativt arbejde.
Ja, jeg har da modtaget mailen med dette kvartals
maélsaetninger, og jeg var jo ogsa til kick-off — MEN,
(det "men” betyder, at jeg er retfaerdiggjort, har ret
og de andre er forkerte) det er jo ikke til at nd, nar
man fandeme skal skrive noget om alle kunde-
maeaderne ind i vores uduelige CRM-system. Jeg har
ikke tid til det pjat, jeg kan ikke bruge det til noget,
og nér jeg sperger min leder, hvorfor jeg skal gere
det, siger hun bare: "Det skal du, fordi jeg siger det!”

Jeg geetter pd, at det sort/hvide tankeseet er ret
tydeligt her, og det er da ikke fordi, at der ikke i
mange tilfeelde ogsa er noget om beklagelserne —
det hjeelper os bare overhovedet ikke. Hvad hjaelper
det at have ret, hvis det er "de andre”, der har magten.
Demokrati, om det er det indre eller det ydre, betyder
ikke, at "de gode” vinder — det betyder simpelthen
bare, at det tankesaet, hvor flest rackker fingeren op,
er det tankesaet, der bestemmer retningen. Vores
indre demokrati bestar af vores fortolkninger.

© VIGTIGT

Vores tankesaet definerer retningen i vores liv!

Forst skal vi hente information,

og den finder vi i vores erfaringer

Det forste, vi mennesker har brug for, nar vi gar i gang
med et eller andet, er information: "Det, jeg star
med her, hvad er nu det for noget?” S& skal jeg
byde en laekkerbisken op til dans, szlge et nyt pro-
dukt, felge en ny plan, skifte diset eller tage et nyt
lederjob, ja, s har jeg brug for at orientere mig og
samle information. Information bygger altid pa
erfaringer. Det kan vaere mine egne erfaringer, og
hvis jeg ikke har nogle selv, kan jeg maske bruge
andres erfaringer. Vi kan ikke undgé denne meka-
nisme, vores erfaringer vil altid blive sat i spil som
det forste. Erfaringer er noget, vi har oplevet tid-
ligere, man kan sige, at de hentes i fortiden. Men vi
mennesker er ikke bygget til at lave en copy/paste af
fortiden, der er simpelthen alt for meget information.
S4 vi koger en hurtig sammenkogt ret og vupti - jeg
har nu en erfaring. Et lidt bedre ord for sammen-
kogt ret er fortolkninger. Vender vi tilbage til kon-
ceptet om, at vi er bevidste og ubevidste, er LANGT
storstedelen af vores fortolkninger gjort i blinde. En
erfaring er altsd i virkeligheden intet andet end min
personlige og meget begraensede fortolkning af
fortiden. Vi kan ikke lave om pda, at menneske-
maskinen orienterer sig s&dan her, men vi kan
bestemt bygge systemer, der udnytter det optimalt,
og Vi kan ogsé bygge systemer, der overhovedet
ikke virker. Sa der er altid en vis tvivl omkring erfa-
ringer; forteeller de os sandheden, eller er det en
historie fra de varme lande? S& det her med at
sidde irriteret ved skrivebordet handler meget
begreenset om den konkrete situation, men langt
mere om kvaliteten af den information, vi har samlet.
PS: Altsa hvordan vi fortolker fortiden. Vi er ved at
brygge en symfoni, og dirigenten er Fiasko.
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Erfaringer er ALTID bygget pa vores subjektive
fortolkninger af noget, der allerede er overstdet
(fortiden), og alligevel bruger vi dem som valid
information. Sa selvfelgelig er der noget ved skrive-
bordet, der har udlgst min irritation, men den bunder
i virkeligheden i den information, jeg traekker p&. En
klassisk fortolkning blandt szelgere er, at fordi de
hiver pengene ind til virksomheden, skal de have
seerstatus. En klassisk lederfortolkning er, at det kun
er rigtigt, hvis de ved det hele selv, og sa forvandler
de sig til en hysterisk 4-arig, nar de siges imod.

KONSTRUKTIVT DESIGN
- Sadan designer vi SUCCES-erfaringer

Erfaringer er altsd i virkeligheden "bare” vores for-
tolkninger af noget, der allerede er sket. Sa mgder
vi en ny udfordring — her og nu. Lad os sige, at vi
meder en udfordring, der inkluderer penge. Det forste,
vi gor, er at fare tilbage til det mentale arkivskab,
hvor alle kartotekskortene for penge bliver fundet
frem, og sa udvikler vi en hurtig fortolkning. Vi tager
den nye udfordring, smider den ned til de gamle
erfaringer og pastar veltilfredse, at nu ved vi lige
preecis, hvad den er for én. Det betyder jo s&dan
helt lavpraktisk, at noget, vi skal til at lese nu, bliver
mgdt med udgangspunkt i noget, vi har fortolket os
frem til. Vi kan simpelthen ikke vide, om det, vi har
erfaret, nu ogsé er sandheden.

Vi kan ikke stoppe denne mekanisme, den er en del
af menneskemaskinen, men vi kan via vores 180
graders-princip styre, om det er Succes eller Fiasko,
der flytter ind i vores fortolkninger. Vi kan altsa
aldrig helt stole p& vores erfaringer, fordi de er vores
subjektive fortolkninger. Men vi kan selv afgere, om
vores fortolkninger hjeelper os til eller forhindrer os
i at skabe gennembrud.
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Er vi villige til at slippe nuance-tankeszsettet med
rigtigt/forkert, godt/darligt, sort/nvid osv., kan vi
skaere det helt ned til felgende:

Vi fortolker fortiden:
e Konstruktivt
e Destruktivt

Det er afggrende, at du ikke erstatter konstruktivt
og destruktivt med positivt/negativt. Den fejl begar
mange til at starte med, og du sparer afgerende tid
ved at disciplinere dig selv til ikke at bega denne
broler. Positivt og negativt er veerdiladede ord, de
betyder grundlaeggende plus og minus — og for
mange fortolkes det pa et ubevidst plan som rigtigt
og forkert, og det er jo nuance-tankesaettet, der
melder sin ankomst. Vi kan roligt regne med, at
Fiasko har set det komme, og er klar til at sla til.

Nogle gange er livet negativt. Nogle gange er livet
positivt. Nogle gange har vi darlige dage, og andre
igen har vi gode. Nogle gange er vi glade, og nogle
gange sorger vi. Nogle gange har vi smerter. Nogle
gange foler vi velbehag. En af de storste vildfarelser
er, at vi skal forsgge at lave dette om. Det kan vi
ikke! Sadan er livet! Og lzeg nu alle dine forbehold
vaek, indtil du er faerdig med at leese dette!

Uanset, om livet er negativt eller positivt, har vi i vores
virkelighedsfortolkninger muligheden for fremadrettet
at bruge det som en erfaring, vi kan bygge oven pa.
Vi har selv magten til at pavirke, om betydningen
bliver konstruktiv eller destruktiv for os.
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”GOOD FOR YoU!”
Mental spanking til forfatteren
— fra negativ til konstruktiv!

Som ung, ambities, flittig og ret spsendt heavy
metal-guitarist havde jeg med en hurtig reaktion
faet arrangeret en personlig undervisningstime
med guitarikonet Joey Tafolla fra USA. Jeg havde
hele arsenalet klar, og i lobet af 4 minutter havde
jeg fyret alt det af, jeg kunne. Joey smilede bredt til
mig (lees: overbzerende), og vi gik i gang med den
reelle undervisning. Det var super leererigt, og hen
mod slutningen af sessionen begyndte vi at spille

nogle af mine numre. Joey fik trykket den af til min
musik, og jeg ma indremme, at jeg var overrasket
over, hvor fedt min musik kunne lyde. Til sidst stillede
Joey mig et vigtigt spergsmal: "Christian, det kerer
for dig — hvorfor kender jeg dig ikke?” Jeg fandt straks
nogle af mine allerbedste fortolkninger frem fra
“kassen” og begyndite flittigt at indfore Mr. Tafolla i
Jantelovens fine, fine principper. Joey lyttede tadimo-
digt til min fortaelling om, at i Danmark skal man ikke
tro, man er noget, og at folk er mere optagede af at
holde igen, i stedet for at komme derudad.

5
INFORMATION

32
FORTOLKNING
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Han lod mig tale ud og sagde s&: *Good for you!”
Min hjerne slog lige et "smut”, og jeg maétte lige
sige: "Ehh, what do you mean by that?”, hvortil
Joey svarede: “Jo, Christian - er alle de andre virkelig
sa optagede af at holde igen og ikke tro, de er noget,
efterlader det s& meget mere plads til dig derude —
I love Denmark!!”

Mit tankesaet styrtede i grus. Manden havde jo ret!
Budskabet var simpelt, lige til og ikke til at komme
udenom. Jeg var 100 % i mit nuance-tankeseet, og
i mit hoved rumsterede en konflikt imellem, hvad
jeg ville, og hvad jeg fortolkede, at "man” kunne i
Danmark. Mit tankesaet var min sygdom — det var
klart destruktivt for mig, sikkert meget realistisk og
relevant for andre, men det var dagen, hvor jeg per-
sonligt begravede janteloven.

€ OM JOEY TAFOLLA

Joey Tafolla is an American guitarist.
Initially a member of the heavy metal band
Jag Panzer from 1984 to 1985, he joined
Mike Varney’s Shrapnel Records label soon
after; releasing his debut album Out of

the Sun in 1987, alongside the releases of
other shred players such as Marty Friedman,
Jason Becker, Paul Gilbert, Richie Kotzen,
Tony MacAlpine and Vinnie Moore, among
others. His second release in 1991, Infra-
Blue, was a noticeable departure from the
neo-classical stylings of his first album, and
demonstrated a more standard instrumental
rock-orientated sound. Tafolla currently
owns JTM Merchandising, an apparel and
gear manufacturing company located in
Huntington Beach, California.
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ABE-SINDET
Giv slip og opna!

Jeg har en "mental reminder”, som jeg simpelthen
ikke kan huske, hvor jeg har fundet henne, men
som er meget simpel og meget kraftfuld. Den lyder:
"Never leave your mind alone!”, og den indeholder
en afgerende pointe, som via felgende historie kan
hjeelpe os med at taamme sindets kraefter:

Bonderne i Indien har en keempe udfordring med aber.
Aberne geder alt, hvad de kommer i naerheden af, og
det gar ud over afgrader, templer, mennesker osv. Men
abernes gradige natur ger dem sérbare, og benderne
har udviklet en effektiv teknik til at fange aberne med.

Der produceres store tunge krukker, der kun har en
lillebitte &bning i toppen. Bonderne tager noget
frugt, putter den ned i krukkerne og seetter dem sé
ud pd de mest udsatte steder. Aberne, som er
smarte nok, regner hurtigt ud, at nede i krukkerne
ligger der et nemt mailtid. Aberne stikker haenderne
ned i krukkerne og griber frugten. Men fordi &bnin-
gen er sa lille, kan aberne ikke f& haenderne op
igen, sa laenge de holder fast i frugten. Her kommer
deres gradighed i spil. | stedet for at slippe frugten,
sa de kan fa haenderne op, holder de fast i frugten,
bliver fanget af bonderne og mister derved livet.

Sadan er menneskesindet ogsa, hvis vi ikke holder
oje med det, men overlader det til sig selv. Det fol-
ger sin gradighed, griber krampagtigt fast i de
nemme frugter og holder fast, ogsd selvom det
"koster os livet”. Vores erfaringer er det forste, vi
forholder os til i enhver ny situation, og hvis vi over-
lader opgaven med at sortere og fortolke disse til
sindet alene, er sandsynligheden for destruktive
resultater store. Nar vi gnsker at skabe gennem-
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brud, handler det om at bearbejde livets op- og
nedture, sa de alle kommer til at bidrage som kon-
struktiv information. S& nar vi fanges af tankeseet
som:

* Min chef fatter intet
e Ansatte er roden til problemer
¢ Finanskrisen star i vejen
¢ Jeg kan ikke gore dette,
for andre har gjort noget andet
e Jeg er for ung
e Jeg er for gammel
e Jeg er for tyk
® De andre er for dovne
¢ Jeg mangler kompetence

— er det i virkeligheden baseret p& destruktive
fortolkninger af vores erfaringer, som vores abe-
sind krampagtigt holder fast i. Det koster os alt;
vores gkonomi, parforhold, karriere, lykke, relationer
og muligheder. Det "eneste”, vi skal gere, er at give
slip pa frugten — sa er vi frie.

G@DNING HJ/ALPER!

Det forste, vi mennesker ger, nar vi skal til at skabe
et gennembrud, er at sgge information. Den finder
vi i det mentale arkivskab, der hvor alle vores erfa-
ringer ligger gemt. Dem fortolker vi pa to mader;
enten destruktivt eller konstruktivt. Det destruktive
opstar, nar vi er fanget i nuance-tankesaettet: godt/
darligt, positivt/negativt, sort/hvidt osv.

Fordi mennesker for langt den stoerste del orienterer
sig ud fra ubevidste vaner, er vores vigtigste nogle
at etablere en bevidst indsats. Vi veelger, hvilken ulv vi
vil fodre (den ”"gode” eller den "onde)”, og tvinger
os selv til at regne ud, hvad den kan lide, og hvordan
vi undgar, at den anden far sat teenderne i vores
foder.

Det konstruktive opstar, nar vi rykker os veek fra
alle domsafsigelserne og nuancerne og begynder
at orientere os ud fra om maden, vi fortolker vores
erfaringer p4, virker eller ikke virker for os. Virker
eller ikke virker defineres ud fra, om de rykker os
testtere pa eller fiernere fra vores ensker. Det betyder,
at konstruktivt ikke giver abe-sindet det, som det
onsker sig, men derimod det, som det har brug for.
Et godt eksempel er, nér vores bgrn plager om
Cola. Vi ved, det ikke er godt for dem, men det er
det, deres abe-sind vil have. Nogle gange overgiver
vi os til vores eget abe-sind, som bare gerne vil
have fred eller deres vidunderlige kaerlighed, nar de
forteeller os, at vi er de BEDSTE forzeldre i heeele
verden. Andre gange vinder den konstruktive ulv.
Ungernes abe-sind far lov at beklage sig, og vi til-
byder dem vand - alts& det, de har brug for, ogsa
selvom de umiddelbart ikke vil have det. Destruktivt
og konstruktivt er livets to ulve, nu skal vi til at
fodre den rigtige. Dette er den forste ud af ni
gennembrydende transformationer, vi gar igennem.
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SYV TANKESAT, DER VIRKER!

1. N&r mennesker tilbyder dig deres erfaringer,
sa prov dem af i en sikker ramme. Se om det,
de siger, virker, og sorter derefter, hvem du
kan bruge til noget, og hvem du ikke kan.
Snyd aldrig dig selv ved at demme andres
erfaringer, hvis du ikke flittigt har testet dem.

2. Ops@g mennesker, som taenker anderledes
end dig selv, og hvis tankesaet du har tillid til.
Nar du oplever, at noget er negativt, sa lad
dem komme med et bud p4a, hvordan dette
kan vendes til noget konstruktivt — altsa noget,
der virker for dig.

3. Overlad aldrig dit sind til sig selv. Lad ikke
abe-sindet overmande dig til at tage de dovne
og gradige lasninger.

4. Nar du oplever konflikter med andre eller i dig
selv, s& veelg en aktiv adgang til udfordringen.
Vent ikke pd, at andre ser noget nyt eller tager
affeere. Ga gjeblikkeligt i gang selv, og vid,
at Fiasko star pa lur og vil gere alt for at over-
tale dig til at overgive dig til feel-good-lgsninger.
Hold fokus p3, at feel-good sjeeldent giver
dig det, du har brug for, men meget mere
er her og nu lystbetonet.

5. Nar du gér i gang med at planleegge et mal,
er det vigtigt, at du er kritisk over for den
information, du benytter dig af. Ofte er den
baseret p& ubevidste fortolkninger og sa ved
vi aldrig, om de holder med Succes eller Fiasko.
Det er vores personlige opgave at bruge bade
det negative og det positive konstruktivt.
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6. Sort og hvid er to sider af samme sag.

Saml pa mennesker, der teenker utraditionelt
og treek pa deres erfaringer, de kan lgfte dine
egne muligheder tusindfold, hvis du har modet
til at rumme deres seerheder.

7. Konverter negativ til konstruktiv

- Min chef fatter intet!
Det er fantastisk. Min egen ambition
er at veere leder, og sa leenge han handterer
tingene sadan, er det nemmere for mig
at komme til. Jeg vil notere mig sd mange
af hans fejl som overhovedet muligt, og nér
jeg selv bliver leder, vil jeg have en effektiv
manual om, hvad jeg ikke skal gare, og
jeg behaver ikke engang at bega fejlene selv.
Jeg er godt nok heldig, at han er her, det
er ikke mange forundt at have s& effektiv
en laeremester.

- Ansatte er roden til problemer!
Problemer er Fiaskos tankesaet, og han
skal ikke have lov til at saette sine klamme
teender i mig. Jeg vil gve mig i at blive
verdensmester i at rekruttere, og jeg vil
blive verdensmester i den sveere samtale”.
Ingen mennesker har sd meget magt,
at de kan tage min kreativitet fra mig.
Denne situation er en gave, som jeg via
mit tankesaet har skabt til mig selv. Jeg kan
meerke, at jeg ikke er motiveret, og sa kan
jeg heller ikke motivere andre. Jeg vil her
0og nu gve mig i at blive en bedre motivator.
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- Finanskrisen star i vejen!
Krise er Fiaskos tankesaet, og hans adfeerd
er passiv. Lige nu er rigtig mange i branchen
lammede af Fiasko, og imens de har sveert
ved at rykke sig, vil jeg undersgge, hvad mine
kunder har brug for, og hjeelpe dem til at fa
det. Nar treeningen er allerhardest, er det dér,
den giver allermest. Jeg vil ikke spilde en
drabe af finanskrisens treening, og nar tiderne
vender igen, vil min succes-muskel veere
sa steerk, at ingen kan felge med mig.

- Jeg kan ikke gore dette,
for andre har gjort noget andet!
Nogle gange rykker andre ikke, som jeg
onsker mig det. Men jeg overgiver mig ikke
til det destruktive tankeseet, og derfor leder
jeg hele tiden efter nye veje, der giver andre
lyst til at felges med mig. Er det ikke muligt,
er jeg modig nok til at give slip og skabe
gennembrud for mig selv et andet sted.

- Jeg er for ung.
| forhold til hvad?

- Jeg er for gammel.
Hvem siger det?

- Jeg er for tyk.
Enten accepterer jeg det, eller ogsa
gor jeg noget ved det!

+ De andre er for dovne.

Mennesker er ikke dovne. De er méaske
overvaeldet af Fiasko, eller har aldrig leert
at fodre den rigtige ulv. Jeg ser, hvad jeg
kan gore, og er de forelskede i den tilstand,
er jeg fri til at sortere dem fra.

- Jeg mangler kompetence.

Selvfalgelig gor jeg det. Men jeg har valgt
det konstruktive tankeseet, og moder

jeg Fiasko pa& min vej, ved jeg, at jeg bruger
hans fejltagelser til at blive klogere med.

Jo mere, jeg fejler, jo mere kan jeg bruge
Succes’ erfaringer, og dem vil jeg gerne
have fingrene i.
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IKKE UDEN MIN SJZL
En 2TheCore-Talk om konstruktiv
og destruktiv!

Motivation, inspiration og indhold i livet eller pa
jobbet er blevet en mental handelsvare, som udstilles
i flot glitter-emballage, der bekrsefter enhver, der
ikke finder tilfredsstillelse i klichéerne i, at det er dem,
der er forkerte. Det er et stort bedrag at SUCCES
er nem, og at den ligger for enden af personlig
udvikling step 1, 2 og 3 og kan fixes ad libitum af
masserne. SUCCES er en personlig rejse — mod-
stand, skuffelse og fiasko er en naturlig lseremester
i livets spil. Er dit mél at skabe overflod? Sa er det
tid til at spidse orer!

€ VIDSTE DU, AT ...

Sjzelen er et vanskeligt definerbart begreb.
Det kan f.eks. defineres som den &ndelige
essens af et menneske. Ofte bruges sjeel
mere eller mindre synonymt med begrebet
and, selv om det, i hvert fald ifelge nogle
sjeelsforstaelser, ikke er korrekt. Det graeske
ord for sjael er psyke.

Provokeret!

Vi bliver alt for ofte forfort af tankesaettet, der ude-
lukkende handler om resultater. Vi bliver provokeret
grundlaeggende af at skulle bryde “fokus pa resulta-
terne”-tankesaettet. Spgrgsmalet: "Hvad far man
fra handen, hvis ikke vi fokuserer pa resultatet?” rejser
sig, og i bund og grund er det relevant. Dog argu-
menterer jeg ikke for den direkte modsaetning, der
hedder passiv eller ufokuseret adfeerd. Mit fokus er,
at vi skaber et tankeszet, der bade medregner
resultatet og prisen samtidig.
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Pa den made undgar vi at std med en tomheds-
folelse p& den anden side af opfyldelsen af vores
ambitioner. Derved forebygger vi at blive afthaen-
gige af resultater, og det er SUPER relevant for
mange mennesker. Afheengighed skaber altid en
“fixer”-adfeerd, hvor fokus er rushet alene, og
pakkes ind i alle mulige mere eller mindre fornuftige
argumenter, som tit starter med ”jeg burde”, “man
skal”, "sadan er det”, "méaske skulle jeg ...”, "jeg
fortryder lidt” osv.

€ VIDSTE DU, AT ...

Selvet nok er det ord, der kommer teettest pa
sjeelebegrebet i hverdagen. Ligeledes er
begreber som personlighed, ego og sind ord,
der bruges i daglig tale om det sjeelelige.

Det fulde potentiale ZZZ2Z272727272777777
Personlig udvikling er landet i en bas, hvor det
enten handler om at udnytte sit fulde potentiale,
eller ogsé er det svemmet ind i en eller anden form
for "veer tilstede i nuet”’-pakke. Men personlig
udvikling kunne méske ogsa handle om at fa sjeelen
med. At finde meningen med livet handler om at
dykke ned i det, der giver mening for mig. Ikke kun
ego-delen, men ogsa den del hvor min adfeerd,
mine resultater, mine penge, min familie osv. ogsa
indgar i helheden. lkke helheden som den ottende
sveevende spirituelle lysspiral, men helheden péa
det niveau, hvor mit humer pavirker dit humer -
der, hvor mine valg i virksomheden pavirker dine
valgmuligheder.
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Nar fokus ikke kun er resultatet, men ogsa er prisen,
altsa vejen hen til resultatet — begynder sjeelsbegrebet
at manifestere sig. Jo mere smalt vi taenker, jo mere
er vi faret vild. Det betyder lige nu, at jo mere lukkede
vi er for at udvide menneskelivet, og det vi bruger
vores tid pa (det kunne vaere business), jo mere er
vi faret vild. Alt for mange autoriteter tror, at det, de
selv er optagede af, er det vigtigste. Men prov at
seelge et eller andet, s& finder du hurtigt ud af, at
det ikke handler om, hvad du mener om produktet,
men hvad andre mener om det!

Sjeelens signalstoffer

Erfaring er noglen. Andres erfaringer kan guide os,
men vores egne erfaringer underviser os. Der er ikke
én nem vej, som jeg ogsa skrev i starten. Modstand,
fiasko, frustration er ”sjeelens” signalstoffer, uden
dem ville den aldrig f& kontakt til os. Alt for ofte
forsgger vi med et super snaevert verdensbillede at
optimere forretninger, privatekonomier, salgsstyrker
osv. ved at undga det, der "stinker” lidt. Vi vil have
"feel good”-veerktgjer og stryges med harene.
Men, men, men — dem, der tor tage "tasevene”, er
ogséa dem, der vinder de store sejre.

S4 vil du have overflod, men ikke konfrontere dig
selv med dit "fattigrovs-tankesaet” - Jal? Titlen
"IKKE UDEN MIN SJZL” peger p4, at du kan give
enhver "spade” de vildeste veerktgjer, men kan han
ikke sit handveerk, er resultatet demt til at brase
sammen for eller siden. Ogsa selvom huset star sa
flot med sort tegltag og en Audi i carporten. Det er
bygget pa et ustabilt fundament. Sjeelen er det
solide fundament ... Nogle kalder det mavefor-
nemmelsen, universet — | don’t care ... dog ma vi
vagne op og indande lugten i bageriet, hvis vi vil
leere at bage kagerne.

Overflod er en naturlig del af et tankeseaet, der er
overflod — vejen er personlig — den finder du i DIN
sjeel.

€ HVORFOR IKKE?

e Seet fokus pa, hvad du vil give
for overflod

e Seet fokus pa, hvad du vil give
for SUCCES

e Seet fokus pa, hvad du vil tilbyde andre
for at fa det, du ensker dig

o Seet fokus pa det, som er vigtigst
i livet for dig, og plej det imens
du skaber resultater

o Seet fokus pa lykken, s overfloden
er ellevild efter at fa lov at bruge
tid pa dig

* Hvorfor ikke???
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(1)

Fortiden/Erfaringer/
Fortolkninger
Konstruktiv
Destruktiv

12)

Fremtiden/Inspiration/
Fantasi
Hab
Hablgshed

(3]

Mig selv og andre/
Motivation/Dom
Succes
Fiasko

4]

Inviterer/Skaber/
Tiltraekker
Det vi gnsker
Det vi ikke gnsker

(5]

Afviser/Destruerer/
Skubber vaek
Det vi onsker
Det vi ikke gnsker

6]

Jeg har folelserne/
Kontrol
Mod
Beslutsomhed

7]

Folelserne har mig/
Kaos

Frygt
Begeer

8]

Understotter
malet
Systemer
Naerveer

9]

Underminerer
malet
Improviserer dovent
Ufokuseret
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TRANSFORMATION 2

En steerk fantasi

skaber en glorvaerdig fremtid!

”Hvis jeg har bygget mit hus pa et darligt
fundament, vil det styrte sammen naste gang
der er stormvejr. Nar det handler om vores
tankeset er fortiden vores fundament, og
fremtiden er vores hus.”

O

| dette kapitel far du

NAESTE STOP
Fremtiden er ALTID vores naste destination!

HOJESTE FALLESNAVNER
Hormoner og reptilhjerner

BRUG DYNAMIKKERNE
Sadan skabes hab!

FRA MIG TIL 0S
Andre mennesker er vores lgftestang!

"DO-IT-YOURSELF-GUIDE”
Til hdb og hablgshed!

FRA OUTSIDER TIL OUTSTANDING
2TheCore-Talk om hab og hablgshed

Inspiration til dette kapitel

En idé kan vokse sig sa steerk, at den foles eegte.
Vi kan lugte motorolien fra den nye bil, naesten flaekke
gjenbrynet p& den nye emhaette og meerke lykkens
vingesus fra den naeste store ordre, vi kommer til at
lukke. Men gode idéer bygget péa et darligt funda-
ment er demt til fiasko. Evnen til at vende fortolk-
ninger til noget konstruktivt er en lgftestang til at
seette en af vores mest kraftfulde ressourcer effek-
tivt i spil — vores fantasi. Fantasien er en impone-
rende storrelse. Den har trukket mennesker fra fattig-
dom til rigdom, fra panik til ro og fra begreensninger
til muligheder. Dette kapitel introducerer til skaber-
kraften i os mennesker, evnen til at skabe mulige
visioner for fremtiden.
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NASTE STOP
Fremtiden er ALTID vores naste destination!

Nar fortiden er pa plads, beveeger vi os med det
samme videre til fremtiden. Fremtiden skabes via
vores fantasi og visioner, og dette kapitel handler
om, hvordan tanker om fremtiden skaber vores
inspiration. Det er vigtigt at forsta fra start, hvordan
vores inspiration ender op med at vaere vores
muligheder.

Nar det, vi oplever, er placeret i kassen med enten
et konstruktivt eller destruktivt tankesaet, bevaeger
hovedet sig hurtigt videre og sperger sig selv:
"Og hvad kan jeg sa bruge det til?” Vi begynder at
forestille os, hvordan vores erfaringer kommer til at
pavirke fremtiden — vi bygger en fremtidsvision!
Vi aktiverer vores fantasi og begynder at dagdremme.
Dagdremmenes kvalitet beerer klart praeg af for-
tolkningernes kvalitet. Fiasko og Succes har bygget
deres fundament og fordelt rollerne for nu. De ved
begge to, at fremtidens etape er en vigtig sejr, og
de vil keempe til sidste blodsdrdbe om hvem af
dem, der far lov til at pavirke fremtidsvisionerne.
Om vi har et konstruktivt eller destruktivt tankesaet
far direkte indflydelse p&, hvor vores fremtidsudsigter
lander henne; er der lys for enden af tunnelen, eller
er der morkt og utrygt!

De gamle indianere kendte visionernes power og
brugte forskellige virkemidler for at komme i kontakt
med dem. At have evnen til at se kraftfulde visioner
var et statussymbol i stammen, og den, der havde
denne evne, fik stor indflydelse p&, hvordan stam-
mens beslutninger blev truffet. S&dan er det reelt
stadig — den, der kan se de banebrydende visioner,
er ogsa den, der far lov til at pavirke fremtiden.
Mange lader sig forfore til at tro, at der er nogle, der
er bedre til at forudsige, hvad der kommer til at ske
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end andre, men sandheden er, at det, der afger om
der lyttes til vores visioner, er, om vi evner at mani-
festere dem konkret i fremtiden.

Hver dag forudsiges fremtiden. Nogle siger, at vi
her i 2010 er pa vej ud af finanskrisen, og andre
siger, at vi kun lige har set toppen af isbjerget
(krisen). Os, der er landet i det destruktive tanke-
seet, har en tendens til at danne fremtidsvisioner,
der siger: "Nu ma vi se, hvad der sker, og hvem der
far ret.” Os, der er landet i et konstruktivt tankesaet,
bygger fremtidsvisioner, der siger: "Jeg er min
egen lykkes smed, og uanset, hvad der sker, sa er
jeg pé vinderholdet!”

Fordi vi ikke kender fremtiden og kun kan fortolke
pé fortiden, er den anden ud af de ni gennembrud.
nu-transformationer af vital betydning. Den handler
om hvilken inspiration, vi bygger fremtiden pa.
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HOJESTE FALLESN/AEVNER
Hormoner og reptilhjerner

Fremtiden er af gode grunde ikke fysisk til stede
endnu. Den er en fantasi i vores hjerne. Sa her kan
Carl Lewis fa sin plads; "If you can dream it, you
can do it!” Men hvis du ikke kan dramme det, er det
eneste, du har faet svar p3, at du pa den ene eller
anden made ligger under for dit eget destruktive
tankeszet. Fremtidsvisionen er Fiaskos svende-
stykke, og han har slukket lyset i korridoren.
Tillader vi ham at veere dominerende og styrende
for vores fremtid, har det intet med omsteendig-
hederne at gore, men alt med vores egne fortolk-
ninger at ggre. Kampen er ikke tabt endnu, og det
er tid til at aktivere vores bevidsthed og ikke leve et
liv, der alene er styret af hormoner og reptilhjernen.
Sa hvordan skaber vi tiltalende fremtidsudsigter og
har kraftfulde fremtidsvisioner? Det ger vi ved at
forstd, hvad fremtidsudsigter, visioner og dremme
er for nogle sterrelser, og hvordan vi kan pavirke
dem effektivt. Tanker om fremtiden handler i bund
og grund om inspiration. Inspiration kendetegnes
ved, at den ene idé tager den anden, energien for-
steerkes hurtigt, men vi handler ikke endnu. Nar vi
er inspirerede, er vi endnu ikke aktive, fordi vi sta-
dig er ved at ”"planlaegge” fremtiden.

| mange virksomheder, og for rigtig mange af os
individuelt, er der stor forvirring omkring forskellen
pé inspiration og motivation, og det er kritisk. Hgj
energi og en masse idéer ses ofte som motivation,
men i virkeligheden er det inspiration, og hvis vi er
naet til det sted, hvor vi skal ud over stepperne og
skabe resultater, er inspiration noget rigtig skidt.
Jeg tror maske som leder, at mine seelgere er moti-
verede, men i virkeligheden er de inspirerede, og
de har IKKE teenkt sig at gare noget ved opgaven
endnu. Omvendt har jeg ogsd set mange ledere

bede folk om at teenke efter og komme med idéer
lige efter, at de selv har sagt, at det er tid til at komme
derudad og skabe resultater — det virker ikke!

Forskellen pé inspiration og motivation var i virkelig-
heden en af mine forste gennembrud.nu-erfaringer.
Jeg skulle som 20-drig lave en opgave, der inklude-
rede en raekke direktorer i en virksomhed, og jeg
skulle finde pa noget ekstraordinzert for overhove-
det at fa et ben til jorden. Her stod jeg, stadig med
snot under nsesen, og skulle tilbyde kvalificeret
ledelsesstrategi. Jeg begyndte at besege dem pa
deres kontorer, hvor jeg s& flere imponerende
undervisningsveerker pa reolerne. Til sporgsmalet
om, hvad de havde leert pa de forskellige uddan-
nelser, var svaret: "Christian, det kan jeg ikke huske,
men jeg har da taget lidt med mig hver gang!”

Husk gennembrud.nu-systemet arbejder med:
1. Personlige kompetencer

2. Systemer, strategier og principper

3. Veerktojer

Jeg havde overvurderet deres motivation for ind-
leering, og deres evne til at samle ny viden op og
bruge den. Jeg fandt ud af, at der var en vis stem-
ning omkring kurser og uddannelse; folk tager af
sted, bliver imponeret af underviseren, seder 40 kg
god mad, kommer energifyldte tilbage og ger fuld-
staendig, som de altid har gjort. Den type kurser og
uddannelse pirrer vores fantasi og inspirerer 0s,
men de skaber ingen kompetence for reel foran-
dring. Det, lederne ofte onsker som resultat ved
uddannelse, er en aendret og mere manifesterende
adfeerd. Her stod jeg med en konkret opgave, hvor
fem rutinerede erhvervsledere, mindst dobbelt sa
gamle som jeg, skulle rykkes. Jeg leeste alt, hvad
jeg kunne komme i nserheden af i 14 dage, men
fandt ingen svar. Heldigvis ramte en idé mig et par
dage inden forste samling.
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Jeg var noget spaendt, men jeg vidste, jeg ville bryde
igennem! Jeg havde faet lavet de vildeste mapper
i sort med guldkant. Mapperne havde de mest A.P.
Moiller-agtige faneblade, jeg overhovedet havde
kunnet opdrive, og jeg delte roligt materialerne ud.
Forste mand dbner materialet, stopper lidt op, kigger
pé mig med forundring. Mine undervisningsmateri-
aler indeholdt, udover det, jeg lige beskrev, en
kuglepen og en linieret blok. Det var tid til at svare
pé spargsmalet. "Alle materialerne pa jeres kontorer
viser, at uanset hvad jeg skriver til jer, bruger | det
ikke. | ma lave jeres egne notater, som jeg forventer
bliver brugt aktivt.” Der var lige stille et ojeblik, og sa
begyndte alle at grine. Jeg sagde til dem: Jeg ved
noget om at rykke mennesker, | ved en masse om
ledelse. Sa leenge | ikke rykker selv, kan | ikke for-
vente, at jeres medarbejdere rykker sig. Er | ogsd
traette af, at folk ikke gor, hvad I siger, de skal, kan
| jo starte med at gore det, vi aftaler her!”

For at pavirke fremtiden bedst muligt skal vi vende
vores erfaringer til noget konstruktivt. Jeg brugte
deres erfaringer med kurser og uddannelse som et
afsaet til en ny fremtid. Jeg kritiserede dem drillende,
men jeg havde luret deres personligheder godt nok
til at vide, at de ville elske, at der var én, der sagde
tingene direkte til dem. Det bringer os frem til, hvilke
muligheder fantasien har for fremtiden. Vores fantasi
og tanker om fremtiden skaber enten hab eller hab-
loshed:

Der er logik i den made, vi bygger tankeseet pa.
Hvis jeg har et destruktivt tankesaet om fortiden, vil
jeg i 99,9 procent af tiden ramme hablgshed. Har
jeg et konstruktivt tankesaet om fortiden, vil jeg

i 99,9 procent af tiden ramme héb.

o Konstruktivt — hab
o Destruktivt — hablgshed
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Jeg har set folk forsgge at undgd fortiden og
omprogrammere til en bedre fremtid. Det virker
ikke sadan. Det svarer til, at huset far seetnings-
skader, og at vi skifter taget for at reparere problemet.
Det betyder omvendt heller ikke, at vi skal pille
navle dagen lang, men vi skal veere villige til at
bruge alt, hvad vi oplever, konstruktivt, og det kraever
en serigs indsats. Vores erfaringer bliver vores tanke-
saet om fremtidens muligheder, vi beaerer ganske
enkelt fortiden med ind i fremtiden. Om der er hab
eller hablgshed kommer til at pavirke os i en sadan
grad, at ti maratons p& den Kinesiske Mur, uden
treening, giver mere mening end at overlade frem-
tidsvisionerne til tilfaeldighederne.

Tag for eksempel selvtillid. Vi star foran spejlet om
morgenen og kigger pa vores velplejede dunk og
taenker i vores stille sind: "Dit fede dyr, du har ingen
muligheder, nar du ser sddan ud.” Konen, manden,
kollegerne, vennerne, elskerinden osv. kan igen og
igen forsikre os om, at vi er fine, som vi er. Er vores
eget tankesezet hablgshed, skal der rigtig stor ind-
sats til fra de andre, for det virker. Det kan dog virke
over lang tid. Der er altsa to vigtige elementer, der
bygger vores tankesaet om fremtiden:

* Mine egne tanker om fremtiden,
bygget pa mine erfaringer

e Kontakt til andre mennesker og deres
tanker om min fremtid
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BRUG DYNAMIKKERNE
Sadan skabes hab!

FRA MIG TIL 0S
Andre mennesker er vores Ipftestang!

Vores erfaringer skal alts& som det forste vendes til
noget konstruktivt. At lege med fantasien og bygge
inspiration pa et fundament af destruktive erfaringer,
kan aldrig blive et hit. Vejen til at vende egne for-
tolkninger effektivt gar oftest igennem andre men-
nesker. Men er det "kun” en ydre pavirkning, som
ikke bliver adopteret i eget tankeseet, er chancerne
for et gennembrud sma.

Jeg har medt fagligt dygtige og megaintelligente
mennesker, som altid har darlig gkonomi. De har
alle mulighederne, men griber dem ikke. Arsagen
udspringer simpelthen af, at de insisterer pa at
skabe destruktive penge-erfaringer, og de er ikke
abne for relationer med andre, som kunne veere
med til at gennembryde deres nuvaerende penge-
tankesaet. De fokuserer ikke p& at have de rigtige
mennesker omkring sig. Det hjeelper dem ikke, at
mine eller andres ord inspirerer til hab, for deres
fantasi er ikke aben, og fantasien er inspirationens
moder. Som jeg skrev tidligere, er hablgshed Fiaskos
gedning, og han er en eminent gartner. Vi skal ikke
give ham ret meget plads, for han har oprettet en
klon-farm, hvor den ene kopi af ham selv efter den
anden ser dagens lys. Vi skal kalde pa Succes, og
den nemmeste vej til ham er via andre mennesker.
Mennesker, som har en steerk fantasi og kan dremme
starre pa vores vegne, end vi selv kan.

Nogle mennesker, som vi finder inspirerende, er
maske ikke lige inden for vores reekkevidde. Derfor
er det vigtigt at udvide begrebet om andre menne-
sker til ikke kun at indeholde venner, familie og
bekendte. Andre menneskers inspiration kan fin-
des via forskellige andre medier. Vi skal altid huske,
at det, andre tilbyder os, er inspiration; idéer, der
skaber energi og tankestrom. Vi skal altid handle
selv, for det kommer til at virke i vores eget liv. Her
er en reekke eksempler:

¢ Foredrag og seminarer

+ Vi kan selvfelgelig ga til dem, der fysisk
afholdes inden for den afstand, vi er villige
til at rejse.

- Men bl.a. pa iTunes under iTunes U findes
der en raekke universiteters forelaesninger,
som helt gratis kan downloades.

- Ligeledes er flere og flere udbydere begyndt
at tilbyde Webinars, som er foredrag eller
seminarer afholdt via nettet.

- Teleseminarer er ogsa ved at blive mere
og mere udbredt.

* Boger

- Selvhjeelpsbager er selvfelgeligt oplagte,
og der findes ogsé nogle rigtig gode rundt
omkring pa hylderne.

+ Men ogsa biografier af mennesker, som
du ser op til, er rigtig gode inspirationskilder.

- Eventyr og mytologiske fortaellere er geniale
inspirationskilder.

- Managementbgger er ofte interessante, fordi
systemer og skemaer i disse opleves som
serigst. Det er genialt i forhold til inspiration,
fordi vi far en model at tage udgangspunkt i,
nar vi gnsker at skabe ny inspiration for os selv.
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e Dvd-programmer og film e Aviser

- Der er flere og flere film, som har udvikling
og inspiration som hovedformal.
Her er et par stykker:
- Silent Warrior
- What the bleep do we know,

down in a rabbithole
- The Secret
- Jonatan Livingston Havméage
- Lille Buddha
- Ligeledes findes der tusindvis af under-
visningsprogrammer, som selvfolgelig
svinger i kvalitet, men s& leenge vi leder
efter inspiration, kan vi jo bare tage det,
der kan bruges, og sa smide resten veek.

¢ Biografen

-+ At saette sig ind i market og lade sig rive
med af folelserne, kan ofte skabe idéer,

der er inspirerende. Serg for at skrive denne

inspiration ned, for den forsvinder hurtigt
igen pa vej hjem igennem myldretrafikken.

¢ Tjek eventuelt folgende talere ud pa dvd:
- Jim Rohn
- Connie Podesta
- Bob Proctor

- Anthony Robbins
+ Tom Hopkins

- Les Brown

- Bryan Tracey

¢ Biblioteket

- Flere steder i verden er det gratis at bruge
biblioteket. Det er en uvurderlig skat til
personlig inspiration.

+ Aviserne handler i 95 % af tilfeeldene om
fortolkninger af noget, der allerede er sket.
Det er en fantastisk kilde til at gennemskue,
hvad der lige nu er den kollektive bevidsthed,
og derfor kan vi laere at sortere den generelle
hype fra, nar vi skaber personlig inspiration
via den information, aviserne leverer.

¢ Podcasts og lydboger
- Der findes et ubegraenset univers pa nettet,
og her er iTunes et godt sted at starte.

Hver gang vi finder hablgshed i vores tankeseet,
skal vi ubarmhjertigt svinge leen og klippe forbin-
delsen til de fortolkninger, der har sldet deres
destruktive taender i os. Vi skal gribe ud efter fanta-
sien og lade den bygge rede med Succes, og pa
den méade lade habets inspiration tage bolig i vores
tankesaet. Metoden er at bygge steerke relationer
med mennesker, der taenker anderledes end os
selv. Der er ikke hab for f.eks. en gkonomisk frem-
tid, nér vi lebende tillader tanker som: "Penge er et
nedvendigt onde”, "penge er ikke sa vigtige for mig”
og "hvis bare ikke penge fyldte s& meget i vores
samfund”. Det betyder i praksis, at jo bedre vi er til
at bygge relationer til de "rigtige” mennesker, jo
storre mulighed er der for, at vi i fremtiden bryder
igennem. Der findes mennesker, der hellere vil traekke
andre ned, frem for at lefte sig selv, og hvis ikke vi
passer pa, kan de veere med til at begrave os.
Ligeledes kan vi selv vaere landet der, hvor vi fore-
treekker at treekke andre ned, frem for at vokse selv.
Det er op til os, hvilken type mennesker vi omgiver
os med, og hvordan vi selv veelger at agere. En ting
er sikkert — vi ligger, som vi har redt.
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Fremtiden er vores loftestang

Jo mere vi deler vores tanker med “de rigtige”
mennesker, jo mere hab vil der veere for vores frem-
tid. Kontakt med konstruktivt taeenkende menne-
sker, og vores evne til bygge relationer med dem,
er den direkte loftestang til en fremtid bygget pa
héb. Disse relationer vil hjeelpe os til at vende vores
destruktive tanker til konstruktive, og det bliver en
effektiv vane som lofter os. Spiralen kan ogsa ga
den anden vej, og det bliver ogsé en vane. Det er
op til os, hvilket design, vi lever ud fra. Afgerelsen
falder i takt med det tankesaet, vi veelger at bygge.
| virksomheden Mindset A/S er kampen om frem-
tiden virkelig hard. Bade Succes og Fiasko ved
udmeerket godt, at bestyrelsen bestemmer, hvem
der ejer aktie-majoriteten. Bestyrelsesformanden
er vores eget tankesaet, men andre mennesker vi
lukker ind i vores liv far en suppleantrolle, som via
pavirkning kan influere dem, der har stemmeret.
Fiasko og Succes kamper indaedt om at f& mest
mulig indflydelse pa vores beslutning. Fiasko elsker
dem, der siger:

® Penge er ikke alt

e Kaerlighed gor ondt

e Det er de andre, der tager fejl

e Det handler om prisen

® De ansatte er dovne

e Det er regeringens skyld

e Maend er nogle svin

e Kvinder er besveerlige

¢ Det bliver alligevel aldrig anderledes

Og hver eneste gang, vi veelger at teenke denne
type tanker selv, eller omgiver os med mennesker,
der teenker saddan, rykker Fiasko lidt teettere pa.
Han bliver ophidset ved tanken, og hans perversi-
teter bliver vores skaebne.

Succes elsker dem, der siger:

* Penge giver mig frihed

e Keerlighed giver mig nydelse

¢ De andre kan gere, hvad de vil,
jeg er min egen lykkes smed

* Prisen afgores af veerdien

e Dovne mennesker hjaelper mig til at se mine
egne dovne sider

¢ Jeg pavirker det, jeg kan, og bruger det, der er

* Maend er meend

e Kvinder er kvinder

¢ Jeg skaber hab uanset hvad

Hos mine kunder oplever jeg ofte organisationer,
som p& ingen made er opmarksomme pa, hvor
stor indflydelse de ansatte individers tankesaet har
pa virksomhedens fremtid. Hvad hjzelper det, at vi
har de klogeste hoveder ansat, hvis deres inspiration
for fremtiden er hableshed? Med hébleshed falger
ogsé en tendens til at vende vores erfaringer til
noget destruktivt. Det lyder ofte noget i retning af:

"Hvorfor kan vi ikke bare...”, "det er altid sddan her
hos os...”, "Det nytter jo alligevel ikke at sige noget...”
OSV., OSV.
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Lad os tage eksemplet fra for. Vi har et menneske
ansat i salgsafdelingen. Hendes tankesaet om penge
er, at de er et ngdvendigt onde. Det kan da godt
veere, hun forstar alle planerne, visioner og mal-
saetninger, men i hendes hoved er udgangspunktet,
at penge pa en eller anden facon er et problem.
Held og lykke med fremtidsvisionerne!

Brug dynamikkerne bag hab og hablgshed

Lige s snart vores tankesaet er feerdig med at for-
tolke fremtiden, gar det videre til fremtiden. Frem-
tiden handler om hab og hablgshed. Nar der er hab,
altsd lys for enden af tunnellen, har mennesker lyst
til at handle og skabe. Nar der er hablgshed, er der
ikke rigtig noget, der nytter noget. Hab eller hab-
loshed er pakket meget forskelligt ind, og ser for-
skelligt ud for forskellige mennesker. Det, der er
hab for dig, er maske hablgshed for mig og omvendt.
Vi reagerer dog ens pd begge dele. Hab skaber
muligheder og hgj energi. Hablashed skaber begreens-
ninger og tung energi. Der findes altsa ikke en fast
formular for, hvad der skaber det ene eller det
andet. Bade hab og hableshed handler om, hvad vi
teenker om fremtiden, og fremtiden handler om
inspiration. Inspiration er tilgaengelig via vores fantasi,
da fremtiden ikke er her endnu, men blot er noget,
vi forestiller os. Der er to ting, der skaber enten hab
eller hablgshed:

* Vores tanker om fremtiden
* Hvem vi veelger at bruge vores tid sammen med

"Livrem og seler’-tankeseettet dreeber hab og nzerer
hablgshed. Fiasko vagner op og forbereder sig pa
jagt. Hans instinkt reagerer pa vores hablgshed. Vi
vil altid veere forfulgt af Fiasko, nar vi veelger hab-
lesheden, for den er hans mad, og han skal jo ogsa
spise — skal det veere dig? Nar jeg skriver veelger,
mener jeg det konkret. Maske kan vi ikke pa sta-
ende fod aendre vores destruktive tankesaet, men
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vi kan altid bruge tid sammen med folk, der har hab
som deres tankesaet. Det er et valg, vi har hver dag.
Hab og hablashed kan sammenlignes med en bjerg-
bestigers sikkerhedsline. Er hablgshed krogen i enden,
vil vi p& et tidspunkt styrte i dybet. Er h&bet krogen,
kan vi svinge os til hgjder, vi i dag slet ikke kan
forestille os.

Det er vigtigt at forstd sammenhzengen mellem
tankesaettet om fortiden og tankesaettet om frem-
tiden. Det ene er afhaengigt af det andet, og de kan
ikke skilles fra hinanden. Menneskemaskinen er
bygget sddan. Nar du oplever en passiv, tung og
hablgs energi, er det vigtigt at opsege kvalitativ
radgivning. Fiasko haber, du vil forsgge at lese den
alene, for sa ved han, at han er steerkest. Det er af
afgarende vigtighed, at vi accepterer vores men-
neskelige behov for kontakt, og dette geelder som
privatperson, szelger, leder og i alle andre forhold.

"DO-IT-YOURSELF-GUIDE”
Til hab og hablgshed!

¢ Nar du oplever en passiv, tung og héblgs energi,
er det vigtigt at opsegge kvalitativ radgivning.
Fiasko haber, du vil forsege at lese den alene,
for s& ved han, at han er steerkest. Det er af
afgerende vigtighed, at vi accepterer vores
menneskelige behov for kontakt, og dette
geelder som privatperson, szelger, leder
og i alle andre forhold.

Fremtiden er en fantasi og i fantasien er alt
muligt. Der er ikke nogen grund til at begraense
sig fra start. De fysiske love for, hvad vi kan

og ikke kan, skal nok vise sig, og ofte har vi
taget fejl, nar vi forseger at teenke os til disse,

i stedet for at erfare dem konkret.
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Veer konsekvent. Du bliver fuldstaendig,

som du spiser. £der du fed mad, bliver du fed.
Spiser du sund mad, bliver du sund — s&dan er
reglerne. P4 samme made er andre mennesker
vores mentale foder. Det er vigtigt, at du veelger
dine maltider med omhu.

Udover hvad vi evner at teenke os frem til om
fremtiden, er det vigtigt at eve sig i &benhed.
Abenhed betyder her, at vi ikke skal veere s&
optagede af egne og andres tanker, at vi ikke
opdager de velsignelser, der kommer forbi
os hver dag.

Fiasko og Succes bruger dit fremtidstankesaet
til at leegge deres jagtstrategi med. Det er op til

dig hvem af dem, der far sejren pa jagtmarkerne.

Nar det handler om fremtiden, kan det godt
betale sig at saette barren hgjt. Uanset hvad
gennembruddet handler om for dig, er det
federe at saette et mél pa kr. 100.000.000,-

og kun n& halvdelen (kr. 50.000.000,-),

end det er at sige kr. 350.000,- og overperforme
med 600 % (kr. 2.100.000,-). Det samme ger
sig geeldende i alle andre sammenhaenge.

Ops@g og skab relationer til mennesker,
som har lyst til at medvirke til, at din barre
bliver sat s& hgjt som muligt.

Hvorfor ikke tjene flere penge, end du kan
bruge, og sé investere resten i noget,

der ger en forskel for andre? Hvorfor ikke
opbygge sa meget keerlighed i din familie,

at | har rigeligt til at give videre til andre,

der har brug for det? Hvorfor ikke fordybe
dig endnu mere, end "bare” det, der skal til
for at fikse dit liv, og s& dele din viden med
dem, der har brug for den? Hvorfor ikke hele

tiden leere endnu mere, sa du er med til at
udvikle de ting, der kommer til at lsere verden
noget?

¢ Fremtiden er kreativitetens og fantasiens

legeplads. Det er afgerende, at vi aldrig holder
op med at lege med vores tanker:

+ Penge er ikke alt.

Men det er dem, der keber mit tgj, hus,

ferier, biler, oplevelser, stille stunder.
Ligeledes giver penge mig adgang til mad,
frihed og alverdens veerdier. Det kan godt
veere, de ikke er alt, men jeg vil have verdens
bedste relation til dem, fordi jeg ved, at de

i min naerhed vil skabe den mest inspirerende
fremtid, jeg overhovedet kan forestille mig.

-+ Keerlighed ger ondt.

Ja, nogle gange ger den, men keerlighed

er ogsa der, hvor jeg har de mest fantastiske
oplevelser. Jeg vil opbygge kompetencerne
det kraever at veere supergod til at omgas
keerlighed og handtere bade dens

op- og nedture konstruktivt.

- Det er de andre, der tager fejl.

Sa pa den made er du fuldsteendig ligesom
mig — jeg tager ogsa fejl. Jeg ved, at jeg
braender god energi af ved at forsage

at zendre andre, s jeg vil allokere al min
energi til at skabe de forandringer, jeg onsker
i mig selv. Er det ikke muligt at fa andre med
mig, vil jeg leere at lukke mennesker ud af mit
liv pd en sé& god og konstruktiv made som
muligt.
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« Det handler om prisen.
Hvis mennesker vil give kr. 18.000,- for
en computer den ene dag og kr. 85.000,-
for en bil den anden, ma der vaere andre ting
end pris, der afger, hvad vi keber eller ikke
kober. Der er uanede muligheder.

- De ansatte er dovne.
Ind imellem megder vi mennesker pé& vores vej,
som har taget beslutninger om deres egen
indsats og fremtid, som ikke passer godt ind
i vores veerdiseet (dybere menneskelige
veerdier). | stedet for at demme er det nem-
meste at blive rigtig god til at rekruttere
mennesker, der har drivet til at veere med
til den type resultater, vi gnsker.

- Det er regeringens skyld.
Den smarte leerer tingenes tilstand at kende,
og uanset om det er den ene eller den anden
regering, far de vendt det til egen fordel.

+ Meend er nogle svin, og kvinder er besveerlige.

Det er fair nok at have det sddan, men
sa er der i virkeligheden to muligheder.
Lad det modsatte kan vaere, eller opdyrk
et mere nuanceret tankeseet herom.

- Det bliver alligevel aldrig anderledes.
Mgder du den side i dig selv eller andre
- sl& hardt til med det samme, og nsegt
dette tankesaet adgang.
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FRA OUTSIDER TIL OUTSTANDING
2TheCore-Talk om hab og héableshed

Grundpraemissen for succes er, at vi pa et eller
andet tidspunkt opdager os selv, traeder ud af de
kendte rammer og star ved det, der er useedvanligt
ved os (personligt eller som virksomhed). Det sker
sjeeldent, at "publikum” fra start bryder ud i sta-
ende ovationer, men traener vi os selv i at konver-
tere vores ”outsider-tendenser” til “outstanding
resultater”, har vi lagt kimen til et gennembrud - der
er hab for fremtiden! ... og publikum; de skal nok
kommel!

€ VIDSTE DU, AT ...

En ovation eller stdende ovation er en
speciel form for bifald, hvor forsamlingen,

i tilleeg til klapperiet og evt. tilrdb, rejser sig
op. Denne gestus udfgres for at vise styrket
anerkendelse af det eller den, som ovationen
rettes til. Kutyme omkring anvendelsen

af ovation er forskellig, men det betragtes
normalt som en betydelig aere at modtage
en ovation.

Derfor elsker vi ’den grimme zlling”

Biografier, film, tegnefilm, folkeeventyr og mytologi
er spaekket med forteellinger om outsidere, der
gennemgar en “helterejse”: Den grimme eelling,
Klods Hans, Bill Gates, Ford osv.. Alle starter deres
"helterejse” alene, fattige, grimme, dumme og
bange. De gér ud i verden, hvor de mgder tre store
udfordringer, for senere at vende sejrrige tilbage,
med en prinsesse under armen og det halve konge-
rige. Mytologierne er tidligere generationers forsog
pé at overfgre hab til de kommende.
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Grunden til, at vi elsker historien om "den grimme
elling” er, at der latent i vores psyke ligger en med-
fodt viden om, at s&dan er livets rejse i virkelig-
heden indrettet. Det usaedvanlige giver i starten
udfordringer, fordi mennesker bredt sigter efter
normen. Men tor vi rejsen, opdager vi, at det ikke er
for enden af regnbuen guldet (h&bet) ligger, men til
gengaeld lige for enden af vores egne uszedvanlige
talenter (det er ikke dem, vi leerer i skolen), eller ved
virksomhedens unikke saerpraeg.

€ VIDSTE DU, AT ...

Den grimme zelling er et eventyr skrevet

af H.C. Andersen. Eventyret blev offentliggjort
den 11. november 1843 og udkom som

en del af hans eventyrsamling Nye Eventyr,
Forste Bind, Forste Samling. Det er blandt
hans mest kendte eventyr. Eventyret fortolkes
ofte som H.C. Andersens egen beskrivelse

af sin tidlige ungdom — en fabel, hvor dyrene
spiller menneskeroller. | eventyret falges en
svaneunge, der klaekkes i en andegard ved
en herregard. | forste del af historien ved
hverken svaneungen selv eller de omgivende
dyr, at den ikke er en and, og pa grund af
dens anderledes udseende behandles
svaneungen abenlyst darligt.

Hvem betaler regningerne?

Historien om helterejsen gar igen i stort set alle kul-
turer, bare i forskellig indpakning. Men hvorfor er
disse mytologier relevante i forretningsejemed? Af
én simpel arsag: De giver os grundleeggende viden
om menneskets kobs- og succespsykologi. | dag
er alle fortellingernes pointer understottet af viden-
skabelig forskning, men det er skreemmende lidt vi
i virkeligheden benytter denne viden, som i sidste
ende er den, DER BETALER REGNINGERNE!

Mytologierne giver os adgang til banebrydende
viden om, hvordan man skaber noget usaedvanligt
og derved bygger fundamentet for succes pa flere
planer og i en storrelsesorden, der selv for den
mest kyniske skeptiker virker overvaeldende.

€ VIDSTE DU, AT ...

En mytologi betegner en samling af religiase
myter/legender/folklore, der opfattes som
sande forklaringer pa kosmologiske sammen-
haeng fra en overnaturlig synsvinkel. Ordet
stammer fra graesk, uvBoAoyia (mythologra),
hvor det beted historieforteelling, legende
eller overlevering. Mytologi er derudover ogsa
en betegnelse for indsamling og studier af
myter, hvilket ogsa kaldes mytografi. Studiet
af mytologier og myter fra forskellige kulturer
kaldes komparativ eller sammenlignende
mytologi.

Sadan bruger vi den psykologiske nggle

* Accepter, at succes ligger ude over kanten.
Solsorteungen leerer kun at flyve, hvis
solsortemoren skubber den ud af reden.

¢ Nar andre mennesker rynker pa naesen over
dine idéer og mener, at det kan man ikke,
sa er det tid til at vaere opmaerksom - guldet
kunne nemt ligge lige her.

¢ Ga med mavefornemmelsen og fortryd

aldrig, men laer hver gang.

Invester din tid i projekter — penge er aldrig nok.

¢ Uddan dig selv hver dag — ga aldrig i seng

uden at have laert noget nyt eller mere

om noget, du allerede beskaeftiger dig med.

Helterejsen er vejen til succes — som individ

eller virksomhed
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Fortiden/Erfaringer/
Fortolkninger
Konstruktiv
Destruktiv

12)

Fremtiden/Inspiration/
Fantasi
Hab
Habloshed
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Mig selv og andre/
Motivation/Dom
Succes
Fiasko

4]

Inviterer/Skaber/
Tiltraekker
Det vi onsker
Det vi ikke gnsker

(5]

Afviser/Destruerer/
Skubber vaek
Det vi onsker
Det vi ikke gnsker

(6]

Jeg har folelserne/
Kontrol
Mod
Beslutsomhed

7]

Folelserne har mig/
Kaos
Frygt
Begeer

8]

Understotter
malet
Systemer
Naerveer

9]

Underminerer
malet
Improviserer dovent
Ufokuseret
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TRANSFORMATION 3
Succes og Fiasko deler skatten!

"Hovedet er ligeglad med, om du sigter pa det, du
onsker dig, eller det, du ikke @nsker dig. Det siger
blot: ”Javel, general” og satter alle ressourcer ind
pa at skabe det, du taenker.”

O

| dette kapitel far du

TAG EN AFGORENDE BESLUTNING
Dig eller dem, det ger ingen forskel!

STORE FLYTTEDAG
Succes og Fiasko rykker bopeel

LIDT EKSOTISK MAGI
Det eneste trick, du far fra mig!

LUK CIRKLEN
Konklusion pa Fiasko og Succes

HANDLINGSPLAN
Sadan bruger vi Succes/Fiasko i praksis

Inspiration til dette kapitel

"Det er de andres skyld”, "hun er ogsa sddan og
sadan” eller ”se, hvor dygtig han er”, ”jeg tror pa, at
jeg kan”. Et gennembrud starter med vores méade
at fortolke fortiden pa. S& fantaserer vi om frem-
tiden, og til sidst teenker vi tanker om os selv og de
andre. Hovedet skelner ikke imellem dem og os
(forklares neermere), og dette er nddestedet i kam-
pen mellem Fiasko og Succes. Dette kapitel handler
om, hvordan kampen i Mindset A/S afgeres. Denne
afgarelse bestemmer retningen i vores liv herfra og
frem. Og uanset, hvordan vi vender og drejer det,
vil fordelingen imellem vores Fiasko- og Succes-
orienterede tankesaet tage kontrol over og udnytte
vores ord, folelser og handlinger. Det er tid til at rive
alle darligdomme op ved roden. | dette kapitel lzerer
vi, hvordan Succes effektivt saetter sig ved magten
i Mindset A/S.
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TAG EN AFGORENDE BESLUTNING
Dig eller dem, det gar ingen forskel!

Vi har nu sat 180 graders-tankesaettet i bevaegelse
i forhold til de to forste transformationer. Den tredje
og sidste transformation under tanker er afgerende.
Det er nu, der seettes en retning for, hvad vores ord,
folelser og handlinger skal bruges til. Selvfelgelig
har bade tanker, ord, felelser og handling pavirk-
ningskraft indbyrdes hele tiden, men nar vi taler om
vores gennembrydende kraft, er det vigtigt at forsta,
hvor kraftfuldt sindets aktivitet er pa vores resultater.

Vi starter tankesaettets rejse ved at fortolke fortiden
og konvertere den til noget, vi kan bruge, nemlig
erfaringer. Erfaringerne er fremtidens fundament.
Sa snart vi har placeret erfaringerne i kassen destruk-
tivt eller konstruktivt, gar vi videre og teenker: "Og
hvad kan jeg s& bruge det til?” Fremtiden er af
gode grunde noget, vi ikke kan veere helt sikre pa,
og vi bruger vores fantasi til at skabe en fremtids-
vision. Fremtidsvisionen er totalt athaengig af det
fundament, den bygges pa: erfaringerne. Har vi en
tendens til destruktive fortolkninger, vil vi lande i
héblgshed. Har vi en konstruktiv tendens, vil vi lande
i hab. Begge dele er inspiration. Nar vi skal skabe
gennembrud for os selv og opdager hablgshed, er
vores steerkeste vaben andre mennesker. Vi hjael-
per os selv videre ved at finde mennesker, der kan
teenke mere hab for os, end vi selv kan. Nar for-
tiden er fortolket, og fremtiden har fundet sin inspi-
ration, gér vi fluks videre og begynder at teenke
tanker om os selv og andre.

Vores tankesaet om os selv og andre er kilde til
motivation, alts& den sidste tanke vi har, lige inden
vi handler. Det betyder, at hverken fortolkninger
eller fantasi far os til at handle, men kun medvirker
til at saette retningen. Tanker om os selv og de
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andre er det, der far os til at handle eller vaere pas-
sive. Og skal vi helt ind til kernen, ja, s& er passiv
adfeerd ogsa en handling, der har effekt p& vores
evne til at skabe gennembrud for os selv.

Lad os vende tilbage til min oplevelse med direk-
torerne og "A. P. Mgller-fanebladene”, hvor det blev
tydeligt, at mange virksomheder, og individer for
den sags skyld, har sveert ved at skelne mellem
inspiration og motivation. Konsekvensen er, at vi
bruger dem ineffektivt og prover at skabe motiva-
tion med inspiration, og nér det er tid til at handle,
sgger vi inspiration.

Et kendt eksempel, jeg synes illustrerer den tredje
transformation rigtig godt, er solotrafikulykken. Solen
skinner fra en skyfri himmel, foran os har vi en helt
lige og knaster landevej. Der er ingen andre bilister
p& vejen — vi er der simpelthen helt alene. Langs
vejen er traeer p& ca. 30 cm tykkelse, og imellem
dem er der 100 meter mark. Det kan jo veere sveert
at skulle sms’e, drikke kaffe og styre samtidig, sa
det uheldige sker, at bilen skrider ud. Alle forhold er
som sagt gunstige, men hvad sker der? Vi rammer
et af vejtreeerne og ikke de 100 meter mark, der er
imellem dem. Forklaringen er simpel nok:

Nar bilen skrider ud, g&r hovedet i gang med at lgse
situationen, og har vi en tendens til at teenke "bare
jeg ikke rammer traeet, bare jeg ikke rammer
treeet!”, ja, s& rammer vi treeet. Vores psyke sorte-
rer ikke i vores fokus. Er vi optaget af vejtreeer, er det
vejtraeer, der er sigtekornet. Der er ingen forskel pa,
om det er noget, vi vil eller ej, det, vi "ser” pa, er
vores fokus, og det er s det, vi rammer”. Det bli-
ver resultatet. Racerkerere lserer som en helt basal
ting, at hvis bilen skrider ud, s& fokusér pa det sted,
du vil veere — pa vejen! Ikke, méske, kunne teenkes,
gerne, onsker, gnsker ikke osv. sorteres fra, og det
vaesentlige bliver fremhaevet.
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Pa samme made er psyken ligeglad med, om vores
tanker cirkler omkring os selv eller de andre. Igen
leder den bare efter et fokuspunkt, og s& seetter
den retningen for vores motivation. Og ganske som
i Mindset A/S vil begge ejere og bestyrelsen vaere
til stede. Spergsmalet er bare, hvem der har det
afgerende mandat og bestemmelsesret. 51% mod
49 % er nok til, at vaegtskalen tipper den ene eller
den anden vej. S& maske star vi op om morgenen
og synes, at synet af os selv er det mest fantastiske,
vi nogensinde har oplevet. Men gér vi ud i verden
og moader 23 mennesker, som alle er lamme idioter
- ja, sa star den altsa 23-1 til de lamme idioter. Det
er nu vores fokus, grundlaget for vores motivation,
og lige om lidt er vores ord, felelser og handlinger i
gang med at understotte dette tankesaet — denne
motivation.
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STORE FLYTTEDAG
Succes og Fiasko rykker bopal

Vores tanker om os selv og andre falder, som de to
tidligere transformationer, i to forskellige kategorier:

® Succes
¢ Fiasko

Jeg plejer at sige, at vores tankeszet opbygges
som perler pa en snor:

o Destruktivt — Hablashed - Fiasko
e Konstruktivt — Hab — Succes

Hvis dette koncept overhovedet skal have en chance
for at falde p& plads for os, er det vigtigt igen at
huske, at essensen i 180 graders-tankesaettet er, at
vi ikke diskuterer nuancerne, men principperne.
Positiv og negativ er en dom, p& godt og darligt.
Destruktiv og konstruktiv er en kvalitet — virker for
os, virker ikke for os. Muligt eller umuligt er en dom
pa fremtiden. Hab eller hablgshed er en kvalitet —
en inspiration. Lafter den os eller trykker den os -
hvad er retningen? Fiasko og Succes er, hvad de
er. Enten nar vi frem, eller ogsa nar vi ikke frem. Ja,
succes er individuel, men succes udtrykker kvalite-
ten i at kunne manifestere det, vi gnsker for os sely,
vores familier og de virksomheder, vi er en del af.
Men via konstruktiv fortolkning og hab for fremtiden
skaber vi hele tiden beveegelse. Fiasko bliver en
lzere i alt det, der ikke virker, og bliver vores succes-
loftestang. Succes bliver en leere i alt det, der virker,
og vi bygger stille og roligt vores egen succes-
formular. Lader vi derimod perlerne destruktiv —
hablgshed - fiasko blive vores formular, sa ender vi
med, at alt bliver fiasko-orienteret. Nar noget gar
galt, bliver vores mantra: "Der var den igen — hvis
noget er for godt til at veere sandt, s& er det det
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0gsa — jeg saetter barren ned for egne forh&bninger.”
Tanker om os selv og andre er det gennembrydende
element i vores tankesaet. Motivation falder i to
kategorier:

¢ Fiaskoorienteret
e Succesorienteret

Mindset A/S er stiftet og er i drift. Succes og Fiasko
keemper ikke leengere. Rollerne er fordelt, og de
har nu begge accepteret deres plads i hierarkiet.
Ulvene er fodret, og det er afgjort, hvilken lave der
jager, og hvilken der ligger og dovner i solen. Bade
Succes og Fiasko har en rolle, de skal udfylde. Det
afgerende er blot, hvem der dominerer hvem? Som
jeg har skrevet tidligere, er livet ikke kun det posi-
tive eller negative, det gode eller det onde, det lyse
eller det marke. Livet bestar af begge dele, og det er
op til os, hvordan vi tackler dette faktum, og hvor-
dan vi enten bruger eller misbruger dette i egen
faver.

Fiasko og Succes vil altid leve og bo i vores tanke-
saet. De er ikke fysiske, og de er ikke mere aegte
end vores tanker. Det, de kan, er lidt ligesom at se
manens lys i skovsgen. Hvis det er en stille og klar
nat, kan reflektionen i sgen se helt segte ud, men
det er stadig kun et spejlbillede af manen, det er
ikke méanen selv, der er hoppet ned i sgen. Nar
Succes eller Fiasko viser sig i vores liv, er de blot
reflektioner af vores tankesaet. Vi bliver hverken
rige eller fattige af vores tanker, men vi bliver det af
de reflektioner, de efterlader i vores ord, folelser og
handlinger. Handlinger er vores veerktgj til at skabe
og manifestere det, vi onsker eller ikke onsker for
os selv, men vores tankesaet afger direkte, hvad
der kommer ud af vores mund, hvordan vi gar og
foler, og hvad vi rent faktisk ender op med at gore.
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+ OVERHUND +

<— LIGEVERD —>

o UNDERHUND Lt

LIDT EKSOTISK MAGI
Det eneste trick, du far fra mig!

Af de tre transformationer, der skaber vores tanke-
seet, er motivationen den steerkeste. Motivation er
den sidste tanke, vi teenker, lige inden vi handler.
Den er sé& kraftfuld, at den overdgver alt. Det er
ogsa derfor, at f.eks. nogle f& mennesker, der kom-
mer fra vilkar, der er helt horrible, gar ud og skaber

fantastiske bedrifter i deres liv. Motivation kommer
af, hvad vi teenker om os selv og andre, og det kan
gennembryde alt. Uanset hvor hables eller destruk-
tiv vores egen situation virker, kan vi altid vaelge at
fokusere pa succeselementerne hos andre, og hvis
vi disciplinerer os selv til at holde dette fokus, vil
det begynde at “smelte” det destruktive veek.
Udfordringen er ofte, at vi bruger teknikken med at
hugge hovedet af andre for selv at fale os hgjere og
sterre. | privatlivet er det s naboens begrn, der er
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veerre end vores egne, og pa jobbet er det "de
andre”, den er gal med - bestemt ikke os selv.

Nar vi ensker at pavirke vores tankeseet hurtigt, er
en rigtig god teknik at begynde at fokusere pa
andre menneskers plusser og ikke begynde at
sammenligne dem med egne minusser. Det kreever
viljestyrke, men det er voldsomt effektivt. Vores
fokus pa de andres succes begynder at smitte af
pa os selv.

e Se, hvor god han er

* Hvor er han sej og modig

¢ Jeg kan godt forstd, han kan, for han er ogsa
uddannet inden for gkonomi

¢ Hov, ham derovre kan ogsa, og han er ikke
uddannet inden for gkonomi!

e Hmm, hvis de kan, kan jeg maske ogsa

e Jamen, det kan jeg dal!

¢ De har ogsé haft fiaskoer pa deres vej

e Hvad har de mon gjort med dem?

* Ahhh, de har vendt det til noget konstruktivt

* Men hvis de kan det, kan jeg helt sikkert
ogsé gore det

¢ Mine Fiaskoer har da egentligt ogsa laert
mig en masse

e Osv., OSV., OSV.
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At se andres succes kan skabe gennembrud

i vores fortid og vores fremtid.

Alt for tit far det destruktive lov til at bestemme,
hvad der sker. Foraeldre siger de dummeste ting i ny
og nae, men de elsker stadig deres bgrn. Chefer
opferer sig lamt ind imellem, men de kan sagtens
vaere gode mennesker alligevel. Medarbejdere er
nogle gange voldsomt dovne, men de kan sagtens
veere interesserede alligevel. Det veerste ved forde-
lingen i Mindset A/S er ikke s& meget, hvad den far
os til at teenke, men hvad den kan fa os til at gere.
At behandle medarbejdere fjendsk, fordi de frem-
star dovne, er sa destruktivt, som det overhovedet
kan blive. At tale negativt og nedsaettende om et
andet menneske, fordi hun er en darlig chef, er s&
destruktivt, som det overhovedet kan blive. Og i
sidste ende afger det, om vores Mindset A/S styres
af Fiasko, og Succes arbejder for ham, eller om det
styres af Succes, og Fiasko arbejder for ham.
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DET PERSONLIGE
BEVIDSTHEDSSELSKAB

@

Hr. SUCCES
PRASIDENT

Hr. RESULTATER
SALGSDIREKT@R

Hr. HAB FREMTID
VICEPRASIDENT

Hr. KOM. DIREKT@R
KOMMUNIKATIONSDIREKT@OR

Fru INTEGRITET
MARKETINGDIREKTGR

Frk. KONSTRUKTIV FORTID

PERS. ASSISTENT SALGSCHEF

Fru TROVAERDIGHED

Hr. DIALOG
KOMMUNIKATIONSCHEF

Hr. PAY-OFF
MARKETINGCHEF

LUK CIRKLEN
Konklusion pa Fiasko og Succes

Fiasko eller Succes starter med vores tankesaet.
Jeg vil ga sé langt som at sige, at vi kan have en
rigtig darlig adfaerd, men er den baseret p&d mang-
lende veerktajer, er der hab forude. Er det til gengeeld

vores tankesaet, der er skaevt, sa ligger der et serigst
stykke arbejde og venter pa os.

Nar vi har skabt et Mindset A/S, der enten har
Succes eller Fiasko som direkter, vil vores ord,
folelser og handlinger automatisk fglge hans anvis-
ninger. Vi kan ganske simpelt ikke opbygge en
folelsesmaessig tro pa Succes, hvis det er Fiasko,
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DET PERSONLIGE
BEVIDSTHEDSSELSKAB

@

Hr. FIASKO
PRASIDENT

Hr. FORKLARING
SALGSDIREKT@OR

Hr. HABL@'S FREMTID
VICEPRASIDENT

Fru LOGN HALS
MARKETINGDIREKTGR

Hr. JEG HAR RET
KOMMUNIKATIONSDIREKT@OR

Frk. DESTRUKTIV FORTID

PERS. ASSISTENT SALGSCHEF

Frk. SNYD OG BEDRAG

Hr. MONOLOG SELVGLAD
KOMMUNIKATIONSCHEF

Hr. FUSK DE ANDRE
MARKETINGCHEF

der vandt aktiemajoriteten i Mindset A/S, og nu har
sat sig i forersaedet. Succes har mistet sin sult, for
ligesom Fiasko er han en ”sucker for opmaerk-
somhed”, og far han den ikke, ligger han som den
maette love og sover i solen.

Vores rejse til succes, hvad den end matte veere for
os hver iseaer, starter med et tankesaet, der har for
vane at vende livets op- og nedture til noget kon-
struktivt — altsé noget, vi kan bruge som et middel
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til at komme teettere pa vores mal. Pa dette funda-
ment kan vi konvertere habet for fremtiden til en
konkret og nzerveerende Succes. Vores evne til at
vende vores erfaringer vil give os troen péa en glor-
veerdig fremtid. Nar fortiden og fremtiden er lys,
begynder vi at kunne se succespotentialet i bade
os selv og andre, og hvad vi teenker om os og dem,
er vores kernemotivation. Det betyder i praksis, at
jeg kigger pa mig selv og de andre og ser alle
mulighederne, og derfor handler ud fra en motiva-
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tion, der ser muligheder. Nar Fiasko vinder denne
kamp, ser verden fuldstaendig anderledes ud.

Succes har to lakajer:
e Den konstruktive ulv
* Fremtiden inspireret af hab

Fiasko har ogsa to lakajer:
e Den destruktive ulv
* Fremtiden inspireret af hablgshed

Fiasko og Succes er altsd begge en sindstilstand,
som spreder sig til vores ord, folelser og derved til
vores handlinger. Det er altafgeorende i at skabe
gennembrud, at vores tanker, ord, folelser og hand-
linger arbejder i samme retning: Succes’ retning.

Vi kan sagtens opna resultater pa enkeltomrader i
vores liv ved at bruge elementer fra bade fiasko og
succes. Et gennembrud er derimod at skabe resul-
tater og at betale den ’rigtige” pris for dem; at vi
menneskeligt bliver opfyldte og glade af at skabe
vores resultater. Jeg har magdt alt for mange pa min
vej, som pa overfladen er en succes, men under over-
fladen foler sig som en fiasko. Dette draeber livs-
gnisten hos mennesker, og hvad er det hele sa veerd?
Det er muligt at forene bade det fysiske, mentale
og andelige funktionsniveau i en samlet pakke. Jeg
tror p4, at vi i fremtiden vil opleve flere og flere men-
nesker, der forstar og udnytter disse principper.
Deres made at skabe succes pa er langt mere effektiv
og vedvarende. Flere og flere virksomheder, og ogsa
individer, begynder at bygge deres resultater op pa
en made, hvor det ikke kun er den gkonomiske
bundlinje, der tzeller, men ogsa den sociale, miljg-
maessige, bevidsthedsmaessige og andelige bundlinje.
Den klassiske, stagnerede kyniker, der kun kan taenke
i de baner, han leerte i starten af sit liv eller karriere,
er en uddgende race. Den nye succesgeneration vil
ikke bekeempe ham, som man klassisk har gjort.

De vil simpelthen bare lade ham uddg. Transforma-
tionstankeseettet vil vaere den grundleeggende stra-
tegi, fordi det for leengst er gaet op for mange, at revo-
lutionstankeszettet slar ihjel, og at det er ungdvendigt,
simpelthen fordi livet i sit helt eget tempo bade ud-
vikler og afvikler. De forstér, at du sagtens kan veere
okonomisk rig og samtidig andeligt fattig. De forstar,
at du kan vaere mentalt kraftfuld, men samtidig i gko-
nomisk ruin, og de bade gnsker og kan mere end det.
De mere helhedsorienterede generationer (som kan
veere i alle aldre, generation er her et tankesezet) sigter
efter at bryde igennem og skabe hele liv, hele karrie-
rer og hele familier. De sigter efter hele uddannelser
og hele virksomhedsplaner. De sgger det hele parfor-
hold og den brede barneopdragelse. De forstar, at lze-
ring er et livsprojekt, at berneopdragelse er kaerlighed,
og at virksomhedsdrift handler om ogsé at bidrage
- ikke kun at samle sammen. Rigdom seges pa alle
planer, og viden gar fra at veere magt til at blive et
veerktej pa vejen. Rummelighed bliver magt, og frihed
bliver statussymbolet.

HANDLINGSPLAN
Sadan bruger vi Succes/Fiasko i praksis

e Uanset om det, vi oplever, er negativt eller posi-
tivt, kan det indga som et effektfuldt element i
vores egen succes. Maden vi ger det pa er, hele
tiden i egne tanker og via andres idéer, er at
vende ALT til noget konstruktivt.

* Det er altafgerende, at vi beskaeftiger os med
bade Succes og Fiasko. De ejer begge to en
andel af Mindset A/S, og hvis ikke man holder
oje med begge ejere, er investeringen i virksom-
heden darligt givet ud. Vi skal huske, at Mindset
A/S har domicil i vores eget sind.
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e Selvdisciplin er vigtig, og den bruges til at
opbygge effektive systemer, s& den mentale
bevidsthed bruges optimalt. Den gode ulv
fodres, og den onde ulv ma lade livet.

® Sgg hele tiden ny viden. Ikke ngdvendigvis
for at bruge det hele, men simpelthen for

at traene sindet til hele tiden at bevaege sig

og derved undga stagnation.

- Det betyder ikke, at vi skal stresse rundt og
fortolke dette som hyperaktivitet, og at det
er forkert at hvile sig i perioder. Det betyder,
at hvis vores made at teenke pa gar i sta, vil
livet, familien, jobbet og virkeligheden generelt
blive overset af vores tankesaet. Der er en
grund til, at vi kan blive fyret, og det kommer
helt bag pa os. At vores partner gnsker sig
skilsmisse, og vi ikke sa det komme.

* Brug transformationstankesaettet aktivt.
Det kreever, at vi gver vores tadlmodighed
og veerdisaetter bade sikkerhed, overskud
og overflod i vores planer, nar vi gnsker
at skabe resultater.

- Bkonomisk overskud skal gerne give
os menneskelig frihed

- Gavmildhed

- Sikkerhed

- At vi gor en forskel for andre

- At vi far gget overskud

- Passer pa os selv bade fysisk, mentalt
og andeligt

- Og ligeledes passer pa "de andre”

- Det samme gaelder med alle mulige andre
malsaetninger
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® Balance er ngglen til et gennembrydende
tankeseet. En rigtig god malestok er balance.
Balance imellem:
- Hovedet og hjertet
- Indleering og handling
- Resultater og investering
- Forretning og fritid
- Systemer og kaos
- Frihed og engagement
- For at naevne nogle stykker

e Succes er individuel. Seg det rigtige for dig,
ikke det, der er det rigtige at gore. Dette er ikke
anarki, men vi er alle forskellige, sa vi er nok
ikke sat i verden for at opna, sege og skabe
det samme - fysisk og mentalt.

¢ Tillad aldrig Fiasko at have styringen i livet.
Brug andre mennesker effektivt og lad dem
bruge dig til at inspirere til hab.

Overgiv dig ikke til at lade sladder, misundelse
og bedrevidenhed dominere dit liv. Vi har alle
elementer i en eller anden grad, det handler
om ikke at overgive sig til dem. Brug dem
derimod som noget konstruktivt ved at lade
dem veere veerktgijer til storre selvindsigt

og derved kunne rumme dine egne og andres
minusser endnu bedre.

¢ S@g Succes og rum, at Fiasko ogsé er en
del af livet.
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LUK VAEKSTFASE 1
Klar retning og mélrettethed.

O

| dette kapitel far du
TANKESATTET BESTEMMER VORES RETNING

DE TRE ZONER
Séadan skaber du et succesorienteret tankesat!

TANKESATTET BESTEMMER VORES RETNING

Summen af vores tanker er vores kompas. Kom-
passet er det, vi orienterer os ud fra, nar vi saetter
retningen for vores gennembrud. Der er nord, der
er syd, s jeg skal den vej. Et tankeseet, der er gen-
nemsyret af destruktiv — hablgshed - fiasko saetter
en helt anden retning, end konstruktiv — hab - succes
gor. Udfaldet af de to tankeseet ligger i hver sin
ende af "universet”, men er dog begge to en del af
dette "univers”. Accepterer vi bade det positive og
negative, men hele tiden arbejder pa at gere begge
dele til noget konstruktivt, har Fiasko fet rigtig
sveere vilkar at drive business i. Forseger vi deri-
mod at veere positive hele tiden, kan det ikke und-
gés, nar det ikke lykkes for os, at vi pa en eller anden
made far lukket Fiasko med ind ad bagderen.

Hvis du teenker pd penge tit og ofte, sa lad veere
med at fortzlle dig selv, at penge ikke er alt.
Undersag i stedet, hvorfor du har dette fokus, og
begynd at bygge det rette tankeseet, der kan saette
retningen for, at du far lgst, hvad det nu er, du har
med penge. Det samme gaelder keerlighed, born,
frihed, oplysning og hvad vi ser som succes.

Kraften bag et gennembrud kan altsd bruges bade
destruktivt og konstruktivt. Den kan konverteres
bade til hab og hableshed, og det er muligt for
bade Succes og Fiasko at veere direktor for Mindset
A/S. Jeg mener ikke, at vi skal lade os forfalde til,
at dette hele tiden skal vaere rent og perfekt — slet
ikke. Det handler om ejerforholdet i Mindset A/S: er
det Succes eller Fiasko, der sidder ved roret? Det
er fuldsteendig op til os, og uanset hvad vi fortolker
os frem til pga. vores fortid, s& er vi aldrig retfaer-
diggjort i at lade Fiasko overtage styringen pa frem-
tiden, og lade hans usle jagthund Hablgshed rende
rundt og lave sine hundekunster.
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De tre zoner - Gron, Gul og Red

gennembrud.nu-systemets
”Star of security and
movement”

Gron zone - god til
Syv ting du ved, du er god til

1

2

Gul zone - burde gore
Syv ting du ved, du burde blive bedre til

1

2
3

Rod zone - stoppe med
Fem darlige ting du gentager, som skal stoppes

1

2
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DE TRE ZONER
Sadan skaber du et succesorienteret
tankesat!

Der ”skal” geres en indsats i forhold til at bygge det
rette tankeseet. Afklar dit mal — det kunne f.eks.
vaere gkonomisk rigdom. Herefter leveres en ind-
sats med de tre tanke-transformationer:

¢ Tjek dine skonomiske erfaringer.

- Har du tjent mange penge for?

- Kommer du fra velstand eller fattigdom
i din familie?

- Ser du penge som et nadvendigt onde?

- Er penge frihed?

- Har du en tendens til at altid at bruge mere,
end du har?

- Som en raekke eksempler.

¢ Tjek dine tanker om fremtiden.

- Foler du dig hablgs ved tanken om den
indsats, du skal yde?

- Er penge status eller muligheder?

- Er du bange for, at andre ikke vil kunne
lide dig, hvis du bliver rig?

- Teenker du, at omstaendighederne, der hvor
du bor, hjeelper dig eller modarbejder dig?

- Som en raekke eksempler.

¢ Tjek din tanker om dig selv og de andre.

- Ma ”de andre” ned med nakken, for at
du kan komme frem?

- Kan du gere en forskel for bade dig selv
og andre ved at blive rig?

- Hvilken forskel vil du gere med din rigdom?

- Er rige gode eller darlige mennesker?

- Er penge et nedvendigt onde eller en
fascinerende samarbejdspartner?

- Som en raekke eksempler.

Naeste trin er at begynde at designe de andringer,
som du tror p&, vil bringe dig videre. Felgende
veerktgj aktiverer de tre forste transformationer og
hjeelper dig med at bygge effektive vaner jeevnfor
det bevidste og ubevidste. Eksemplet herunder felger
onsket om gkonomisk rigdom:

Gron zone:

Nar vi gar i gang med at manifestere en malsaet-
ning, er det vigtigt at holde fast i og aktivere de
ting, vi allerede kan, som vil bringe os teettere pa
malet. At fokusere pa og holde fast i de ting, vi alle-
rede er gode til, vil skabe tryghed, og tryghed er et
vigtigt behov at daekke hos os mennesker. Glemmer
vi dette punkt, vil Fiasko ofte veere gaest i vores
hus.

| gren zone veelger vi syv fokuspunkter. Der er maske
50, vi er gode til, men vi veelger de syv, som vi tror
mest pa.

© TAENKT EKSEMPEL PA GRON MED
RIGDOM SOM MALS/£TNING

e Er god til at tjene penge
e Er god til forstd min bankradgiver
e Er god til at seelge
e Er god til at lsegge budgetter
e Er god til at f& idéer til indteegt
e Kan laese risici og fordele ved
en investering
e Er god til at dromme om penge

Disse syv punkter bliver nu et dagligt
fokus at holde fast i.

83



O I

Tanker

Gul zone:

Vi kender det alle sammen. Vi ved godt, at vi
BURDE gore det ene eller det andet, men vi bliver
ved med at udskyde det. Ofte er det fordi, emnet
udfordrer os ved enten at fa hjertet til at baevre og
knzeene til at ryste, eller ved at fremsta VIRKELIG
kedeligt for os. Grunden er simpel; vi er udfordret
og har modstand! Men i modstanden ligger bevae-
gelsen. Ingen har nogensinde faet et vedvarende
og blivende gennembrud ved ikke at lade sig udfor-
dre. Det er i modstanden, vi leerer og bliver bedre,
og det grundlzeggende ved et mal er, at det er et
sted, vi ikke er endnu, men gerne vil hen. Vi har brug
for at laere og blive bedre.

| gul zone veelger vi ogsa syv punkter ud, som vi
tror pa vil skabe bevaegelse, hvis vi ferer dem ud
i livet.

© TAENKT EKSEMPEL PA GUL MED
RIGDOM SOM MALS/£TNING

e BURDE betale mine regninger
til tiden
* BURDE lzere at investere
e BURDE bruge mindre,
end jeg tjener
e BURDE starte det firma,
jeg sé leenge har dramt om
e BURDE kanvasse mere
(ringe til helt nye kunder)
BURDE bygge netvaerk med ham, ham
og hende
BURDE styre min tid mere effektivt

Disse syv punkter bliver nu et dagligt
fokus at holde fast i.
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Rod zone:

Nogle gange ger vi uhensigtsmaessige ting. Vi ved
godt, at det er forkert, eller at det modarbejder os,
men vi bliver ved alligevel. Formuleret kort er det
vores misbrugsside. Vi er blevet afhangige af en
bestemt adfeerd, som hovedet godt ved er darligt
for os, men vores folelser vil bare have mere. Der
kunne skrives meget om dette, men det allervigtig-
ste er, at det er her, Succes- og Fiasko-tankeszaettet
star sin prgve. Den ragde zone er ofte vores egne
ubevidste destruktive vaner. Vi fornemmer det godt
— den, der er afthaengig af alkohol ved det godt,
men indremmer ikke over for sig selv, hvor stort
problemet i virkeligheden er. Det kan sammenlig-
nes med den gamle kliché om isbjerget; vi ser top-
pen, men ikke det, der ligger lige under overfladen,
men vi meerker det, ndr vi rammer det. Vi har alle
uhensigtsmaessig adfeerd, og det vigtige ved den
er, at vi stopper den!

© TAENKT EKSEMPEL PA R@D MED
RIGDOM SOM MALS/ETNING

e STOP med at beklage mig
over pengesager

e STOP med at trgsteshoppe

e STOP med at se penge som
min identitet

e STOP med at sige, at penge
er roden til alt ondt

e STOP med at veere kaotisk
omkring penge

Disse fem punkter bliver nu et dagligt
fokus at holde fast i.
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Der er nu 19 punkter i dine zoner. Disse zoner er dit
sigtekorn, som sikrer et solidt gennembrud. Allerede
her kan du skille dig ud fra maengden ved discipli-
neret at folge opgaven. Jeg lover dig, at indsatsen
for dine anstrengelser er det hele veerd. Det er vigtigt,
at disse dagligt leeses igennem, inden du starter
dagens opgaver. Dette kraever ca. 30 sekunder om
dagen - og 60, hvis du tager dig god tid. Dette vil
blive en af de allervigtigste investeringer, du nogen-
sinde kommer til at blive en del af. Hvorfor? Af den
simple arsag, at det er her, mange af os fejler. Vi
tager ikke ejerskab for, hvad vores bevidste sind far
lov til at bruge tiden og fokusset pd, og derved er
vores gennembrud overladt til "tilfeeldighederne”.
Vi vil hellere beskeeftige os med handgribelige veerk-
tojer eller systemer, der skal implementeres. Vi fryg-
ter vores eget sind og bliver utrygge ved, at opgaven
er lidt udefinerbar. At saette en plan op for, hvad du
tillader dit sind at fokusere pa, er sejlet til din suc-
cesbad, og hvis du gerne vil frem, skal sejlet veere
sat effektivt. Det er ofte ved denne opgave, at vi
bliver konfronteret med vores egen dovenskab, og
vi far det forste indblik i, at vi snakker uden at
handle. Ahh, jeg vil sa gerne have det ene eller det
andet, men jeg har ikke tid, det er sveert, det kraever
for meget osv., osv. En af de rigtig gode er: "Jeg
kan ikke se meningen med opgaven!” Meningen
med opgaven bliver klar for den, der lgser den!
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De tre zoner repreesenterer tre bevidsthedskvaliteter,
som har stor relevans igennem hele processen
frem til ens gennembrud:

Gron: Det vi ved, at vi ved.

At tale om og fokusere pa de ting, som allerede er
en del af vores bevidsthed, er meget menneskeligt.
Nar vi taler om, hvad vi ved, er vores engagement
ofte heijt. Biler! Bare sperg mig, sa skal jeg forteelle en
ting eller to. Nogle typer inviterer ikke til, at der spor-
ges, de gar "bare” i gang, nar muligheden byder sig.
Sadan er vi alle sammen med hensyn til visse ting.

De grenne zoner bygges pa allerede eksisterende
erfaring.

Gul: Det vi ved, at vi ikke ved.

Vi elsker at veere "good looking”, hvilket bevirker, at
vi vil ga rigtig langt for ikke at tabe ansigt eller frem-
std dumme. Derfor forsgger vi ofte at tage styring
pa egne negative treek. Vi taler gerne om de minusser,
vi allerede ved, vi har, men vores engagement er
ofte noget mindre her, end det er vedrgrende de
gronne punkter. Biler! Jeg ved, hvordan man kerer
i dem, men resten méa veerkstedet tage sig af. Ofte
synes vi ikke, at "biler” er szerlig vigtige, s& derfor
er det okay ikke at vaere god til det.

De gule zoner bygger p&, hvad vi tror kan skabe
veerdi fremadrettet.
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Rod: Det vi ikke ved, at vi ikke ved.

Det, vi ikke ved, er vores blinde pletter. Det er lidt
ligesom det fysiske gje. Det har sine begraensninger
og kan ikke se, hvad der er lige praecis i de vinkler,
der er blinde. At beskeeftige sig med denne bevidst-
hedskvalitet er en udfordring, men det er en virkelig
powerfuld oplevelse og en utrolig katalysator for
vores gennembrud.

De raede zoner bygger pa den made, vi dgmmer os
selv og andre mennesker pa.









Ord

"Sprog skaber virkelighed! Ord er en kraftfuld katalysator for vores tankesat. Ord er dem,
vi taler, skriver, men ogsa de ord, vi udelukker eller ignorerer. Nar vi &bner munden, forsteerkes
tankernes budskab i os selv, og andre mennesker bliver sat i bevagelse. De lytter til vores
ord og gar med os, imod os, ignorerer 0s og reagerer pa det, vi siger.”

| dette kapitel far du

SPROG SKABER VIRKELIGHED
Drop forklaringerne og sig, hvad du mener!

TANKER PA STEROIDER
Sprog er vores tankesats speeder

SADAN KLINGER ET GENNEMBRUD
Konklusion pa Sprog skaber virkelighed

SE HVAD DU SIGER HOJT
Forskellen p&, hvordan Succes og Fiasko kommunikerer

BRUGERMANUAL
Sadan bruger vi "Sprog skaber virkelighed” i praksis

Det er ikke altid, vi erkender dette faktum i vores
analyser i hverdagen, og det er bestemt heller ikke
altid, andre demmer vores ord bevidst. Ofte er hele
denne mekanisme forbeholdt det ubevidste, og det
ubevidste er som sagt styret af vores automatikker
—dem, der er en "tvungen” del af at veere menneske,
og dem, vi har skabt selv. Alt dette foregér pa et
automatiseret niveau, altsd via vores vaner. Vores
idéer og grundfilosofier er ude i det &bne, og andre
mennesker begynder at reagere pa dem. De sma
ord ger den store forskel, nar det handler om at
kommunikere med gennemslagskraft og skabe
den indflydelse, vi onsker os. 600 gennembrud-
hestekreefter traskker os til hgjder, vi end ikke kan
forestille os, og til dybder, vores vaerste mareridt
ikke kan leve op til.

Inspiration til dette kapitel

Vi har trukket pa vores erfaringer, vi har fantaseret
om fremtiden og "demt” os selv og/eller andre.
Succes eller Fiasko har indtaget den dominerende
rolle i vores tankeszet, og s& &bner vi munden.
Lagkage-modeller, girafsporg og andre teknikker
forsteerker direktgren i Mindset A/S’ vision (bade
Succes og Fiasko), og retningen for vores videre
feerd er KLAR: mod Succes eller mod Fiasko. | forste
omgang "afslgrer” vores sprog vores tankesaet, ment
p& den méade, at andre mennesker automatisk og
ubevidst vil tjekke, om der er overensstemmelse
mellem det, vi siger og det, de tror, vi i VIRKELIG-
HEDEN teenker. Dette er relevant pa individplan,
men bestemt ogsé for en virksomhed. Nar vi herer
vores statsminister komme med valglefter, nar en
multinational virksomhed lover, de betaler skat,
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og nar vores partner forsikrer os om, at der ikke
“skete noget”. Jo bedre vi er til at stotte op om
vores planer og vores kommunikation, jo hurtigere
og nemmere kommer vi frem til malet. Der er
mange veje frem, men i dag er tiden, vi bruger, ikke
irrelevant, og ord kan forkorte og forleenge vores
tidsforbrug.

Det kraftfulde ved ord er, at en sparringspartner
eller omgangskreds med hgje lytte-kompetencer
kan veere loftesteenger for vores egen udvikling hen
imod et gennembrud. Sprog er ogsa et fantastisk
veerktej, nar vi har drejet vores tankesaet bare to
grader mere over mod Succes. Dernaest kan sproget
veere en affyringsrampe og katalysator for denne
&ndring. Sproget virker som et forsterrelsesglas
pa vores tanker pa to mader:

* Ved at vi selv maerker og herer vores egne ord
e Andre saettes i bevaegelse via vores ord

Vores ord er broen imellem vores tanker og folelser,
og denne bro er altafgerende. Vaekstfase 2 viser,
hvordan vi effektivt kan kommunikere i overens-
stemmelse med vores tankesaet, og derved under-
stotte vores gennembrud i ord. Denne fase handler
om, hvordan sproget pavirker bade os selv og
verden omkring os. Nar sprog skaber virkelighed,
er det konsekvensen af, at vi formar at traekke det
absolutte potentiale ud af det, og det har intet med
modeller at gore.
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SPROG SKABER VIRKELIGHED
Drop forklaringerne og sig, hvad du mener!

Ord er kraftfulde! De saetter vores omverden i
bevaegelse, og vi kender alle situationer, hvor en
andens ord far det til at gibbe i os. Vi kender ogsa
kraften ved opmuntringer, som kan vende det, der
for virkede s& meningslest, til noget, der pludselig
har en gled af hdb og mening. Nar vi &bner munden,
seetter vi vores omverden i bevaegelse, og uanset
hvor frie vi feler os, vil vi naturligt reagere pa det,
andre siger til os, og andre vil ogsa reagere pa det,
vi siger til dem. Dette er endnu en af de regler, som
vi alle er underlagt, og som, hvis vi bruger den rig-
tigt, kan understotte vores gennembrud.

Vores ord pavirker ogsa os selv. Det er f.eks. helt
naturligt at tale til os selv for at styrke fokus, gnsker
eller folelser. Men nar vi taler til andre, taler vi ogsa
til os selv, og den vekselvirkning dette giver, ender
op med at blive kvaliteten af vores personlige gen-
nemslagskraft.

Forestil dig, at vi mades pa gangen. Du er pa vej til
frokost og ser mig komme géende, og du kan se, at
jeg vil sige noget. Du stopper op og viser med dit
kropssprog, at du er klar til at here, hvad jeg har at
sige, og sa siger jeg til dig: "Hvad er der galt med
dig i dag, du ser sa trist ud?” Hjernen vil helt auto-
matisk forholde sig til mine ord. Vi reagerer selvfgl-
gelig forskelligt p& ord, men essensen er, at jeg
med mine ord seetter noget i gang i dig, der handler
om, hvad der er galt. Sagde jeg derimod: "Hvad
kan jeg gere for dig i dag?”, s saetter mine ord en
hel anden reaktion i gang. Misforstéelser opstar
hver eneste dag, og nar reaktionen kommer, siger
vi noget i af retning af: "Det var ikke det, jeg mente,
og DU misforstar MIG.” Tankesaettet bag denne
udtalelse er, at DU er forkert, og JEG er rigtig, og
denne indstilling vil til enhver tid pavirke samtalen.



Ord

HEJ!

Det samme gor sig geeldende i ledelses-, salgs- og
udviklingsgjemed. En af de storste arsager til, at vi
i salgssammenhzenge taler os bade ind i et salg og
ud af det igen, er, at vi er udisciplinerede omkring
vores sprog. Samtidig er vi ikke opmaerksomme
p&, at vores tankeseet seetter retningen for vores
udtryksform, og resultaterne er konsekvensen heraf.

Nar vi &bner munden, kan vi ikke leengere skjule,
om det er Fiasko eller Succes, der sidder ved roret
i Mindset A/S. Succes og Fiasko positionerer sig
yderligere ved at smitte af i vores made at kom-
munikere pa. Der findes utallige super fine kommu-
nikationsveerktojer, men om det er Fiasko eller

Succes, der bruger dem, kommer til at have stor
indflydelse pa resultatet.

Sandwichmodellen

Ros
Ris
Ros

— ser meget forskellig ud, alt efter hvem der er
direktor i Mindset A/S. Det Succes opfatter som
ros, og maden, den leveres p4, er noget helt andet
end maden, Fiasko ser ros pd, og hvordan han
udtrykker den. Succes roser andre, Fiasko roser
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sig selv. Succes leverer ris konstruktivt, Fiasko bruger
ris til at f& haevn. Succes takker, Fiasko stiller krav.

Sa& det er fint, at seelgeren taler med kunden om
hendes syge hund, men er vi ligeglade med hunden,
er det bedre at holde mund, for andre fornemmer
alligevel vores inderste intention ubevidst. Er vi
som ledere uinteresseret i mennesker, er der ingen
grund til at lade som om, de rager os - folk ved godt,
at vi er ligeglade. Er jeg som kollega uengageret,
kan jeg lige sa godt lade veere med at kreeve noget,
for andre ved godt, jeg ikke kommer til at yde noget
til gengeeld. Er jeg som partner doven, kan jeg lige
sé godt holde igen p& min keerlighed, for min partner
ved, at jeg ikke vil ga en ekstra mil for noget som
helst. Ord skal understottes og leves ud. Tricks
skaber intet godt.

Giv dit lofte

Nar vi 8bner munden, giver vi i virkeligheden et
lofte. Hvis jeg sperger til, hvad du taenker, har jeg
lige lovet, at det rager mig. Forteeller jeg om, hvor
SUPER fantastisk jeg er, har jeg lovet, at jeg vil gere
noget fantastisk. Forteeller vi, at vi elsker nogen,
har vi lige lovet at behandle dem keerligt. Loftet gar
i al sin enkelthed ud pa, om det, der udtrykkes,
bliver en succes eller en fiasko. Kan vi ikke leve op
til vores ord, gnider Fiasko sig i haenderne og savler
ved tanke om at forteere dig med hud og har.

Forestil dig et tankesaet, hvor en lille glasurtopping
(en hvid eller sort lggn) pa salgsresultatet er en
okay mulighed! Loftet vil falde til jorden en dag og
lande i Fiaskos faver. Maske du har hert "nogle”
sige, at nu SKAL jeg ogsa til at tabe mig. Ordet
SKAL betyder tvang, og et veegttab kan aldrig blive
andet end et valg, sa derfor er loftet, at jeg er tvunget,
men kun slaver er tvunget. Nu SKAL jeg ogsa have
mere gang i salget! Nu SKAL jeg ogsa have styr pa
mine opgaver! Nu SKAL jeg ogsa have gjort noget
ved "projektet”! Alle udtalelserne her er fra Fiaskos
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ordbog. Nar vi hgrer szetninger som: "Nu har jeg
besluttet mig for at tabe mig”, er lgftet “beslutning”
og "tabe mig”, og der inviteres til noget helt andet.
Loftet om at "tabe mig” bliver en succes, og
"besluttet” ger ogsa - ja, der er reelt ikke rigtig
plads til Fiasko.

Sprogets kraft veekker altsd egne og andres for-
ventninger, og forventninger kan blive indfriet, og
de kan blive til skuffelse. Nar jeg siger "beslutning”,
kan andre ikke lade vaere med at bekende kulgr og
enten heppe eller modarbejde, og vi kan effektivt
sortere i vores input udefra. Siger jeg, at jeg SKAL
et eller andet - ja, hvad SKAL andre sige til det?
Der er et ordsprog, der hedder: "Det er ikke det, du
siger, det er maden, du siger det p3, der teeller!”
Men det er endnu et ordsprog, der er drevet af
Fiasko. Selvfelgelig pavirker betoning, kropssprog,
fortolkninger osv. de ord, vi leverer, men uanset
hvor meget sukker jeg putter pa, nar jeg kalder et
andet menneske IDIOT, sa vil ordet stadig have en
enorm effekt. Jeg tror, vi alle i vores aegteskaber og
venskaber, pé jobbet eller i skolen, eller i vores stille
sind har oplevet, hvor energikraevende en jargon kan
veere. Ord har en energi og en kraft, som pavirker og
former folelser, uanset hvor meget vi pakker dem
ind. Et aegtepar, der for sjov kalder hinanden gge-
navne, vil blive pavirket af det, ogsa selvom det er
“keerligt ment” — hvorfor ikke bare sige det keerlige
keerligt og det hadfyldte hadfyldt? Det kan godt
veere, at handvaerkerne mener, at deres jargon er
hard og kynisk, og at det bestemt ikke pavirker
dem, men jeg har altsd siddet face-2-face med
mange af dem, og det pavirker dem alligevel. Ironi,
indirektehed og indpakning forvirrer budskaberne,
og sa far vi inviteret fortolkningerne inden for
dorene, og de handler jo om erfaringer og fortiden
og ikke om nutiden. Succes eller fiasko er lige nu
og her!



Ord

Disse indpakninger fodrer samtidig den onde ulv
og vaekker Fiaskos sult — han er klar til at tage for
sig af retterne, der hvor vores sprog understotter
fiasko-tankeseettet.

Vi kender alle situationer, hvor et menneske siger et
eller andet virkelig skeevt til en anden. Forklaringen
er, at de "bare” er eerlige. Det kan godt veere, vi er
eerlige, nar vi taler ned om andre, men det er stadig
bygget pa et fiasko-tankeszet. Det er generelt de sma
ord, der ger den store forskel, og Succes orienterer
sig efter at vaere preecis i sine udmeldinger og ikke
leve i et "Det var ikke det jeg mente”-univers. Hun
soger hele tiden at skabe indflydelse, og det gor
hun ved at holde fast i 180 graders-tankesaettet, hvor
hun rykker sig selv og ikke omverdenen 180 grader.
Nar vi forfalder til at sige at det, vi sagde, ikke var
det, vi mente, er det op til modtageren at forst3,
hvad vi mener, og s& har vi overladt "magten” i haen-
derne pa "de andre”, og det vil Succes aldrig gere.

Nar vi lukker negativitet ud af vores mund og sam-
tidig pastar, at vi har positive intentioner, er en af
delene en logn! Vi er altid synkrone i vores tanker og
ord. Speargsmalet er bare, hvem der sidder p4 magten
i Mindset A/S, og bade Succes og Fiasko evner at
skabe et gennembrud. Vi kan med fordel stoppe
mundens forklaringer og begynde at bruge ord til
at udtrykke den tilstand eller situation, vi onsker os.
Nar vores sprog er blevet en ubevidst vane, vil
hovedarkitekten have magten, og hvis vi bort-
forklarer hans arbejde, er vi fortabte, hvis hans
navn er Fiasko.

Det handler om at italesaette

En rigtig god historie, som viser hvor Kraftfuldt
sprog er, er historien om, hvordan Walt Disney
lavede sin forste tegnefilm i spillefilmsleengde:
Snehvide og de syv dveerge. Disney var klart en
mand med visioner, og for ham var der hab og lys
for enden af tunnelen. Han havde igennem en laen-

gere periode gdet med en idé om, at han ville skabe
en tegnefilm i spillefiimslaengde. Til historien horer
ogsd med, at Disneys idé var banebrydende.
Tegnefilm havde indtil da vaeret korte film, som typisk
blev brugt som opvarmning til de “rigtige” film i bio-
grafen. | 1930’erne skabte Walt Disney en lang raekke
af disse korte tegnefilm. Walt selv var i stigende
grad idémand og producent, med en heer af teg-
nere under sig. Mickeys “venner” i form af Anders
And, Pluto og Fedtmule dukkede op. Sidelobende
med Mickey-filmene producerede han en mere
ambitios serie, Silly Symphony, der ikke havde nogen
fast gennemgdende figur, men ofte var lant fra
gamle eventyr eller bare kunne vaere et stemnings-
billede i tegneserieform. Det har sikkert veeret
denne proces, der har teendt idéen i den ambitiose
Disney, og idéen voksede og voksede i hans tanker,
og pa et tidspunkt begyndte han at tale om sin idé.

Han opdagede, at tegnerne og de andre ansatte i
Walt Disney Productions ikke var i naerheden af at
veere lige sd begejstrede for idéen som ham, og til
en start fik hans idé ikke fat i de andre. Disney ma
have veeret voldsomt frustreret. Vi kender det selv,
at ndr en idé er klar, vil vi bare gerne i gang. Men
Disney var ikke lige sadan at kue. Han satte sit
Mindset A/S pa arbejde, og der var det helt sikkert
Succes, der var direktor. Det gik op for ham, at han
havde brugt langt mere tid pa denne nye idé end de
andre. Nar han fortalte de andre om idéen, havde
den veeret vendt i hans eget hoved igen og igen
(den var blevet en del af hans tankeszet), men idéen
var helt ny for de andre.

Disney udteenkte det, man i dag kalder Disneys
kreativitetsmodel, som i al sin enkelthed handler
om at fa en idé til at leve i andre og f& dem til arbejde
péa at manifestere idéen og gere den til en succes.
Disney skabte tre rum:
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* Mulighedernes rum
* Kravenes rum
® Forhindringernes rum

I mulighedernes rum var reglerne enkle. Her métte
der kun tales om muligheder. Disney sagde til sine
ansatte, at hans vision var at skabe en tegnefilm i
spillefilimsleengde — hvad er muligt? Der m& have
veeret noget stille i starten, og abe-sindet, som var
gift med Fiasko, mé& have veeret virkelig udfordret
hos mange af de ansatte. Men den ene idé tog den
anden, og der blev skabt visioner for, hvordan
tegnefilm som medie kunne udvikle sig osv.

| kravenes rum blev alle idéerne og visionerne lagt
pé bordet, og sporgsmalet var: "Hvad skal der til
for, at vi kan gere en tegnefilm i spillefiimslaengde
mulig?” Der skete mange spaendende ting, bl.a.
opstod idéen til at bruge multiplane kamera-teknik,
som forst blev brugt i “Den gamle molle”(“The Old
Mill”) fra 1937, og senere samme ar bruges til “Sne-
hvide og de syv sméa dveerge”. | denne forbindelse
tilskrives Disney at veere fader til Carl Lewis’ citat:
“If you can dream it, you can do it!”

I forhindringernes rum talte de om alle de ting, der
stod i vejen. @konomi, at det ikke var gjort fer, pub-
likums forventninger og en lang reekke andre stop-
klodser. De gik flere gange igennem de tre rum og
endte pa et tidspunkt i forhindringernes rum, hvor
de sad og kiggede pa hinanden og matte konsta-
tere, at nu var der ikke mere tilbage, andet end at

ga i gang.

Denne historie viser, hvor kraftfulde ord er. Disney
var arkitekten, og via sublime kommunikations-
evner fik han gennembrud med sin idé. De andres
tankeseaet blev positivt pavirket, og de var en vigtig
del af bade succesen og projektet, men uden Dis-
neys kommunikation havde "De syv sméa dveerge”
ikke set dagens lys. Rigtig mange gode idéer der i
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kommunikationsfasen. Simpelthen fordi tanke-
gangen domineres af Fiasko, men bestemt ogs4,
fordi vi ikke evner at skabe indflydelse og et gen-
nembrydende sprog. Sprog skaber virkelighed - tal
om muligheder, og du skaber muligheder — tal om
problemer, og du far problemer.

TANKER PA STEROIDER
Sprog er vores tankesats speeder

Der forskes hele tiden i sprogets indflydelse pa
vores liv og vores psyke, og en raekke spaendende
tendenser har vist sig igennem arene. Bl.a. har man
fundet ud af, at mennesker, der taler meget om
problemer, har en tendens til at aktivere adrenalin-
niveauet i kroppen, mens dem, der taler om udfor-
dringer, ser ud til at aktivere endorfin. Sproget kan
sammenlignes med musik. Nar vi skriver musik, er
der to overordnede muligheder for, hvordan lyd-
billedet ender med at vaere: dur og mol. Den korte
forklaring er, at dur er sammensaetninger, som har
en glad lyd, mens mol har en mere melankolsk lyd.
Dur eller mol opstar ikke ved brugen af kun én
tone, der skal tre toner til. Nar flere toner begynder
at svinge sammen, opstar dur eller mol. Nar tonerne
svinger sammen, er det én tone, der afger, om det
er dur eller mol - resten er det samme.

Sprogets evne til at skabe virkelighed bestar af
samklangen i vores sprog. Succes og Fiasko bruger
mange af de samme toner, men de sma ord ger
den store forskel. Det er en halv tone, der afger, om
jeg spiller en c-dur (den glade melodi) eller en
c-mol (den melankolske melodi). Nogle kan lide
den ene lyd, nogle kan lide den anden. Nogle men-
nesker vil hgre pop, andre vil have stenhard heavy
metal, og det er et smagsspargsmal. Men spiller vi
pop, fordi det er det rigtige at spille, og vi i virkelig-
heden ikke bryder os om pop, bliver vi uautentiske.
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C-DUR

C-MOL

E <— Sammetone (G) ——>

Halv tones
forskel (EEb) — =

<— Samme tone (C) ——=>

S4a vi kan sige alle de rigtige ord, vi kan pakke dem
ind i det leekreste papir, men vores sande tankesaet
vil altid vise sig i de sma ord, og hvis jeg taler om
gleede til tonerne af en melankolsk melodi, er resul-
tatet ogsa derefter. Jeg har medt mennesker, der er
eminente til at skabe resultater, men ger det til en
melodi, de i virkeligheden ikke bryder sig om.
Lyden er simpelthen forkert for dem. Det tydeligste
eksempel, jeg har, er fra en midaldrende herre, jeg
havde en face-2-face samtale med. Han sagde
direkte til mig: "Christian, jeg har den rigtige bil, det
rigtige hus og pa overfladen det rigtige liv. Men ved
du hvad - det eneste, der i virkelig teeller nu, er,
hvordan mine bern har det, og jeg taler ikke engang
med dem mere.” Jeg bliver helt trist af at teenke pa
ham igen. Han havde alt, hvad han om muligt

kunne begaere, men ikke det, der talte mest for ham.
Jeg har set det igen og igen, og jeg har oplevet,
hvordan det, vi vaelger at kommunikere til os selv
og omverdenen, spiller en afgerende rolle. Det er
ikke lige meget, hvad vi siger, og det er bestemt
ikke vejen frem at vaere upreecis. Hvis succes for
dig udelukkende er resultaterne, og ikke ogsa
handler om helheden — s& skynd dig at hoppe fra
her! Resten af bogen vil veere tortur for dig. Succes
er noget, der skabes af hele mennesker, og jeg ved
noget om hele mennesker. Resultater for resulta-
ternes skyld, uden personlig vaekst og tilfredsstil-
lelse, er ikke min boldgade. Nar det kommer til
vores personlige eller en virksomheds gennembrud,
er helheden vigtig. Hvad hjeelper det, at skatte-
kammeret bugner af guld og edelstene, hvis
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veerdien for os er ligegyldig? For nogle inkluderer
helheden bgrn og familie, for andre er den rejser og
frihed. Uanset, hvad helheden bestar af for dig, vil
jeg pa det kraftigste invitere til, at du ALDRIG
mister fokus pa vejen. Der er ikke noget mere trist
end at kigge et menneske ind i gjnene og spotte, at
de mistet fokus p&, hvem de er som mennesker, fordi
de er 'blevet’ deres resultater. Nar vi er der, begyn-
der vi at kommunikere til os selv og omverdenen pa
en made, som igen og igen vil invitere Fiasko til at
tage foringen. Han lover os resultater, og hans pris
er vores sjeel. Hvis rigdom er vores mal, s& lad os
ga efter rigdom pa alle planer. Hvis lykke er vores
mal, sa lad os sprede den til lykke for alle. Hvis
familie er vores mal, sa lad hele verden veere inklu-
deret i vores familie. Succes er rig, og der er nok til
alle. Bade Succes og Fiasko er sociale, og jo flere
mennesker, vi preesenterer dem for, jo flere vil de
pavirke. Spargsmalet er, om vi har modet til at tage
Succes’ vej — den vej, hvor der er nok til at dele, og
pé& den made opna s& meget mere end blot resulta-
terne ... at skabe gennembrud!
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SADAN KLINGER ET GENNEMBRUD
Konklusion pa Sprog skaber virkelighed

Vores sprog skaber virkelighed og viser andre, hvad
vores tankesaet i virkeligheden er. Succes eller Fiasko
begynder nu for alvor at pavirke tingene, da de har
rykket fra vores tanker ud i omverdenen.

Vores sprog bestéar af de ord, vi veelger at udtrykke.
Bade dem, vi udtrykker bevidst og dem, vi udtrykker
ubevidst. Ord klinger sammen og komponerer
vores kommunikationsmelodi. Forskellen pa sproget,
nar Succes og Fiasko taler, er meget lille. | virkelig-
heden siger de mange af de samme ting, og det er
tonen, der afger, hvem der bestemmer. Nar vi gnsker
at skabe gennembrud, skal vi passe pa ikke at blive
fanget af smag. Musik er et spgrgsmal om smag.
Kan vi lide dur eller mol? Om vi kan lide eller ikke
lide det, afger ikke, om det er dur eller mol. S&dan
er sprog ogsa. Vi skal ikke forfalde til at tro, at det
ngdvendigvis er det, vi kan lide, der vil skabe vores
gennembrud. Direkteren i Mindset A/S bestemmer,
hvad vi kan lide.

Nogle ord har en tendens til at skabe en bestemt
stemning, andre skaber den samme stemning hver
gang. Der findes ikke en eneste kommunikations-
model eller vaerktgj, der kan skeere hjerner og leere
os denne kunst, uden at vi ma lere handveerket
forst. Kommunikation handler om at kende vores
eget tankeseet, kende vores reelle gnske og forsta
at bygge bro imellem disse to. De efterfalgende
afsnit viser, hvordan vi gor det.
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TYPISK FIASKO-SPROG
Sadan er det altid

Det vil jeg have

Séadan skal det veere
Problemet er ...

Sadan er det bare

Det kan godt veere, men ...
Det er ikke godt nok

Kom nu

Jeg har ikke tid

Jeg er for ung

Jeg er for gammel

Det er ikke muligt her

Vi betaler for meget i skat
Min mand/kone/chef/ven forstar ikke

Hvis det er for godt til at veere sandt,
er det det sikkert ogsa

Se hvad du siger hgijt!

Forskellen pa, hvordan Succes
og Fiasko kommunikerer

Sadan kan det ogsa veere
Det gnsker jeg mig inderligt
an kunne jeg godt taenke mig, det er
Der, hvor jeg lige nu er udfordret, er ...
Det ser ud til, at dette er maden, det er pa lige nu
Er det sddan, det er? Hvordan kan vi gendre det?
Hvis vi gnsker os mere, skal vi ggre mere
Jeg rykker nu, hvem har lyst til at vaere med?
Jeg prioriterer at bruge min tid anderledes fra nu af

Jeg er ung og vil vinde pa min energi

Jeg er erfaren, og det vil jeg vinde pa

Jeg vil finde ny inspiration
Jo mere jeg skal betale i skat, jo mere gkonomisk fri er jeg
Gad vide, hvordan jeg kan forklare dette pa en anden made?

Vi er vores egen lykkes smed
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BRUGERMANUAL
Sadan bruger vi ”Sprog skaber virkelighed”
i praksis

o Veer opmaerksom pd, hvordan det, du siger,
pavirker dig selv. Har du talt med andre om, f.

eks. en faelles ven eller kollega, hvilken stemning

du er i bagefter? Mener du, at denne stemning
udtrykker, hvad du i virkeligheden teenker,

og samtidig beerer dig teettere pa dit mal - go
for it. Hvis ikke, er det tid til at seette retningen
for et nyt gennembrud.

Nar du er i gang med noget vigtigt, sa Iyt

opmeerksomt til andres reaktion pa det, du siger.

Reagerer de anderledes, end du forventer eller
haber, s& begynd ikke at forklare dig selv.

Seg nye mulige vinkler at kommunikere fra.
Tjek eventuelt, om du udtrykker det, du i virkelig-
heden mener, eller om du pakker det ind eller
lyver.

Teenk, for du taler. Nar vi kommunikerer via ord,
er det igen de smé detaljer, der gor den store
forskel — ligesom en dur- eller mol-akkord

i musik afgeres af en enkelt tone. P4 samme
made seettes tonen i din kommunikation med
de sma ord. "Det var ikke det, jeg mente”-
kommunikationen er Fiaskos vaerk, og vi skal
ikke acceptere denne kommunikationsform

fra os selv.
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Find eventuelt mennesker, som evner at
kommunikere budskaber til dig, som andre
ikke kan, og find ud af, hvad det er, de kan.
Se, om du kan regne deres tankesaet ud.
Det er sjaeldent, vi rammer helt rigtigt, men
det er et fantastisk veerktgj til at inspirere
Succes, til at gribe vores ord og skabe et
langt mere konstruktivt sprog.

Nar du planlaegger at kommunikere vigtige ting,
sa brug eventuelt Disneys model. Nar andre
mennesker hgrer vores idéer for forste gang,
skal de lige veenne sig til dem. Derfor er de tre
rum: 1. Mulighedernes rum, 2. Kravenes rum
og 3. Forhindringernes rum et rigtig godt
udgangspunkt for vores kommunikation.

Giver vi andre og os selv lov til at teenke

disse tanker igennem, er det langt nemmere

at acceptere budskabet.

Planlaeg din kommunikation grundigt. Alt for ofte
falder argumenter og budskaber til jorden,

fordi m&den disse leveres pa er dérligt planlagt.
Det er f.eks. ikke seerlig genialt at skabe dialog,
hvis budskabet er en monolog og omvendt.

Det er vigtigt ikke at bygge alt for harde regler
for egen kommunikation. Som tidligere nasvnt
har f.eks. ordet 'problem’ en tendens til at age
niveauet af adrenalin i blodet. Det er ret smart,
hvis dit budskab er, at du selv og andre skal
skynde jer veaek, inden "taget falder ned over
hovedet pé jer”.

Arlighed kan bade kommunikeres konstruktivt
og destruktivt. Overveegten i vores egen tendens
afslorer vores sande tilstand i Mindset A/S. Stop
forklaringerne pa det ene og det andet og brug
dine ord som et termometer pa din tankegang.
Ret, hvad der skal rettes, og styrk det, der skal
styrkes.
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Veer villig til hele tiden at optimere dit sprog.

Vi udvikler os konstant. Nogle gange udvikler
vi os ud af kommunikationsmodellerne, og hvis
vi holder fast i dem, bliver vi utroveerdige.

Alle modeller er opstéet via udvikling,

og det er helt okay, at vi udvikler tingene

til naeste niveau.

Forskellen p& ord-kunstneren og ord-klgveren
er, at ord-kunstneren ogsa lytter til andre,
mens ord-kloveren kun lytter til sig selv.
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Fortiden/Erfaringer/
Fortolkninger
Konstruktiv
Destruktiv

12)

Fremtiden/Inspiration/
Fantasi
Hab
Hablgshed

(3]

Mig selv og andre/
Motivation/Dom
Succes
Fiasko

o

Inviterer/Skaber/
Tiltraekker
Det vi onsker
Det vi ikke gnsker

(5]

Afviser/Destruerer/
Skubber vaek
Det vi onsker
Det vi ikke gnsker

6]

Jeg har folelserne/
Kontrol
Mod
Beslutsomhed

7]

Folelserne har mig/
Kaos

Frygt
Begeer

(8]

Understotter
malet
Systemer
Naerveer

9]

Underminerer
malet
Improviserer dovent
Ufokuseret
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TRANSFORMATION 4
Ord inviterer

”0rd inviterer! 0g om vi vil invitere penge, lykke,
udvikling, forfremmelse eller andet inden for dgrene,
er det vigtigt, vi forstar, hvordan det gores. Det er
bestemt ikke lige meget, hvordan vi formulerer os,
og der er et keempe potentiale for gennembrud for
den, der forstar denne mekanisme.”

| dette kapitel far du
"DEN” KOMMER, NAR MAN KALDER!

SADAN SER MENUEN UD
Vi kan invitere to ting

EN SVEDER
Pak dig selv ud og byg dit gennembrud!

LS INVITATIONERNE GRUNDIGT
Eksempler pa Succes’ og Fiaskos invitationer

Inspiration til dette kapitel

En invitation betyder grundleeggende, at det, der
sendes ud, sender noget tilbage igen, og at abne
munden sender ALTID en eller anden form for invita-
tion til omverdenen eller os selv. Nar vi tager denne
idé hele vejen, betyder det i sidste ende, at alt, vi
har skabt eller ikke skabt lige nu, er direkte afhaengigt
af, hvad vi til dagligt kommunikerer. Hvis en salgs-
direktor taler om manglende omsaetning, doven-
skab og alt det, han er utilfreds med, har han i virkelig-
heden via sin egen made at kommunikere pa invi-
teret Fiasko inden for deren. En invitation teender
en forventning i modtageren, og den er sendt af sted
med en forventning. Vi kan ikke kreeve af vores
omverden, at vi fodrer den med negativiteter, og at
den responderer med muligheder — det er IKKE sadan,
reglerne for kommunikation er. Det “imponerer”
mig til stadighed, hvor meget energi det kraever at
skrive de rigtige pressemeddelelser, og hvor lidt der
benyttes til at bygge kommunikationsstrategier,
der understotter det rigtige tankesaet for virksom-
hedens fremtidige succes.

Nar vi dbner munden, inviterer vi til et eller andet,
men vi viser ogsd omverdenen, hvad vi i virkelig-
heden gér og teenker. Vi afslgrer os selv. Via det
ubevidste taender vi en forventning i f.eks. vores
kunder, som beslutter, om det er hunden eller
millionen, seaelgeren i virkeligheden er interesseret i
—om du er zerlig eller ugerlig. Hvis vi gerne vil skabe
et gennembrud, m& vi acceptere det faktum, at
andre ikke demmer os pa vores intentioner om at
kommunikere, men pa det, de synes, vi siger, og at
dette seetter retningen for vores egne muligheder.
Vil jeg dig noget, og du ikke forstar, hvad jeg siger,
ma jeg flytte mig som det forste! Jeg herer i mange
virksomheder visse kunder omtalt som besveerlige.
Hvad er det for en kode? Hvis de vitterligt er
besveerlige, hvorfor har vi dem sa? Og hvordan meder
vi i virkeligheden en kunde, som vi internt via ord
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koder os selv til at se som besveerlig? Vi har ikke rad
til at veere dovne med vores sprog, og uopmaerksom
kommunikation skaber ikke vindere. Vi kan bade
invitere det, vi gnsker os, men vi kan ogsa invitere
alt det, vi ikke onsker os.

Jeg har en kunde, en mindre lederejet-virksomhed,
hvor forretnings-munden i en lang periode sagde:
"Vi eonsker at optimere”, fulgt op af en hverdag,
hvor det var accepteret, at der taltes om 1000
forklaringer pd&, hvorfor markedet forhindrede
veekst, muligheder og hab. Sandheden om denne
invitation er, at den mest af alt handler om at fa
Fiasko inden for deren. Hvis vi i lebet af dagen taler
om konstruktive ting 10 gange og destruktive ting
67 gange - ja, sa star den 67-10 til Fiasko, og det er
egentlig ret logisk, hvem der styrer slagets gang her.

Efter et par maneders eftertanke ringede direktaren
til mig og leverede en plan til optimering, hvor min
eneste kommentar var: "Jeg er helt enig”. Jeg
kunne bagefter maerke, at jeg var helt loftet af hans
ord. Samme mand, andre ord — jeg reagerede og
samarbejdede med det samme. Han havde drejet
sit tankesaet bare en lille smule og fulgte det op
med praecis og effektiv kommunikation. En ting var,
hvad han kodede mig til, men en helt anden er den
proces, der forte ham selv frem. Det er et gennem-
brud, han aldrig taber — det tankesaet og de ord er
hans ejendom!

”DEN” KOMMER, NAR MAN KALDER!

En sproglig invitation kan bade veere bevidst og
ubevidst, og i langt de fleste tilfaelde er vores invi-
tationer fordelt paA samme made som det bevidste
og ubevidste (16-18 bit bevidst og 10-11 millioner
bit ubevidst). Seelgerens, lederens, konsulentens
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og alle andres invitationer sendes fra samme grund-
udgangspunkt. Det betyder i praksis, at hvis vi over-
lader vores ordvalg til tilfaeldighederne, vil det vaere
alle vores ubevidste vaner, der styrer spillets regler.
Pé de invitationer, vi sender ud med vores ord, star
enten Succes eller Fiasko som afsender, og vaelger
vi at leve med et upraecist sprog, kan vi veere helt
sikre pa, at Fiasko har en gennemtaenkt plan for os.
Det er ikke ligegyldigt, hvad vi siger, for bare det at
abne munden er det samme som at give et Iofte.
| det gamle Japan levede samuraierne efter prin-
cippet om, at tale var det samme som at give et
lofte. Havde du sagt noget, beted det automatisk,
at det var noget, man ogsa gjorde. Det er et meget
spaendende tankeeksperiment at udfordre sig selv
pa dette, bare en enkelt dag. De fleste af os vil
opdage, at der er rigtig meget, der kan udelades,
og at der siges meget, der har alle mulige andre
formal end at blive fulgt op med handling.

VIDSTE DU, AT ...

En samurai betyder ’at tjene’. Samurai var
et medlem af kriger-aristokratiet i det feudale
Japan (fer 1868). Samuraiernes historie
begynder i det 8. og 9. &rhundrede, hvor
klaner og kejser Kammus nyudnaevnte
shogun begyndte at have haere, hvorfra

en krigeradel begyndte at rejse sig. Samurai-
erne forsvandt i 1800-tallet i tiden omkring
Meiji-restaurationen, der var et hardt slag for
samuraierne, eftersom tusindvis blev uden
herre og dermed arbejdslgse.

Abe-sindet spiller i stor grad ind p& vores sproglige
invitationer. Vi 8bner munden og insisterer p3, at
folk skal forsta, hvad vi mener, og ikke reagere pa
det sagte. Vi holder fast i den frugt, der hedder at
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have ret, i stedet for at give slip og ga efter at blive
givet retten til at levere. Denne ret til at have ret
koster hver dag ordrer, muligheder, idéer og inno-
vation. Der er et ordsprog, der siger, at det er
meningen, der teeller, og ikke ordene, men det er en
giftig omskrivning af realiteterne. Andre mennesker
har ikke en arlig chance for at forst& vores dybere
mening, hvis det ikke er den, vi udtrykker. Ikke
engang en ph.d. i psykologi kan sikre, at vi fortolker
meningen rigtigt. Du vil seelge mig en vaskema-
skine, og du lykkes kun, hvis jeg TROR pa dig -
leengere er den ikke!

Det er ogsa vigtigt at understrege, at hvis Fiasko
har vundet magten i Mindset A/S, sa er det fiasko,
vi gnsker at udtrykke. Vi elsker at sige, at vi ansker
at tabe os, og insisterer pa, at det vitterligt er vores
onske, selvom vi fortseetter med at bo i keleskabet
og i slikskuffen(erne). Det samme geelder rigdom,
lykke, frihed, kaerlighed og hvad hjertet ellers kan
begaere. Det betyder selvfolgelig ikke, at fordi
Succes vinder lige nu og her, sd manifesterer det
sig ogsa her og nu. Det betyder derimod, at hvis vi
de sidste 10 ar har arbejdet pa at skabe gkonomisk
frihed og ikke har opndet det endnu - sa er det
fordi, vi inviterer til Fiasko og ikke Succes. Tanker,
ord, folelser og handling — vi kan ikke med kun ét af
elementerne alene skabe gennembrud, men ord er
katalysatoren for vores tanker. De er Mindset A/S’
PR-bureau, og det er vigtigt at vide og arbejde p3,
hvilke invitationer de sender ud. Hvis vi insisterer pa
at veere realister, der ved, hvordan verden er skruet
sammen, og nok kan fortaelle andre en sandhed
eller to, s& vil dette tankesaet gennemsyre vores
invitationer, og vi far lige preecis det, vi inviterer til.
Den, der altid ved, hvordan kagen skal skeeres, bli-
ver i virkeligheden ret hurtigt ensom. | forretnings-
ojemed er problemet, at folk, der ikke er gode til
relationer, ikke saelger saerlig meget! Vi kan ikke
tricke tankesaettet ved at aendre vores sprog, men

vi kan skabe en utrolig gennemslagskraft ved at
seette de rigtige ord sammen med vores tankeszet.
Ingen, og jeg mener ingen — gendrer deres krops-
sprog eller sprog, for tankesaettet har besluttet sig
for at give det et forseg. Ved at aendre vores ord
eller kropssprog, kan vi skabe en katalysator for
vores tankeszet. Dette er vigtigt at forsta!

S8 har vi igennem mange, mange &r inviteret til
Fiasko via vores sprog, hjeelper det ikke at aendre
sproget for tankesaettet. Det er i virkeligheden lidt
fiollet at skrive, for det sker aldrig — ingen er
begyndt at formulere sig anderledes, for de teenkte
noget andet. Sprog er ikke en mystisk kraft, som vil
bygge verden op i softice, hvis vi bruger den rigtigt
— blot fordi vi bliver dygtige til at kommunikere.
Vores ord skaber ikke vores fysiske omstaendighe-
der. Men sprog har en keempe indflydelse pa, hvem
der accepterer slummen som deres hjem, og hvem
der ikke ger. Fiasko og Succes er rovdyr, de cirkler
om deres bytte, de har store taender, og de er
nadeslgse. En stor forskel pa dem er dog, at Fiasko
jager dem, der er svagere end ham selv, og Succes
jager dem, der er staerkere. Fiasko elsker de svage,
usikre og forklarende invitationer. Succes gar i
kedet pa de steerke, solide, gennembrydende og
unikke af slagsen. Fiasko er optaget af at have ret,
Succes er optaget af at blive bedre. Fiasko vil have
forlasning nu — Succes vil veere fri. Selvfolgelig er
der forskel pd de invitationer, de sender ud, og
selvfalgelig ogsa pa hvilke, de reagerer pa.

103



Ord

SADAN SER MENUEN UD
Vi kan invitere to ting

Vi inviterer grundlaeggende til to meget forskellige
ting, og der er bade rigdom og resultater i at forsta
og udnytte forskellen.

e Det, vi gnsker os
e Det, vi ikke onsker os

Maden, vi inviterer begge dele p3, er ved "det”,
vi siger hojt.

Eksempler pa noget, vi onsker os:
® Jeg er rig

e Jeg er lykkelig

* Jeg er pa vej

e Jeg leerer af alle mine fejl

o Jeg pavirker det, jeg kan

Eksempler pa ting, vi ikke gnsker os:

* Bare jeg ikke fejler

e Bare min chef ikke var sd dum

e Bare min kone/mand ville holde op med
at beklage sig

¢ Jeg haber ikke, jeg bliver opdaget

e Jeg vil ikke udnyttes af andre

Jeg kan tale om alt det, jeg ensker mig, og derved
invitere til det. Jeg kan tale hejt om alt det, jeg ikke
onsker mig, og derved invitere til det i stedet for. Det
er ikke overtro, det her. Vi teender ikke en gigantisk
magnet, der fysisk traekker ting til os ved at tale. Men
vi seetter blus under vores tankesaet, og ved at invol-
vere alle dem, der lytter til vores ord, begynder de
ogsa at reagere pa dem. Dem, der har lyst til at tale
om alt det, de ikke gnsker sig, stimler sammen om
dem, der er med pa det koncept, og dem, der nsker
at tale om alt det, de onsker sig, seger ligesindede at
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gore dette med. Og sa har vi ellers teendt for magne-
ten. Vores heppekor hepper pa os, men spargsmalet
er, hvad det er, vi har inviteret dem til at heppe pa.

Det er vigtigt, at vi lytter til os selv og dem, vi omgiver
os med. Det er ikke ligegyldigt, hvad vi siger! Jeg
har medt saelgere, der praesenterer kunden for en
raekke produkter, og derefter taler om, at det og det
produkt nok ikke er noget for kunden. Ledere, der
hele tiden italesaetter det, der IKKE er naet. Jeg har
set foreeldre forteelle deres born, at de ikke ansker
dem noget ondt, eller keerester, der taler om, at de
ikke vil miste hinanden. Det er at invitere alt det, vi
IKKE ensker os. Jeg har ogsa hert ledere forteelle
om, hvordan de mener, vi kan na frem ved at lzere
af bade vores fiaskoer og succeser. Selgere, der
forteeller deres kunder, at de nok skal lgse deres
behov, og at produkterne helt sikkert kommer til at
overraske positivt. Foreeldre forteeller deres born,
at de onsker, at de er flittige, produktive, aerlige og
gode mennesker. Eller kaerester, der fortzeller deres
partner, at ogs& denne dag er veerdsat, og at de
onsker at tilbringe meget mere tid med den anden.
Denne form for kommunikation inviterer det, vi
onsker os. Det, der skiller succeserne og fiaskoerne
fra hinanden, er systemer. Fiasko har ikke rigtig et
system, han felger, han improviserer og er VIRKELIG
dygtig til det. Succes har en plan, og han syste-
matiserer alt det, han kan. Han kan ogsa improvi-
sere, han har bare mere energi til det, fordi han har
styr pa det, der kan veere styr pa.

Tilbage til transformation 3 (Fiasko vs. Succes).
Her falder den mentale dom, nar vi teenker tanker
om os selv og de andre. Disse tanker er vores moti-
vation — den sidste tanke inden vi handler. Hovedet
kan ikke skelne imellem, om de tanker, vi taenker,
handler om os eller de andre. Stemningen og tonen
i tankerne er det, der bliver tilbage, ikke om det er
mig selv eller naboen, der er god eller darlig.
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Transformation 3 felger med ind i transformation 4.
Vi, eller de andre for den sags skyld, kan ikke sortere
i, om vi taler om gnsker eller ikke-gnsker. Det vi
taler om fylder og bliver vores fokuspunkt. Kun
mennesker, der onsker at dele dit fokus, vil inve-
stere tid i at veere sammen med dig, og det skaber
en sneboldeffekt — konstruktiv eller destruktiv, det
ger ingen forskel.

Sprog er effektivt, nar vi begynder at saette det i spil
som en udvalgt vaekst-faktor, og nér vi overvejer
hvilket sprog, der inviterer det, vi gnsker os, og
disciplineret begynder at bygge en plan, som skaber
den “rigtige” klang. Jeg vil invitere enhver leder til
at leegge en plan for, hvordan han eller hun far eks-
panderet fokusset pa alle de ting, der vil bringe
mere af det, der star overst pa enskelisten Jeg vil
invitere enhver seelger til at bygge en plan for, hvordan
han/hun via sit sprog kan tiltreekke endnu mere salg.
Jeg vil invitere ethvert menneske, der elsker et
andet menneske, til at bygge en plan for, hvordan
der via ord kan skabes endnu mere af det, vi ansker
os. Hemmeligheden bag alle disse planer er, at de
ikke handler om at kreeve mere af det, vi ansker os,
men skaber lyst i os selv og andre til at give os endnu
mere af det, vi onsker os. @nsker vi os mere af noget,
skal vi bygge et sprog, som inviterer til overflod.

EN SVEDER
Pak dig selv ud og byg dit gennembrud!

Nar vi begynder at here, hvad vi selv siger, og ser
vores heppekor tydeligt, er det blevet sandhedens
time. Virksomhedens kultur bliver tydelig, kunde-
relationernes kvalitet er tydelig, og vores egne
begraensninger bliver handgribelige. Skal vi skabe
gennembrud, er den personlige udpaknings forste
mission: at vi ser os selv lige i gjnene og erkender
tingenes tilstand pa godt og ondt. Det er sveert at
optimere et produkt, vi ikke kender. Eller optimere
en virksomhed, hvis ikke man kender sine egne
styrker og svagheder, imens den nye plan udteenkes.
Kender vi ikke os selv, er personlig eller faglig
udvikling udelukket. Jeg ved godt, der er mange,
der leger, at man kan komme uden om dette faktum,
men det gor det jo ikke rigtigt af den grund. Det er
afgaerende vigtigt at acceptere, hvor kraftfuld spro-
gets indflydelse i virkeligheden er. Forskellen pa,
om vi inviterer det, vi ansker os, eller om vi inviterer
det, vi IKKE onsker os, er en vital "hemmelighed”,
som mesteren pa omradet kan konvertere til lige
praecis den veaerdi, han eller hun gnsker sig.

Forestil dig et menneske, som overvejende invite-
rer til muligheder, oplevelser, ogede resultater og
inspirerende fremtidsudsigter — vil du folge dette
menneske? Eller forestil dig omvendt én, der over-
vejende inviterer til bankerot, frygt, begraensninger
og nedtur - vil du falge dette menneske? Det er tid
til at se os selv i gjnene og abne grene for, hvad det
er vi er i gang med at invitere inden for derene.
Mener du virkelig, hvad du siger, ”"skal” du bygge et
sprog, der skanselslgst fastholder dig selv og
andre i dette!
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LAS INVITATIONERNE GRUNDIGT
Eksempler pa Succes’ og Fiaskos
invitationer

Typiske Fiasko-invitationer. Formalet er via ord at
skabe en katalysator for Fiaskos egen dagsorden.
Det betyder f.eks., at nar Fiasko taler om at tabe
sig, er formalet i virkeligheden at invitere til brudte
lofter, darligt selvvaerd og fejlslagne projekter.

* N3, men sé er jeg enig/uenig med dig!

- Det er klart Fiasko, der er pa banen. Fiasko
vil gerne have ret og elsker dem, der mener
det samme som ham. Fiasko er ikke synderligt
tiltrukket af folk, der mener noget andet.

¢ For mig er positiv og konstruktiv det samme!

- lgen er det Fiasko. Fiasko vil have forlgsning
nu og her, og hvis situationen udskyder denne
forlgsning, bliver han utilfreds. Det er nemmere
at ignorere, at sproget hgjst sandsynligt har
udviklet to ord, der ligner hinanden, men dog er
forskellige af en arsag. Nej, det er det samme,
siger han, og leger forlesning her og nu.

¢ Hvorfor er jeg/det/de sadan?

- Fiasko bruger forstéelse som udskydelses-
veerktej. Han er ikke interesseret i at blive
bedre, han vil veere retfaerdiggjort, og hans
trick er, at jeg liiige skal analysere hele min
barndom, fer jeg kan tillade mig selv at veere
lykkelig. Held og lykke med det. Jeg har selv
arbejdet med terapi i 18 ar, og jeg opdager
stadig ting ved mig selv, jeg ikke for har set.
Men skal det nu betyde, at vi ikke kan vaere
lykkelige?
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- Succes er langt mere optaget
af HYORDAN-spgrgsmal.
- Hvordan er det i virkeligheden?
- Hvordan pavirker det mit liv?
- Hvordan kan jeg bruge det konstruktivt?
- Hvordan kan jeg fortolke det anderledes?
- Hvordan pavirker det min familie?
- Hvordan kan det pavirke mig anderledes?

¢ Jeg vil s gerne veere rig!

- Nar vi kigger lidt pa den ”akkord”, inviterer
klangen ikke lige frem til aktion. Der er ingen
plan! Der er intet konkret! Der er intet hab!
Det er typisk Fiasko. Hans invitationer
er bygget pa denne treklang:

- Manglende planer
- Manglende mal
- Manglende hab

¢ P4 mandag/til nytar/i naeste uge skal jeg
o0gsd XXXXXX!
Fiasko vil stadig have forlgsning her og nu.
Kan han ikke fa det - ja, sa fortjener han
da i det mindste rigtig god underholdning:
- Reality Shows
- Mad i store maengder
- Cigaretter
- Kigger over haekken til naboen
- X-faktor
-+ Osv.
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Typiske Succes-invitationer. Formalet er igen at
skabe en katalysator for eget tankesaet. Succes-
invitationer har til formal at skabe folelser, der leder
til handling, der manifesterer succes i den fysiske
verden. Planer, der blev udfert, lofter, der blev
holdt, ensker, der blev til virkelighed er det, Succes
inviterer til.

¢ Jeg vil gerne forsta, hvad du mener!
+ Succes ved, det er de sma forskelle,

der gor den store forskel. Hvis hun mgder
andre mennesker, der kan noget, hun ikke selv
kan, er hun interesseret i de sma filosofiske
og sproglige forskelle, der skiller hende og de
andre. Hun inviterer til at deekke denne forskel,
for senere selv at kunne szette dem i spil.

¢ Hvad er forskellen pa konstruktiv og positiv?
- Succes undersgger forskellen, tager en
beslutning og holder fast i den.

¢ Hvordan kan det veere, jeg fortolker
dem/det/mig selv sddan?

- Succes saetter sig selv midt i udfordringerne.
Ikke i narcissistisk selvgleede, men for at sikre
sin invitation. At invitere alle de ting frem, som
er inden for hendes egen magt, og sa begynde
at investere sin tid heri.

¢ Sadan bliver jeg rig!
- Der er mange, der gerne vil vaere med

til at tale om gnsket om rigdom. Succes
onsker at invitere dem, der rent faktisk vil veere
med til at veere/blive det. Udover, at det er
en mental genial ting at sige sine onsker hgijt,
er det ogsa en invitation, som kun de "rigtige”
tager imod. Nar vi er direkte, har vi inviteret
til sortering, og Succes sorterer og begynder
derefter at investere.

¢ Hvad kan jeg gore i dag?
+ Succes inviterer til handling og lesninger.
Nutid er et fantastisk vaerktgj til at invitere
handling inden for derene med.

Mange gange tager vores udfordringer udgangs-
punkt i manglende sproglige kompetencer, og det
er selvfglgelig helt i orden. Det laver dog ikke om
p4, at sproget klart afspejler vores mentale tilstand.
Vi kan godt pavirke tankeszettet ved at zendre
sproget, men det tager lang tid. Derfor anbefaler
jeg raekkefolgen: tanker, ord, folelser og handlinger,
simpelthen fordi, at det er den mest direkte metode.
Buddhisterne siger: ”It’s all in your mind”, og ser vi
pa et eksempel som H.H. Dalai Lama, s er det
rimelig troveerdigt, at han virkelig mener, hvad han
siger, nér han kommunikerer anti-vold. Nar vi arbejder
i omvendt raekkefelge pa ord og tanker, vil vi i en
lang periode fremstd utroveerdige, og det er den
klart hardeste vej til gennembrud. S& beskrivelsen
af ord og sprog her tager udgangspunkt i, at vi har
bygget lige preecis det tankeseet, vi gnsker os — nar
det er styret af Fiasko savel som af Succes.
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Fortiden/Erfaringer/
Fortolkninger
Konstruktiv
Destruktiv

12)

Fremtiden/Inspiration/
Fantasi
Hab
Hablgshed

(3]

Mig selv og andre/
Motivation/Dom
Succes
Fiasko

o

Inviterer/Skaber/
Tiltraekker
Det vi gnsker
Det vi ikke gnsker

(5]

Afviser/Destruerer/
Skubber vaek
Det vi onsker
Det vi ikke gnsker

6]

Jeg har folelserne/
Kontrol
Mod
Beslutsomhed

7]

Folelserne har mig/
Kaos

Frygt
Begeer

(8]

Understotter
malet
Systemer
Naerveer

9]

Underminerer
malet
Improviserer dovent
Ufokuseret
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TRANSFORMATION 5
Ord afviser

”At kommunikere uden at have en effektiv
STOP-knap, er som at kare i en bil med defekte
bremser. Det kan godt veere, vi kommer frem,
men risikoen er ungdvendig stor!”

| dette kapitel far du

SPROG AFVISER
Hold gje med hvad!

STOP-KNAPPEN VIRKER
Afvis det, vi ikke gnsker

STOP DET, DU IKKE ONSKER
Sandheden om "vil ikke”

BRUG AFVISNINGER EFFEKTIVT
Eksempler pa Succes- og Fiaskoafvisninger

Inspiration til dette kapitel

Nogle gange foregar der ting, som direkte mod-
arbejder vores gnsker eller overskrider vores
graenser. Hvis vi gerne vil have succes, er det super
vigtigt at kunne stoppe Fiasko. Det er vigtigt, at vi
tydeligt kan afvise det, vi ikke gnsker os, stoppe op
og undvige faldgruber og ungdvendige risici. Hvis
"noget” er ved at kare ud over kanten, er det af vital
betydning, om vi evner at bremse op. Nogle gange
skal vi bega fejl for at blive klogere, men det er ikke
smart at blive ved med at begd de samme fejl af
den simple arsag, at vi ikke kan finde ud af at sige
fra og afvise de ”rigtige” ting. At sige fra er en
balanceakt. Nogle mennesker er s& "gode” til det,
at de ikke kun afviser det, der sker her og nu, men
ogsa far afvist relationerne, mulighederne og inten-
tionerne. Vi mgder ogs& mennesker som siger fra,
eller fortzeller andre en "sandhed” eller to, for sa at
hzenge egen adfeerd op pa, at "jeg er jo bare zerlig”.
Det kan godt veere, du er zerlig, men du opferer dig
som en idiot, og du hgster frugterne heraf.

Der findes bade szelgere, ledere, foraeldre og egte-
feeller, der er sa "dygtige” til at sige fra, at de drasber
enhver form for initiativ og fri udvikling. At afvise
handler ikke om at tage kontrol, men langt mere
om at saette en ramme og en retning, som sikkert
bringer os frem til mélet, hvad det s& end er. At tro
at afvisning er lig med aggression, er lidt ligesom at
bekaempe ukrudt med gift. Det udrydder ukrudtet,
men det draeber ogsa frugttraeer, roserne og giver
vores unger ondt i maven, hvis de tygger pa greesset
bagefter. Den effektive kommunikator kan sige fra
med overbevisende autoritet, uden at overgere
aggressionen eller anvende trusler. Transformation
5 laerer os, hvordan vi effektivt afviser uhensigts-
maessigheder, uden af det ogsa koster "alt andet
levende” livet.
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SPROG AFVISER
Hold gje med hvad!

En afvisning er det modsatte af en invitation. Nar
det er sagt, er det forunderlige med en afvisning, at
den ofte i sidste ende ogsa er en invitation; til at
komme videre; til at afslutte; til at stoppe op; til at
soge veek; til at soge indad osv. Men at afvise er lige
sa vigtigt som at invitere, hvis vores malszetning er
et gennembrud. Gennembruddets mester beher-
sker begge retninger kommunikativt og formar at
levere en solid balance, som i sidste ende skaber
succesen. Ganske som vi inviterede det gnskede
eller ikke-gnskede, kan vi afvise ngjagtigt det samme.

Afvisning:
e Af det, vi onsker os
e Af det, vi ikke gnsker os

Det betyder i praksis, at den made, vi kommunikerer
pa, kan komme til at forhindre os i at fa det, vi
gerne vil have. "Teknikken” er egentlig simpel nok,
og jeg ser denne teknik udgvet otte ud af ti steder,
jeg kommer. Om det er pa virksomheds- eller indi-
viduelt niveau ger ikke den store forskel, tendensen
er klar. Denne teknik er klart Fiaskos gebet, og han
er en snu specialist, som med en meget veludviklet
og avanceret teknik forfgrer os til at tro, at vi gor
det vigtige ved at fglge hans strategi. Jeg har hort
hundredvis af mennesker péastd, at de klart har
kommunikeret deres onsker, imens de insisterer
p&, at det er DE ANDRE, der ikke forstar noget.
Virkeligheden er, at de er "ofre” for Fiaskos gennem-
teenkte strategi. De ender med at kommunikere
paradokser, som kommunikerer to ting samtidig,
og de ligger lige preecis, som de har redt, ved at
gore dette.

Essensen af princippet, der afviser alt det, vi gnsker
os, bliver pakket ind i alt muligt. Det kan veaere
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begreber som flinkeskolen, "jeg vil ikke sére andre”
og "jeg er usikker”. Men uanset hvad princippet
bliver pakket ind i, uanset hvor gode, vores argu-
menter er, eller hvor sergelig en historie, vi kan
levere, laver det ikke om pa, at loven for afvisning
virker som loven for afvisning nu engang ger. | prak-
sis kommer disse historier ud som fortaellingen om,
at sidst jeg forsogte at tale med min chef om "det”,
blev han sur. Vi siger, at vi opgiver at tale fornuft med
vores bgrn af den simple arsag, at de er teenagere.
Maske ser vi os selv som ofre for branchens tendens
eller for den pageeldende kultur, som vi lever i.
Mangt og meget er sagt, men intet af det bringer os
lzengere fra "sandheden” end alle disse historier og
myter.

S& hvad er det, vi ger, nar vi afviser det, vi gnsker
os? Vi siger, hvad vi gerne vil have, men vi pakker
det ind i ’indirektehed’. "Hvis nu du synes, og du
ikke har noget imod det, og det vel at maerke passer
ind i din kalender, og jeg vil jo heller ikke dominere
dig, eller forteelle dig, hvad du skal gere, og jeg ved
jo heller ikke, om du kan lide kaffe, og maske du
allerede har faet nok, og du ma heller ikke tro, at
der er mere i det end det, men jeg har i hvert tilfaelde
teenkt over, at jeg gerne vil det, hvis du vil altsa.
Denne uge er maske lidt for teet pd? Men det kan jo
veere, det passer dig — men skal vi maske tage en
kop kaffe ... Eller te ... eller noget andet, hvis det er!?”
Det er maske et lidt tykt eksempel, men pointen er
tydelig. Vi pakker vores gnsker ind og tror, at vi
tydeligt har udtrykt dem. Du har méaske igen og
igen indikeret, at du gerne vil have en forfremmelse,
men du har ikke udtrykt, at du virkelig mener det.
Maske forferes vi til at teenke, at andre da kan regne
ud, hvad vi mener, at hvis vi sagde a, er det da klart
for alle, at s& kommer b ogsé. Men det er IKKE klart
for alle — beviset er, at du IKKE far det, du ensker
dig. Vi pakker ord, energi og indsats ind i uforstae-
lighed og erkleerer, vi gerne vil forstas? Det er vigtigt
at afvikle indirekte kommunikation som del af vores
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strategi til gennembrud. Selvfelgelig kan andre men-
nesker vaere tykpandede, men langt de fleste
uklarheder beror pa indirekte kommunikation.

Folk med forkeerlighed for massiv overdrivelse bliver
hurtigt kommanderende og kreevende, og dem
gider vinderne altsa heller ikke veere sammen med.
Det er som sagt en balance at afvise, og at kreeve,
hvad du vil have, er ikke maden at undga misfor-
staelser pa. Hvis forskellen for dig ikke er tydelig,
er der risiko for, at du er en af dem, der kraever ting.
Etabler dit mod, g& ud og fa konstruktiv feedback,
og byg en ny strategi. Beveegelsen i at afvise det, vi
onsker os, er altsd, at vi udtrykker vores gnsker,
men pakker dem ind i papir med ’indirektehed’ pa,
og det er IKKE en effektiv kommunikationsstrategi,
nar vi er ved at designe vores gennembrud.

Seelgere, der taler sig ind i et salg og ud af det igen,
ledere, der igen og igen ma udtrykke deres gnsker,
og eegtepar, som ikke giver hinanden det, de ansker
sig, er ofte konsekvensen af indirekte kommunika-
tion. Det er IKKE de andre, der skal forstd os, de
skal forstd sig selv. Det er vores opgave at fa kunden
til at forsta os, medarbejderne til at gere det, vi siger,
og manden til at forsta dit inderste anske. At satse
pa tankelzesning er en userigs strategi, og ingen af
os, der kommunikerer indirekte, kan forvente at fa
det, vi onsker os. Vi skal leere at pakke vores onsker
ud og iveerkseette transformation 4 effektivt. For at
opdage vores egne indirekteheder, om det er for en
virksomhed, en salgsafdeling eller "bare” i vores
eget liv, er den personlige udpakning endnu engang
vital. Ofte, nar vi harer noget nyt, vil viimplementere
det med det samme, men kender vi ikke tingenes
tilstand godt nok, er en indsats pd omradet et
ressourcespild, der aldrig nogensinde kan retfeerdig-
gores. Det er til gengeeld en stor trgst at vide, hvor
simpelt det i virkeligheden er at finde ud af, hvor vi
pakker gnsker og ydelser ind i gv-papir; nar vi for-
klarer andres reaktion frem for at forsta vores egen

kommunikation. Hvis kunden siger nej, er det til mig,
ikke til produktet. Hvis lederen ikke kan bruge mig,
er det ikke, fordi han er dum, men fordi han ikke
kan bruge mig. Hvis min kone skrider, skrider hun
fra mig, og ikke hendes egne spogelser. Vi har alle
mulighed for storhed — vi kan alle skabe succes og
gennembrud. Men har vi en kommunikations-
tendens til at invitere det, vi IKKE gnsker os, og
samtidig afvise vores hgjeste gnsker, er vi en mani-
festation af fiasko-tankegangens strategi. | det gamle
udviklingsparadigme laerte vi at distancere os fra
tingene. Nar nogle afviste os, var det ikke os, men
vores produkt, de afviste. Der er investeret oceaner
af tid pa at analysere, at det er "TDERES” tab, at de
ikke valgte mig/os. Det er ikke sandt!

Hvis dem, der kan veere med til at skabe vores
gennembrud, afviser os, er det ikke deres problem,
men vores eget. Det er IKKE deres udvikling, der
stopper, det er vores. Fremtidens markeder og
omstaendigheder kraever, at vi lofter vores personlige
kompetencer op pa et niveau, hvor vi kan skelne
imellem vores egne kompetencer og vores ”"sjael”.
Nar en kunde afviser vores ydelser eller produkter,
er det vores evne til at skabe tillid, indpakning,
praesentere og manifestere kundens fordel for ham,
som han afviser. Og det er mig — mine kompetencer
—der afvises. Uanset hvor lam han er, er han lige nu
min bedste ven, for han kan veere med til at age og
gede mine kompetencer. Er strategien at undga
nederlaget og pakke vores gnsker ind i alle mulige
indirekteheder, vil resultatet hejst sandsynligt veere
fiasko! Nar vi seetter et méal op, er det vigtigt samtidig
at udrydde indirekte kommunikation herom. Det
kan godt veere, at vi ikke skal skrige vores malsaet-
ning ud til hele verden, men dem der skal veere med
til at gore malet virkeligt, skal p& ingen made veere
i tvivl om, hvad malseetningen er. At veere indirekte
afviser det, vi gnsker os, og selvom du er blevet
forelsket i denne strategi, vil den aldrig bringe noget
konstruktivt med sig.

1
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STOP-KNAPPEN VIRKER
Afvis det, vi ikke pnsker

Evnen til at kunne sige STOP kan sammenlignes
med evnen til at holde vejret, hvis vi har hovedet
under vand. Det er en vigtig evne! P4 samme made
kan det sammenlignes med at ga i fitnesscenter.
Motion er sundt for hjertet, men alle maskinerne, som
kan @ge din kondition, har ogsa en stor fed stopknap.
Det er ikke ofte, vi far brug for stopknappen, men
ndr vi ger, er det meget vigtigt, den virker, og er
opdateret med den nyeste teknologi. At afvise det,
vi ikke ensker os, er en teknologi, som p& samme
made kreever labende opdatering. Maden, vi afviser
ting, vi ikke ensker os, er ved at rabe stop, og stoppe
egne forklaringer samtidig. Igen vil jeg minde om,
at dette er et spargsmal om balance. Hvis du har en
medarbejder, som keber 1000 kuglepenne i stedet for
100, er det i overkanten at skrige stop ind i hovedet
p& ham, snurre rundt pa hzelen og ga veek uden
nogen som helst form for forklaring. At afvise det,
vi ikke onsker os, kreever det rette tankesaet og en
omhyggelig strategi. Det er ikke nok bare at lade
folelserne rade, ga i overdrive og reagere pa stedet.
Dette er typisk en tilstand som bade ledere, szelgere
og foreeldre lider af. Vi lader os irritere over noget,
og sa far vi ellers sagt stop. Men der er ingen plan,
ingen eftertanke eller strategi.

At sige stop er mest effektivt, hvis det gores direkte,
effektfuldt og sjeeldent. Et rigtig godt eksempel kan
veere i forhold til berneopdragelse. En dag ser jeg
lille Maria lgbe ud mod vejen, og hun lgber steerkt.
Jeg har ikke set, om der kommer biler, men jeg for-
nemmer lyden af en hurtigtkerende lastbil lidt laen-
gere vaek. Hele min krop fortaeller mig, at der lige
nu er fare for, at der er ved at ske noget frygteligt,
og det gar op for mig, at jeg ikke kan na at stoppe
hende fysisk. Hvad ger jeg; jeg rdber STOP af mine
lungers fulde kraft. Nu er der to muligheder.
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e Hun stopper
e Hun stopper ikke

Min kommunikation indtil denne dag kommer til at
afgere, hvad Maria ger. Er hun vant til at here mig
rabe ad hende, lgber hun videre. Mit hysteriske
stemmeleje er hun sa vant til, at effekten er for-
svundet. Er hun IKKE vant til at hgre mig rabe, ved
hun instinktivt, at der er noget galt, og hun stopper.
Hvis ikke jeg har en klar strategi for, hvordan jeg
kommunikerer med mine barn, gar det méske nok,
nar det er business as usual. Men sé snart, der sker
noget uventet, betaler jeg prisen. Dette princip gor
sig geeldende alle steder. | salgsgjemed er det en
kendt teknik i det gamle paradigme, at "man stiller
kunden stolen for daren”, men er denne teknik en fast
bestanddel af mit daglige menukort, har teknikken
ingen effekt. Lederen, der truer hvert kvartal, nar
tallene ikke er ndet — historien er den samme. "En
sjeelden gang imellem” er et vigtigt element i en
effektivt STOP-strategi. Har jeg en klar plan, der
sikrer, at jeg kommunikerer s& meget som over-
hovedet muligt pa en stille og rolig made med mine
bern, er "mine lungers fulde kraft” det eneste, der
skal til, hvis jeg en dag far brug for at stoppe dem.
Pa samme made er langt de fleste kommunikations-
strategier i virkeligheden bygget op omkring at
undgd, at ulykken indtreeffer. At vi ikke drukner i
maengden, bliver overhalet af konkurrenterne, at vi
ikke overser risikoen, at pressen ikke hanger os
ud, eller at julesalget ikke gér galt. Vi siger, at "man”
skal skille sig ud pa sit marked, men nar vi skriver
pé vores hjemmesider, brochurer eller i avisen ender
det op med, at vi forseger ikke at komme bagefter
konkurrenterne. Traditionel virksomhedsradgivning
starter neermest med, at vi udveelger vores "vigtigste”
konkurrenter. Vi forsgger at skille os ud i forhold til
de andre, i stedet for at skinne lysende Klart.
Virksomheder, dating-profiler, konsulenter og fod-
boldklubber forsgger at skille sig ud ved at folge
tidens tendenser. Vi frygter konkurrenternes tiltag
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og skynder os at svare igen. | bund og grund kommer
vi til at aktivere stop-effekten bade internt og eks-
ternt. Seelgere gar igen og igen i feelden, hvor de
svarer pa kundens spgrgsmal om, hvad der ger dig/
jer anderledes end alle konkurrenterne. Det er
kunden, der indhenter tre tilbud til samme opgave,
og hvis vores produkter holder, vores ydelser virker,
og vi holder hardt fokus pa at gere vores bedste, er
det kunden, der kender forskellen pd os og de
andre bedst. Det er vigtigt at leere at stoppe denne
form for samtaler, og ikke at ga ind i at forklare for-
skellen pa "os og de andre” er et virkningsfyldt
veerktgj. Der tales overdrevet meget om, at de fleste
markeder er fokuseret pa pris. Det er ikke rigtigt.
Det handler i bund og grund om, at folk gerne vil
holde deres dyre vaner i gang, som de i virkelig-
heden ikke har rad til, og de vil gerne have os til at
betale for dem - selvfelgelig. Er det virkelig det, vi
vil? Forestil dig at sidde pa en date, og modparten
sparger dig, hvorfor skal jeg knalde med dig frem
for alle de andre meend i rummet her? Maske kan
eksemplet virke flabet, men at rykke tingene ind
i en helt anden kontekst kan veere en effektiv gjen-
abner. Nar vi ikke har en klar plan for vores kommuni-
kation, kommer vi ofte til at advokere for, at andre
udfgrer deres opgaver ngjagtigt, som vi selv ville
gore det. Det mest effektive er at skabe helt klare
tankeseet for, hvor det er, vi skal hen, finde folk, vi
tror pa kan lgfte opgaven, og kun stoppe dem, nar
de reelt er ved at lgbe ud foran en bil”.

STOP DET, DU IKKE ONSKER
Sandheden om ”vil ikke”

Det er vigtigt at skelne mellem, hvad vores folelser
umiddelbart ikke vil, og hvad vi ikke vil, fordi det
modarbejder vores gnsker. Ofte bliver malsaetningen
om rigdom domineret af frygten for at fejle. Vi vaelger
ikke at ringe kanvas, fordi vi ikke kan lide feltet eller
frygter afvisningen. Men det modarbejder vores
onske om gkonomisk overflod, at blive manedens
seelger eller noget helt andet. Vi lever i selvregule-
ringens tidsalder, og p& flere omrader er det en
forhindring for Succes. Sa leenge vi lader os selv
overtale til at folge de umiddelbare folelser, kan
Succes ikke fa fodfeeste, og han kan kun se passivt
til, imens Fiasko triumferende overtager vores ord
og sprog.

Hvis vi arbejder os igennem vores tankeszet, de tre
forste transformationer og bygger vores grenne,
gule og rede zoner for s at overlade kommunika-
tionen herom til tilfaeldigheder og gamle vaner, er
resultat helt sikkert: fiasko! Det skal st& helt klart, at
nar vi har bygget et helt nyt Mindset A/S, kan vores
tidligere kommunikationsstrategier ikke lafte opga-
ven leengere. Det er nu, vi begynder at vise vores
sande karakter. Er vi den, der hele tiden teenker
store tanker om vores fremtid og egne talenter, for
bagefter at sidde med sma vade gjne og forteelle os
selv og "hele verden” hvor sveert det er at holde op
med at ryge, eede chokolade eller spare penge op?
Fiaskos fererhund, som hedder “overdrevet selv-
regulering” bjeeffer: ”vi venter til i morgen!”, og doven-
skaben skubber "den rette indsats” om bagerst i
keoen. Hvis vi gerne vil gare noget stort, skal vi
stoppe med at kommunikere noget smat! Hvis vi
gerne vil veere rige, skal vi stoppe med at kommu-
nikere fattigt! Hvis vi gerne vil forfremmes, skal vi
stoppe med at kommunikere begraensninger. Hvis
vi gerne vil elskes, skal vi stoppe med at kommuni-
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kere had! Det er vigtigt, at vi husker grundprincippet
for ord: "sprog skaber virkelighed”, og som vi leerte
under tanker, er vores egen psyke og omverdenen
ligeglad med, om vi udtrykket det, vi vil eller ikke
vil. Vores udtryk skaber fokus, og for at skabe et
kraftfuldt fokus er der nogle ting, vi skal stoppe
med at gore.

Nar vi har dremme om noget, vi gerne vil, er det
naturligt, at der er noget andet, vi ikke vil. Vil vi
veere rige, vil vi ikke veere fattige. Vores mentale
fokus péa enten det ene eller det andet afger, om vi
inviterer Succes eller Fiasko inden for deren. Det
handler ikke om at ga ud i verden og sige stop til
Fiasko. Det handler om at rydde op i vores kom-
munikation, s& den hverken pa den ene eller anden
méade far skabt plads til Fiasko, men derimod
understotter og nzerer Succes. Fejl er ikke kun
Fiaskos veerk, men forseoger vi at stoppe fejl ved
vores kommunikation, er vi allerede géet i faelden.
Det, der skal stoppes, er tale om fejl som fejl. Fejl
er vores laeremester, nér Succes har vundet magten
i Mindset A/S, sé& hvorfor tale om fejl? Som vi leerte
i transformation 3, handler det om at fokusere pa
det konstruktive. Det der virker, det der lgfter, det
der transformerer og bringer os videre. Det, der skal
stoppes, er snak om alt det andet: Fejlene, fortry-
delser, skuffelser og begraensninger. Nogle forfalder
til at fortolke dette som en naiv og fornsegtende
filosofi. En, der ikke tager hgjde for risikoen ved at
traede ind i et marked eller have et stort lager, lade
konen veere ude efter kl. 23:30 og glemme at straffe
bgrnene, nér de begar dumheder. Jeg taler ikke for
forneegtelse eller troen pa, at hvis jeg bare ikke ser
p& hullet i vejen, sa er det garanti for, at jeg ikke
kerer ned i det. Men hvor der er et hul, er der ogsa
en vej, og argumentet her er, at nar vi har konstateret,
at hullet er der, sa italesastter vi vejen rundt om eller
uden om det. Vi stopper al snak om risikoen for, at
nu nar vi kerer forbi hullet, kan det veere vi falder
ned i det. STOP!
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Nar vi har en destination, vi vil ramme, skal vi tage
svaerdet frem og hugge al snak om det, vi ikke
onsker os, ned. Salget ager ikke sig selv, mens vi
italesaetter, hvor darligt markedet er. STOP!

Uanset hvor meget vi forklarer, hvorfor markedet er
darligt, kommer det ikke til at @endre noget som
helst ved markedet. STOP!

Til gengaeld fastholder denne snak os i et bestemt
tankesaet, ogsa efter markedet reelt har beveeget
sig, og andre er kommet videre sammen med vores
kunder. STOP!

Det handler ikke om, hvorvidt vi er positive eller
negative. Det handler om, at sprog skaber virkelig-
hed, og vi skal stoppe snakken om alt det, vi ikke
ensker os. Nar andre begynder at tale om ting, som
modarbejder vores malsaetning, skal vi stoppe vores
egen deltagelse heri. Vi skal turde lukke munden nu
og abne grene for snak, der bringer os teettere pa
vores destination.
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BRUG AFVISNINGER EFFEKTIVT
Eksempler pa Succes- og Fiaskoafvisninger

Indirekte tale afviser det, vi gnsker os. Essensen er,
at vi faktisk forseger at udtrykke vores gnsker, men
vi pakker dem ind. Nar vi pakker vores @nsker ind,
er det en direkte konsekvens af, at Fiasko har vundet
magten i vores Mindset A/S. Han har overbevist os
om, at "vi bare ikke vil sare andre”, at "folk da ma
kunne forst&, hvad vi mener”, og "hvis ikke de forstar
mig, er det bare aergerligt for dem”. Budskaberne
er vores, gnskerne er vores. Det er ikke eergerligt
eller synd for andre end os selv, for vi nar simpelt-
hen ikke frem. Her er en raekke eksempler pa, hvor-
dan det ofte lyder:

¢ Jeg ville onske, andre gad lytte til mig!
De fleste mennesker gider godt lytte, hvis dit
budskab interesserer dem. S& skal vi skzere helt
ind til kernen, er arsagen til at andre ikke lytter,
at de ikke oplever, at vores budskab er interes-
sant. Arsagerne kan veere mange, og hvis det
handler om at identificere en méalgruppe, kan
det jo veere fint at fa afklaret, at folk ikke er en
del af malgruppen. Men stér jeg i en situation,
hvor jeg gerne vil have bestemte kolleger,
ledere, medarbejdere, familiemedlemmer osv.
til at lytte, handler det om at pakke budskabet
ud. Indirekte opdages ofte p3, at vi har forvent-
ninger om, at folk ved, hvad vi mener, eller vi
tager for givet, at vi her ogsé godt ved alt det,
der ikke blev sagt.

¢ Min chef er fuldsteendig ligeglad med mig.
Maske! Der findes en lille procentdel i enhver
befolkning, som er udfordret pa empati og
indfoling, og du kan vaere fanget i dette net.
Men tit og ofte er vi fanget af vores egen
indirektehed, og chefen fatter ikke, hvad det
i virkeligheden er, vi vil ham. Ligesom alle andre
har han super travlt, og helt instinktivt kommer
uklar tale nederst i hans prioriteringsbunke.
Det er vores job at komme hgjere op i bunken.
Ja, hvis bare verden var anderledes osv,
men det er den ikke. Opgaven er at finde ud
af, hvad han har brug for, at du siger, for han
forstar budskabet.

Det var ikke det, jeg mente.

Det er ogsé fint nok. Vi kommer alle til at
udtrykke noget andet, end vi mener, men alt
for ofte lader vi som om, at vi kommunikerer
tydeligt, og at det er de andre, der misforstar,
eller at det ene eller andet ord betyder det
samme for os. Nar folk ikke forstér, hvad vi
mener, er det op pa hesten igen. Det hjaelper
ikke at forteelle, hvad vi ikke mente, og pakke
det ind i alle mulige forklaringer, som ender

op med at gore vores budskab indirekte.

Vi mé& konstant gve os i at sige, hvad vi mener
og ikke pakke os selv ind for at kunne fornaegte
egne verbale fejltagelser. F& dem ud i det &bne,
sa Succes kan leere af dem og f& budskabet
igennem naeste eller naeste gang igen.
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¢ Jeg ville gnske, det var anderledes.
Det bliver ikke mere indirekte. En situation er,
som den er, og ofte bliver vores undskyldning
for vores passive kommunikation en forklaring
om, at vi har et gnske om noget andet. Hvis ting
vitterligt ikke kan laves om, er det et overdrevet
tidsspild at fantasere herom, lad det ligge.
Kan det laves om, s& kom i gang. Ofte er vores
situation lige praecis, som vi har designet den,
og arkitekten er vores indirektehed. Vi taler om
ensket for slankekuren, og hvor hard den er
samtidig. Vi taler om alle de penge, vi onsker os,
samtidig med at vi savner mere ferie. Vi brokker
os over chefen, samtidig med at vi argumenterer
for at blive. Det er fint med gnsker, men vi ma
kommunikere benhardt pa at fa dem til at blive
til realiteter.

Nar vi leerer at stoppe ting, vi ikke ensker, skaber vi
plads til alt det, vi gnsker os. Det er lidt ligesom
med tid. Hvis jeg er booket, er det svaert at sige
ja til noget andet. Det samme med et parforhold.
Vi gnsker at finde den eneste ene, men vores liv er
fuldt op af et "hygge”-forhold. Der er ikke noget
i vejen med det som s&dan, men hvis vi gnsker os
noget andet, er det vigtigt, at vi formar at sige stop/
fra.

¢ Jeg stopper med at ryge nu!
Det ultimative i denne udtalelse er rimelig
tydelig. Der er ingen bagdere og ingen
forklaringer.

¢ Jeg lober ikke med sladder!
Set fra den sladder-interesseredes vinkel er
vi lige blevet voldsomt uinteressante. Vi har
gjort os alene sammen med dem, men alle,
som gnsker &ben, oprigtig og kraftfuld samtale
synes omvendt, vi er rimelig interessante.
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Jeg tillader ikke nederlag!

Nar vi har et mal og ter rydde ud i taber/
fejl-snakken, styrker vi vores fokus.

Det er ikke en garanti for Succes, men det
er en rigtig god start. Hvis ikke vi tillader
nederlag med ord, er vi i virkeligheden i gang
med at kultivere vores folelser. Nar vi moder
et nederlag, omdanner folelserne det til
indlaering, og folelsen af at veere en vinder
bestar. Og mon ikke det hjeelper lidt pa
sagerne. Samtidig far vi effektivt ryddet ud

i jantelovens disciple. God vind til dem

og klar retning for dig!

Jeg smutter ikke for tid!

En af de sterste fejl, vi begér pa vejen til
gennembrud er, at vi giver op. Nar vores
bern skal leere at ga, hvornar siger vi sa

til dem, at nu er det vist tid til at give op

og acceptere, at du skal kravle resten

af livet? Det gor vi ikke — det er en absurd
tanke. Hvorfor er det ikke lige sa absurd at
onske sig mere salg, succes, lykke, rigdom,
dreammejobbet, keerligheden osv. og at give
op undervejs? Hvis der er noget, du ensker
dig inderligt — sa bliv ved. Smut ikke for tid!



Hab er fremtidens
succes-produkt

| krisetider bliver situationens kerne tydelig.
Der er ikke laengere glamour og "fake it till
you make it”-papir, som kan skjule realite-
terne. Fremtiden lige nu er usikker — det er
den jo egentlig altid, men som sagt er krise-
tider der, hvor kernen bliver klar. Mange er
bange og pressede, og det er med god
grund. Men hvis vi forfalder til at hyle med
den onde uly, vil vi blive opslugt af Fiaskos
hemmelige plan.

En ting, som alle virksomheder ber foku-
sere pa, er hab. Kan du prassentere hab for
dine kunder, vil de belgnne dig i tusindfold.
Hab er fremtidens mest dyrebare produkt,
og dem, der lader sig overtale af hablgs-
hed, vil maske nok skabe kortsigtede

resultater, men ikke vedvarende gen-
nembrud. Dette er ogsa en af den gen-
nembrydende krafts kernekvaliteter: nar
vi forst har skabt et gennembrud, gar
det aldrig vaek igen. Ting, penge og for-
hold slutter, men de dynamikker, vi leerer
ved at synkronisere vores tanker, ord,
folelser og handlinger, kan ikke forsvinde
igen. Vi leerer dem via gentagelse, og
gentagelse er vanernes folgesvend.
Konstruktiv og hab kan blive en vane —
destruktiv og hableshed kan blive en
vane.

Fremtidens vindervirksomhed er den,
der brander hab internt og lader sine
produkter pakke ind i dette hab!
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LUK VAEKSTFASE 2
Konklusion pé ord

| dette kapitel far du

HAD 0G KARLIGHED | SAMME SATNING
Brug de 2 kommunikative bevagelser

POWERKOMMUNIKATION
Fem guidelines til implementering
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Der er to beveegelser i kommunikation. Transfor-
mation 4 ivaerksaetter den ene, og transformation 5
iveerksaetter den anden:

e |nvitation (transformation 4)
e Afvisning (transformation 5)

Maden, vi aktiverer de to retninger pa er:
¢ Ved at sige "noget” hgijt (invitere)
¢ Indirekte tale og STOP (afvise)

Vi kan invitere to ting:
e Det, vi gnsker os
e Og det, vi ikke onsker os

Vejledningen til invitationer er, at vi taler HGJT om
det, vi onsker os og undgér at tale HGJT om de ting,
vi ikke onsker os. Det er en klassisk faldgrube, at vi
saetter os malet om gkonomisk frihed for i naeste
gjeblik at tale om, at vi haber, vi IKKE gar bankerot.
Tal om at du ensker gkonomisk frihed. Ikke om, hvad
du IKKE ensker dig vedrgrende penge.

Vi kan ligeledes afvise to ting:
e Det, vi gnsker os
e Og det, vi ikke onsker os

Indirekte tale afviser vores gnsker. Vi taler om det,
vi gerne vil have, men vi pakker det ind i alt muligt.
Forklaringer, undskyldninger, begrundelser, argu-
menter osv. Det sker igen og igen, at en leder insi-
nuerer sine gnsker, at saelgeren indikerer fordelene
ved sit produkt og skolelzereren formoder, eleverne
har forstaet. Indirekte kommunikation afviser vores
onsker.
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Der opstar situationer, tale, stemninger og muligheder,
som modarbejder vores gnsker og malseetninger. Der
er et super godt tilbud i Bilka-avisen, men min mal-
seaetning er at bruge feerre penge, s& denne impuls
skal stoppes. Vi beslutter os for, at vi skal tage naeste
step pa jobbet, men vores kolleger bitcher stadig
i krogene — det skal stoppes for vores eget ved-
kommende. Lederen vil gge omsaetningen med 10
millioner, men kommer til at tale om alt det, vi ikke
har n&et endnu - det skal stoppes. Teknikken er
enkel, konfronterende og effektfuld. Der siges fra
uden forklaringer.

e Jeg vil ikke vaere med til at sladre om andre
(sig ikke mere)!

e Jeg jagter ikke lzengere Bilka-tilbud
(sig ikke mere)!

e Jeg springer ikke mere over, hvor geeret
er lavest (sig ikke mere)!

At sige fra er for langt de fleste mennesker konfron-
terende, og det er derfor, vi forseger at undga det.
At sige fra skiller farene fra bukkene, og siger vi fra
over for f.eks. sladder i en gruppe, hvor sladder er en
accepteret og brugt form, er resultatet ofte, at den,
der siger fra, bliver "udstedt” af flokken. Heldigvis
for det, det er hele pointen, at vi far sorteret Fiasko-
baererne fra, hvad enten de er indre eller ydre.
Vi gnsker ikke at neere dem laengere. Det fascine-
rende er dog, at mennesker, som ogsa ensker at
avancere, blive rige, salge bedre, lede mere opti-
malt, far gje pa dig og sjovt nok ensker at teame op
med dig. Vi skal leere at holde ud, nér tiden er til, at

vi gar fra det "gamle” til det "nye”. Det er her, mange
resignerer og veelger at blive i de Fiasko-domine-
rede feellesskaber eller tankeseet, simpelthen fordi
vi ikke taler den midlertidige "ensomhed”. Succes
skal nok tage over, nar vi ter luge Fiasko ud.
Processen i at handtere dette folelsesmaessigt ind-
gér som et vigtigt element i transformation 6 og 7.
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HAD 0G KARLIGHED | SAMME SATNING
Brug de 2 kommunikative bevaegelser

Kraften i transformation 4 og 5 ligger i, at vi kombi-
nerer dem. At vi inviterer og afviser samtidig. Det vil
mange maske i forste omgang argumentere imod,
men lad os lige kigge lidt neermere pa det. Et rigtig
godt eksempel er bgrneopdragelse. Hvor ofte
kommer vi ikke til, n&r vores bern ger noget dumt,
at sige noget halv surt og kort for hovedet: "stop
det der — har jeg ikke sagt det til dig?” Det sker hver
dag, og hvad afviser vi, og hvad inviterer vi? Vi invi-
terer til forvirring: "Kan min far ikke lide mig? M&
jeg ikke se Disney sjov nu? Hvad gjorde jeg forkert?”
Samtidig afviser vi folelsen af ligevaerd, keerlighed,
accept og samhgrighed, og for langt de fleste for-
eeldre vil det vaere s&dan, at vi lige har:

¢ |nviteret det, vi ikke gnsker os
e Afvist det, vi onsker os

Bruger vi omvendt teknikken noget mere bevidst
og organiseret, vil vi kunne drage stor fordel heraf.
"Maria, jeg elsker dig og er vild med, at du er min
datter, og det, du har gang i lige nu, stopper du!

e Der er inviteret til keerlighed
e Og en uhensigtsmaessig adfaerd er afvist

Denne kombination er taenkt, men indkapsler tyde-
ligt pointen. Jo mere akavet det virker at skulle
kommunikere sadan, jo mindre er vi traenet til det,
og jo mere har vi brug for at leere det. Hvis Fiasko
vinder her, vil han fnyse kynisk og irriteret over denne
opstillede og urealistiske made at kommunikere pa,
og han vil forteelle os, at det ikke nytter noget, og at
den virkelige verden ikke virker sdan. Sadan noget
management-selvhjaelps-pis kan sgu da ikke virke
i virkeligheden, teenker han og trykker instinktivt pa
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hjernens standby-knap og forsaetter, som han altid
har gjort. Hvis Succes vinder, er han afklaret med,
at hans 16-18 bevidste bit det naeste stykke tid vil
arbejde pa overload. Han er fast besluttet — uanset
hvor akavet det her vil fales i starten, sa er det vejen
frem for ham. Jeg draeber ikke alt levende i haven
med gift, fordi der er maelkebgtter i graespleenen.
Jeg yder den pékraevede indsats, treekker alt det
darlige op ved roden og far derved en smuk og sund
have.

Det handler altsd om at f& keerlighed og had i samme
saetning.

e Jeg vil rigtig gerne tale med dig, for jeg synes,
du er super sgd, men jeg sladrer ikke om andre,
sd lad os lave noget andet!

¢ Jeg vil skabe gkonomisk overflod, sd min familie
kan fale sig tryg og have overskud, og jeg jagter
ikke tilbud i Bilka-avisen.

e Jeg vil videre i min karriere, for det er tid
til naeste step for mig, og jeg forfalder ikke
til at springe over hvor geerdet er lavest.

Der er power i blot at sige, hvad vi gnsker os. Men
som vi leerte i rod zone, er en del af at veere men-
neske, at vi bliver afhzengige af vores vaner — ogsa
de darlige! Nar en vane er darlig, er det vigtigt, at
den stoppes, og dette gares ikke uden en "afvaen-
ning”. Hvis jeg beslutter, at det er tid til at tabe mig,
men ikke ogsé ser p4, hvad jeg sé skal undlade at
have i min diaet, er resultatet ofte, at Fiasko far lov
til at saette dagsordnen.
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Powerkommunikation
- Dialog skaber gennembrud

. Bliv et med dit budskab

1+1 =

. Hvad er bevidst og ubevidst?

. Sprog skaber virkelighed

. Det, du gor, er dit sande budskab

SN R

POWERKOMMUNIKATION
Fem guidelines til implementering

For at implementere hele vaekstfase 2’s principper
er det folgende veerktoj en effektiv udviklingsplat-
form. Vi har allerede afklaret vores tankeseet og sat
en klar retning. De 3 zoner har styrket vores fokus,
og det er nu tid til at stette dette op med effektfuld
gennemslagskraft. Veerktojet her skal bruges som
et fordybelses- og praecisionskompas, som guider
os igennem udfordringer og vigtige "samtaler”.

Start med at iagttage dit eget sprog vedragrende dit
mal. Er det gkonomisk frined, er det vigtigt at lede
efter, hvor du i dit sprog:

¢ Inviterer til rigdom
¢ Inviterer til fattigdom

Og hvor du:

* Afviser rigdom
o Afviser destruktiv tanke og tale om penge
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¢ Bliv et med dit budskab.

- Forberedelse er ngglen til gennemslagskraft.

Og forberedelse er bade kort- og langsigtet.
Den kortsigtede er at forberede den konkrete
her og nu-kommunikation
og/eller opgave.

- Den langsigtede er at fordybe sig i sit emne,
sa vi i sidste ende kan “improvisere” nar som
helst og hvor som helst.

- At blive et med sit budskab betyder, at det

er en del af vores tankeseet, at vi er sa trygge

ved det, at det ikke kreever den store energi

at beskaeftige sig med emnet.

- Vi bruger gentagelse til at skabe en vane,

der understgtter vores malseaetning, og skaber

derved grobund for vores gennembrud.

- Vi manifesterer Business Unusual ved at veere

sa forberedte, at vi er blandt dem, der tilbyder
noget helt andet. Det folk normalt ikke forstar,
forstar de med os.

e 1+1 =

- De fleste af os ved godt, at 1+1 = 2, men
sadan er det ikke alligevel nedvendigvis altid.
- Er jeg farvehandler og taenker i farver, s
er mit udgangspunkt, at red + bla = lilla,
og det er da =1
- Er jeg jordemoder og teenker familieforagelser,
er min konklusion at M + K = barn og det
erda=3
- Er jeg revisor ved jeg, at vi skal huske
momsen, og sa bliver 1+1 = 2,25
+ Punkt nummer 2 minder os om at undersgge
modtagerens matematik og tage udgangs-
punkt i den, nér vi levere vores eget budskab.

¢ Hvad er bevidst og ubevidst?
- Alt for ofte antager vi, at modtageren er

bevidst om de samme ting som os. Vi kan
sagtens tale samme sprog, men ikke have
samme bevidsthed. Revisoren og virksom-
hedsejeren taler samme sprog, men ejeren
er ikke opmaerksom p& momsen - han er
ubevidst og meget kan ”ga galt” af denne
arsag.

- Samme matematik er altsa ikke garant for,

at modtageren er bevidst om de vitale punkter
eller udfordringer i samtalen. Det er vores job
at gore dette klart, hvis vi vil igennem med
vores budskab.

- Ligeledes er det ofte risikofyldt at antage,

at andre mennesker er bevidste om det
samme som os, og uden at tjekke drage
konsekvens af deres tale, folelser og adfeerd.

. Sprog skaber virkelighed.

Det er IKKE lige meget hvilke ord, vi bruger
hvorndr. Dette punkt handler om at veelge
et design til vores udtryk. Nogle ord, som

vi tror pa, understgtter budskabet og skaber
den virkelighed, vi gnsker.

¢ Det, du gor, er dit sande budskab.

Uanset hvad vi veelger at kommunikere,

sa vil "verden” altid méle os pé& vores adfeerd.
Det er vigtigt at veelge en adfeerd, vi tror pa vil
brande vores kommunikation og gere den
endnu tydeligere.

- Det kan veere veerdifuldt i denne sammenhaeng

at teenke over de situationer, hvor vi ma sige
tingene mange gange, og om vores egen
adfaerd er det, der underminerer budskabet.
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Folelser

"Fglelser er motoren til vores motivation. Fglelserne "bestemmer” om vi setter os ned,
eller om vi rejser os op og flytter os. Den, der forstar at benytte sig af den kraft, som ligger
skjult i vores falelser, kan skabe gennembrud der, hvor alle andre fejler.”

O N

| dette kapitel far du

DET, DU ERKENDER, KAN DU £NDRE
Det, du ikke erkender, styrer dig!

FOLELSERNE BLIVER VORES KOMPAS
En kaer og magtfuld ven flytter ind!

2TheCore-Talk om falelser!

KOM | GANG-GUIDE
Brug kompasset konstruktivt!

Inspiration til dette kapitel

Nar vi lzegger handen pa en kogeplade, gar der ca.
0,5 sekund, for nerverne giver os en oplevelse af
smerte og en kraftig impuls til at fierne hdnden. Det
samme ger sig gaeldende med psykologiske emo-
tioner. Folelserne er et lynhurtigt sammenkog af alle
de informationer, som vores ubevidste psyke sor-
terer og forsgger at gere til et forstaeligt signal,
som vi kan reagere pa. Mennesker kgber produkter
og ydelser, bliver kaerester, bliver skilt, forfremmet
og bygger gennembrud baseret p&, hvad vores folel-
ser forteeller os. Vi elsker at forteelle, at vi foretager
fornuftbaserede valg - specielt nar det handler om
business, men fornuften raekker ikke laengere end
til en underliggende overbevisning om, at vores
handling udlgser det, vi gerne vil have folelses-
maessigt. Mere i lon, mere anerkendelse, status,
mere sex eller mere salg.

Folelser kan veere et effektivt kompas, der hele tiden
holder os pa rette spor. Den, der evner at skabe
succes, har ofte en evne til at lade folelserne agere
dette kompas. Modsat har Fiasko-folket en tendens
til at lade folelserne tage over. Folelser er styret
primaert af vores ubevidste vaner, og derfor er det
afgerende at arbejde malrettet med disse vaner,
nar det handler om at kultivere vores fglelsesrum til
en magtfuld spindoktor, som hele tiden gar vores
gerinde og giver os effektiv radgivning. Veekstfase 3
leerer dig at kultivere dine folelser, sa de bliver en
solid felgesvend og et effektivt kompas.
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DET, DU ERKENDER, KAN DU Z£NDRE
Det, du ikke erkender, styrer dig!

Der kan siges meget om folelser, og mange ting
vedrgrende folelser har vi stadig overhovedet ikke
styr p&, hverken i naturvidenskaben eller inden for
psykologien. Men der er nogle grundleeggende
principper, som vi med afgerende fordel kan imple-
mentere og bruge til at skabe gennembrud med.
Selvfolgelig er der folelser, som alle mennesker
kender til. Der er flere feellestreek, som vi p& kryds
og tveers af ken, kultur og alder kan relatere til. Ud
over dette er der vores individuelle folelser, som i
bund og grund er konsekvensen af de tanker, vi
dyrker, og den méade vi taler om dem pa. Maden, vi
taler til og med andre, pavirker ligeledes vores
folelser. Vi kender alle det at have deltaget i sladder
om en person, der ikke er til stede for bagefter at
kunne konstatere, at vi selv er blevet i lidt darligt
humer af at have vaeret en del af sladderkoret.
Folelser er ikke noget, der lige pludselig kommer
dumpende, og folelser er ikke selvfglgeligheder. Du
har dine folelser, fordi du taenker og taler, som du
ger, og det samme gaelder for mig. Det er vigtigt at
forstd. Sorg er sorg for alle, men hvad den betyder,
hvordan den pavirker os, og hvordan den influerer
vores liv, er afhaengigt af, hvad vi teenker og siger i
forbindelse med den.

Sa& nar finanskrisen rammer, og vi begynder at rea-
gerer pa den, er vores reaktion bygget pa vores
folelser, og de er bygget af vores tanker og ord.
Pessimisten erkleerer, at det hele gar ad helvede til,
fordi det siger folelserne til ham. Men de er bygget
af pessimistens tankesset og ord. Det samme
geelder for optimisten. Vi kan godt lide at erklaere,
at det, vi foler, er virkeligheden. Nogle gange pastar
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folk, at noget bliver mere palideligt, hvis det er
noget, "man” har provet pa egen krop. Men som
med s& meget andet er det ikke en garanti for
nogen som helst kvalitet. Pessimisten bruger 20
ars erfaring pa at skabe pessimisme, og optimisten
bruger 20 ar pa at skabe optimisme. Er det ene
mere validt end det andet? Det kan vi ikke afgere.
Vi kan derimod afgere, hvilke afgrader vi dyrker pa
vores folelsesmark.

Noget af det svaereste for os mennesker er erken-
delse. Det kan bade veere erkendelse af de gode
og de darlige ting. Essensen er, at erkendelse trackker
os ud af vores vante rammer, og derfor er arbejdet
med den grenne zone fra veekstfase 1 afgerende
for, at vi overhovedet kan fa fri adgang til vores
egen selverkendelse. Erkendelse er sa vigtig, fordi
sé leenge vi ikke indrgmmer over for os selv, hvor-
dan tingene i virkeligheden er, har vi ikke en eerlig
chance for at aendre noget som helst. @konomiske
problemer bliver ofte kun til problemer, fordi vi er
for lang tid om at se dem i gjnene og erkende tingenes
egentlige tilstand. Samarbejds-, salgs-, segteskabs-
og vaekstproblemer udspringer alle af, at vi endnu
ikke har erkendt tingenes tilstand og derfor endnu
ikke har reageret ved at gere noget andet.
Erkendelse kommer altid i tre step, og vi skal leere
at stimulere disse sa effektivt som muligt:

o Vi forstér "det” (information)
e Vi ejer “det” (viden)
e Vi bruger "det” (adfzerd)
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Erkendelsen ligger lige mellem step 2 og 3. Slippet
imellem at eje og at bruge er erkendelsens vaesen.

Disse 3 step kendetegnes ved:
1. Information: Forstéelse kan sammenlignes lidt

med at modtage en vedheaeftet fil. Der er lidt
travlt pa kontoret, sa jeg abner lige hurtigt filen
og laeser den igennem. Jeg gemmer filen til
senere gennemgang og gar videre med dagens
dont. Nar nogen taler om emnet, som filen
omhandlede, bliver jeg mindet om den infor-
mation, jeg fik i filen og siger: "Ja ja, det ved
jeg godt”. Forstaelse betyder, at informationen
er lagret pa "harddisken”, og den tager da ogsa
plads der, men er endnu ikke en integreret del
af vores repertiore.

. Viden: Nar vi ejer noget, er det fordi, vi har
investeret tid i det. Forstaelse giver os infor-
mation om, at 2 og 2 er 4, men hvordan det
rent praktisk kan anvendes, har vi ikke det store
begreb om. Nér vi ejer noget, har vi brugt tid,
som har givet os erfaring, som er blevet
en ny viden. Vi har fejlet, og vi har lykkedes,
og det gor, at informationen er blevet vores
egen. Vi har sat vores personlige preeg pa den.

. Adfeerd: Nar vi bruger noget, er informationen
blevet til viden og er landet i vores adfeerd.
Nu begynder vi at blive kreative med informatio-
nen, og dem, der gav os den, kan konstatere,
at vi teenker tanker og skaber resultater, som
de end ikke selv havde set mulige med deres
egen information.

Mange tror, at forstaelse er erkendelse, men erken-
delse kan ses pa vores adfeerd og ude i vores
hzender, nar de Igser den opgave, vi har for han-
den. Aha-oplevelsen er ikke erkendelse. En aha-
oplevelse kan forekomme, og tre uger senere for-
nemmer vi selv, at vi ikke helt husker, hvad det var,
vi forstod. Erkendelse kommer, nér vi investerer tid
i noget og forsgger at saette den information, vi finder,
i anvendelse. Derfor er den personlige udpakning
voldsomt vigtig. Hvis vi analyserer en forretning, en
vaekstmulighed eller noget helt tredje uden at
erkende vores eget folelsesliv pa godt og ondt, er
det op til heldet, om vi skaber gennembrud og
succes. Den strategi er Fiasko vild med, for s&
opdager vi ham ikke engang, nér han szetter teen-
derne i os.
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FOLELSERNE BLIVER VORES KOMPAS
En kaer og magtfuld ven flytter ind!

Et kompas skaber hverken kontinenter eller verdens-
hjerner, men er derimod et fintfalende veerktgj, som
uanset placering, degnrytme og lysforhold viser
retningen. Retningen som kompasset viser, er altid
den samme: nord. Den treenede bruger det ved, at
der er forskellige faktorer, som nogle gange kan
forstyrre kompassets evne til at veere helt praecist.
At bruge et kompas optimalt er en kunst, som skal
leeres og vedligeholdes. Pa ngjagtig samme made
har menneskets folelser en tendens til altid at pege
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i samme retning eller tage udgangspunkt i det
samme, uanset kon, alder, kultur og baggrund.
Pa de helt grundlezeggende niveauer peger alles
folelser i samme retning, og det betyder, at vi kan
bruge de samme metoder til at afstemme og goere
vores eget folelses-kompas mere palideligt.

Et kompas pavirkes af jordens magnetfelt, som
treekker i en magnetisk nal. P4 samme made er der
ting, der traekker i vores folelser, og det er op til os,
hvordan vi kalibrerer vores kompas. Peger nalen
altid mod fiasko, eller peger den altid mod succes?
Ganske som nar vi rejser i den fysiske verden, kan
vi ikke altid komme frem ved at tage den lige vej,
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men har vi retningen og ved, hvor vi skal hen, vil vi
altid i sidste ende finde malet. Folelsernes magnet-
felt er vores ubevidste psyke. Der hvor 10-11 millio-
ner bit hvert sekund bliver processet og ender op
med at blive til folelsesmaessige fortolkninger, som
styrer og seetter retningen for vores liv og evner.
At styre vores ubevidste psyke er utopi, men at
malrette, hvad vi veelger at putte ind i den bevidste
del, er bade muligt og effektivt. Derfor er arbejdet
med bade veekstfase 1 og 2 afgerende for at fa
skabt et folelsesmaessigt kompas, som praecist
hjeelper os med at holde retningen mod malet.

At skabe et fglelsesliv, som understoetter og opbyg-
ger en mental og fysisk motivation, som "vibrerer”
vores malsaetning, er naglen til gennembrud. Dette
er kendt af mange mennesker, som allerede har
skabt succes. Alt for ofte egnsker vi at here, hvad
succesfulde mennesker har gjort og s& kopiere deres
adfeerd. Vi glemmer bare, at ndr David Beckham
igen og igen efter treening med de andre blev pa
banen og evede frispark, var han drevet af en folelses-
meessig motivation. P4 samme méade var det
Donald Trumps folelsesmaessige kompas, der
holdt fast og blev ved, da han stod pa randen af
bankerot, og mange andre i gvrigt mente, hans leb
var kert. Et gennembrud er altsd ikke primzert drevet
af, at dem, der skaber det, har ekstraordinzere res-
sourcer til radighed. Ofte mangler de lige s& mange
penge til deres projekt, som alle andre ger. De har
dog haft et folelsesmaessigt kompas, som trods
omveje, modstand og "gode” argumenter for, at det
ikke var muligt, har formaet at finde pengene, mulig-
hederne, samarbejdspartnerne eller keerligheden,
der hvor langt de fleste stopper og giver op. For-
skellen pa en vinder og en taber er sjeeldent res-
sourcer. Forskellen er folelser, og deres oprindelse
er skabt af vores tankesaet og vores invitationer og
afvisninger.

Vi herer forklaringer som, at grunden til, at jeg ikke
fik jobbet, er, at jeg er for ung. Grunden til, at jeg
ikke solgte produktet, var, at konkurrenten havde
bedre forbindelser til kunden end mig. Grunden til,
at jeg ikke kom til tiden, er, at der var trafik pa
motorvejen. Imens vi forklarer os selv, er der et
menneske derude, som har et folelsesmaessigt
kompas, der hele tiden peger mod malet, og som
uanset hvilke forhold, der ger sig geeldende, gar
efter at n& frem - for os! Det kompas, der finder
forklaringer pa hvorfor ikke, er indstillet pa Fiasko
og hans planer.

Det kompas, som hele tiden leder efter vejen frem,
er indstillet pa Succes og styret af en universel ska-
berkraft, som vi alle i bund og grund kender. Det er
den kraft, som har skabt lyspaeren, pc’en, bilen,
tegnefilm i spillefiimsleengde og Facebook. Det er
den kraft, som har trukket monsterbryderen ud af
solet og leftet ham til nye hgjder. Det er den kraft,
som far forzeldre til at keempe for deres barns liv,
lang tid efter at laegerne har givet op. Det er den
kraft, som far iveerkseetteren til at spire og manife-
stere den virksomhed, som alle forteeller hende er
hablgs eller umulig. Det er den kraft, der far men-
nesker til at vaelge tilgivelse frem for had. Denne
kraft er sd powerfuld og sa logisk, at det kun er
kyniske og arrogante mennesker, der pastar, at
dette ikke er en reel mulighed for at skabe usaed-
vanlige resultater — Business Unusual. Folelser er
ngglen til gennembrud, og vi skal lere at bruge
dem som et kompas. Folelser kan skabe alle oven-
nzevnte eksempler, s& mon ikke ogsa det kan fa os
til at seelge mere, vaekste vores marked og skabe
styrket ledelse. Stol p& mig - folelseskompasset
kan slet ikke lade veere, hvis vi forstar at rette det
ind p& malet.
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Det grundlzeggende koncept omkring folelser som
kompas er, at et kompas er "ligeglad” med alle
mulige omstaendigheder, det peger bare mod nord
(minus tidligere neevnte faktorer). P4 samme made
kan vi kultivere vores falelser til, trods alle mulige
pavirkninger og udfordringer, at holde nalen rettet
mod ”nord” hele tiden. Alt for ofte teenker vi tanker
om penge, taler om penge og har et kompas, som
forbruger og edsler penge veek. Hvor mange lsegger
ikke budget ud fra, hvor meget de kan bruge
(43.000,- minus skat) frem for at klargere preecist,
hvad de gerne vil have, og hvad de skal gere for at
tiltreekke dette. Mange er utdlmodige, nar det
handler om at f& statussymbolerne og overbelaner
boligen for at f& dem. Det er folelseskompasset,
som bliver rykket rundt ved naesen af Fiasko. Vi vil
ha’ det, vi vil ha’ det, men vi vil ikke skabe det. Det
skal komme dumpende ind ad dgren, og det skal
veere nu. Lederen, der vil sidde gemt pa sit kontor
og have motiverede medarbejdere. Saelgere, der vil
saelge roven ud af bukserne, imens de er til formid-
dagspremiere pa den nye Sex & the City-film, eller
mennesker der vil leve passionerede liv, alt imens
de gor, som de plejer.

Grundleeggende handler helstebt succes ikke om
begeer efter onsket, men om at begaere den ind-
sats, som gnsket kraever. Vi lever i en "kaerlig noget-
for-noget verden”, som kan sammenlignes lidt med
at handle ind. Jeg gar ned i keledisken, henter en
liter meelk og gar ud igen. Lige uden for dgrene bliver
jeg smidt i handjern og kaldt en tyv. Arsagen er
simpel nok, jeg har hentet noget, jeg gerne vil have
uden at betale for det.

| forhold til mélseetninger er “universet” indrettet
genialt, for det virker pa ngjagtig samme made som
supermarkedet. Betaler vi prisen for malet, ingen
problemer, vi vokser som mennesker og foler os
beriget. Betaler vi ikke, bliver der udlignet ved
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kasse et, og prisen er ofte vores sjeelefred, indre ro,
lykke, kontakten til bernene, serie-aegteskaber og
et afstumpet folelsesliv. Det mest ubehagelige ved
det er, at omverdenen opdager dette lang tid for, vi
selv gor det. Vi treeder ind i et rotteraes, hvor vi hele
tiden skubber pa for at na frem. Omverdenen skaber
modstand af den simple &rsag, at vi kreever malet
af den, i stedet for at levere den indsats, som auto-
matisk udlgser méalet som belenning. At skabe mer-
salg, veekst, optimering, innovation og banebry-
dende produkter bliver en tids- og ressourcekrae-
vende proces, nar vi kraever det af andre. Men hvis
jeg bygger de rammer og muligheder, som ger alt
dette muligt, og malrettet holder min organisation
ren for alt for meget pessimisme, sa skal resulta-
terne nok komme. Et af de storste og dygtigste
folelsesmaessige bedrag i den private sfeere er
"bankradgivernes” evne til at f4 kunden til at teenke
det samme om sin gkonomi, som banken ger. Det
er genial business, men det er ikke genial privat-
okonomi. Na ja, jeg har i gvrigt set det samme gen-
taget igen og igen, nar det handler om virksom-
heder - store som sma.

Vi skal som en start begynde med, rent folelses-
maessigt, at mede vores malszetninger pa en ny
made. Vi skal leere os selv at "meerke efter” og
skabe et billede af, hvad ting koster, og hvad vi er
villige til at give for dem. Hvorfor er det, at vi kun
forhandler prisen pa produkter, vi kaber, men ikke
forhandler prisen for vores malseetninger? Lad os
holde os til igdommen; hvad har vi at tilbyde? Hvad
vil vi tilbyde? Og hvor meget tid vil vi investere?
Hvor er de hellige kger, som uanset hvad der sker,
aldrig bliver slagtet? Jeg har siddet med forende
forretningsfolk, mest meend, som nar vi skulle
bruge 180 grader til forretningsplanen, matte kon-
statere, at de var fastlaste. Arsagen har igen og
igen veeret det bevidste og ubevidstes spil med
hinanden. Private folelser, som var blevet "slugt”
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igen og igen, treengte sig pa, sa snart de vante
rammer blev udfordret. Vi pastar hardnakket, at vi
kan skelne imellem, hvem vi er pa jobbet og privat.
Det er gylle! Vi har én psyke, ikke to, og den felger
os, uanset hvor vi gar hen. Er der stgj, som vi hele
tiden mere eller mindre bevidst fejer ind under
gulvteeppet (ned i det ubevidste), vil hvert eneste
forseg pa at bryde vanerne fa den begravede hund
til at stinke. Det er tid nu, og Business Unusual
handler om, at vi tager det skridt, som i mange,
mange ar har ligget lige foran os.

| et produktionssamfund var relationer med f& men-
nesker nok, for hvis vi bare sammen holdt mono-
polet, skulle det hele nok ga. Det er andre tider nu
- f.eks. har Apple abnet op til deres produkter, sa
brugerne kan udvikle egne applikationer. Flere og
flere virksomheder vil udvikle online kundeservice,
som virker lidt som Facebook, hvor brugerne svarer
hinanden, har brugerprofiler med billeder og kun
har kontakt med virksomheden, nér der er faktuelle
fejl, der skal rettes. Tidligere kom teknologisk ud-
vikling typisk fra vabenindustrien og spredte sig
derfra til resten af verden. Nu sker beveegelsen
ogsa omvendt. Flere og flere sidder i en keelder et
eller andet sted, og via den nuveerende teknologi
udvikler de bade tanker og muligheder, som revo-
lutionerer verden udefra og ind, frem for indefra og
ud. Verden skifter, og evnen til at falge med handler
hverken om alder eller vilkér. Det handler om evnen
til folelsesmaessigt at handtere endringer. Folelser
driver verden, og jo bedre vi er til at stille dem ind
som et kompas, der treekker os hen mod vores
mal, jo bedre vil vi vaere stillet i den lokale, natio-
nale og globale konkurrence.

2TheCore-Talk om falelser!

Det er fedt nok at vinde salgskonkurrencen, gge
omseaetningen eller blive forfremmet. Men at "traene”
hardt pa at opna et resultat, som i virkeligheden
ikke har et storre personligt formal for den, der ud-
forer det, er den sikre vej til garanteret fiasko.

Stem pa os

"Malet helliger midlet”, siges det, men det er kun
sandt, hvis vi lever i et bestemt tankeseet. Tanke-
saettet maler verden pa laveste feaellesnzevner, og
mennesker med dette tankeseet har sjeeldent en
seerlig bred erfaringsramme. De finder en formular,
de mener virker, og sa stiller de aldrig spergsmals-
tegn ved den igen. Vi ser det i politik, i venskaber,
grupper og pa arbejdspladser: "det er for darligt ...”,
"nogle burde gore noget ...” og “andre er forkerte,
og jeg er rigtig”-tankegangen dominerer billedet.
"Stem pa os, eller jorden gar under”, "det er my-way-
or-the-highway” og "hvis ikke du ger, s& sker det
og det” er ordene, der folger dette tankesaet. Heldig-
vis er det relativt nemt at gennemskue, hvem der
teenker sadan!

Bryder igennem med et brag

Organisationer og mennesker, der taenker sadan,
konkurrerer med hinanden internt og leder efter
mennesker og virksomheder eksternt, de kan vinde
over. De knokler og skyr ingen midler, og de betaler
ofte den ultimative personlige pris — og det ger
mennesker omkring dem i gvrigt ogsa. De keemper,
opruster og udvikler teknikker til at uskadeliggere
deres "fijender”. De griner af optimisten og hyler i kor
med opportunisterne. Nar de bryder igennem, er det
med et brag, og det "koster liv’ hver eneste gang.
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Lever med frygten

Men der er ogsé en anden kategori af mennesker.
Ofte hyldes de ikke med det samme, og sjeeldent
soger de berommelse og status. Det er de mennesker,
som alle taler om, nér de har skabt deres resultater.
Omtalen kommer ofte fra den skare af mennesker,
der forsegte at pille dem ned pa vejen op. De keem-
per ikke mod andre virksomheder eller mennesker.
Deres konkurrenter kan veere darlige bager, mang-
lende uddannelse, sygdom i verden, darlig ernse-
ring og lavere bevidsthed. Deres kamp er principiel
og er IKKE rettet mod andre mennesker. De er bygget
til at téle "grkenvandinger”, og de er besjeelet med
pioner-and. De lever med deres frygt, og ikke i deres
frygt. De taler med andre og ikke til andre. De tror
p& noget sterre end personlig rigdom og anerken-
delse. Tingene ophober sig aldrig, men de kan sag-
tens tiltraekke ufattelige maengder.

Muld til succes

Nar vores personlige méal "kun” handler om os selv,
vil vi ende op med at blive ulykkelige, og vi vil helt
sikkert fejle i enden. En salgsdirekter, der alene er
optaget af egen karriere, en szelger, der kun er inte-
resseret i eget budget, og en medarbejder, der kun
er interesseret i eget arbejdsomrade, er gift i en
succes-jacuzzi. Et "jeg er god og du er darlig”-tanke-
seet er IKKE muld til succes, ogsé selvom det er
konkurrenterne, vi synes, er de darlige. Det er
vores tankeseet, det er os, det pavirker — ikke de
andre. Byg hab, mening og ger en forskel. Sa kan
vi tiltraekke hvilke rigdomme, det skulle veere!
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KOM | GANG-GUIDE
Brug kompasset konstruktivt

¢ |kke mere foder
Nar du opdager folelser, som modarbejder dig,
s& stop med at fodre dem mere. Find eventuelt
mennesker, som du ved har en anden erfaring
end dig pad omradet, og prev deres strategier
af for en tid.

e Styr din investering
Hvis du ved, du investerer energi i mennesker,
som pa en eller anden made dyrker folelser,
som ikke bringer dig videre, kan det veere
en god idé at skrue lidt ned for tidsforbruget
sammen med dem. Er du klar til at g& linen ud,
sa afslut de veerste relationer af denne slags.
Det kan veere kollegaen, som altid er negativ.
Det kan vaere arbejdspladsen, hvor du mé indse,
at kulturen ikke understetter dine malsaetninger.

¢ Sgg personlig radgivning
Ogsa selvom du egentlig ikke har brug for den.
At fa raddgivning med udgangspunkt i, at alt er
godt, er noget mere udviklende, end hvis det
altid handler om kriser eller utilfredsstillende
resultater.
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e Gor noget helt andet
Opsog sammenhaenge som er fuldsteendig
anderledes end din hverdag. Hvis du er provo-
keret af new age-pladder, s g4 til et foredrag
om engle. Nar du kan dette uden at kede dig
ihjel eller ga overdrevet i affekt, er du ved at
veere klar til at ga pa fugleudstillinger. Pointen
er, at vi traener vores falelser til at forholde sig
roligt, ogsa selvom det provokerer os. Dette kan
blive afgerende for dig senere.

Dyrk en bred vifte

Dyrk flere venner og interesser en ”lille smule”,
frem for at overstimulere dig selv overdrevent
med & venner og fa interesser. Jo mere vi
dyrker fa ting meget, jo mere aktiverer vi

vores rgdzone-punkter, som er vores misbrug.
Misbrugsnaturen er, at vi hele tiden skal have
mere og mere af det samme, og i sidste ende
fierner det vores fokus fra de ting, der har aegte
betydning for os.
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Fortiden/Erfaringer/ Inviterer/Skaber/ Jeg har folelserne/ Understotter
Fortolkninger Tiltreekker Kontrol malet

Konstruktiv Det vi gnsker Mod Systemer
Destruktiv Det vi ikke gnsker Beslutsomhed Neerveer
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Fremtiden/Inspiration/ Afviser/Destruerer/ Folelserne har mig/ Underminerer
Fantasi Skubber veek Kaos malet
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TRANSFORMATION 6
Nar vi har folelserne

”Nar vi har falelserne, er der stadig kontakt til
hovedet. Mave, hjerte og hjerne arbejder sammen.
Nar vi har falelserne, er de det konstruktive og
effektive kompas, som kan give os usadvanlige
input, og vi skaber som en naturlig konsekvens
heraf gennembrud.”

O

| dette kapitel far du

FOLELSERNE ER HURTIGERE END HJERNEN
Braend igennem eller braend ud!

MOD + BESLUTSOMHED = ENGAGEMENT
Set fra bade Succes’ og Fiaskos side!

DET ER BARE TYPISK!
Eksempler pa engagement

ACTION GUIDE FOR MOD 0G BESLUTSOMHED
Sadan har vi folelserne!

Inspiration til dette kapitel

Folelser er lidt ligesom strem. Nar vi har styr pa
den, er den en uundveerlig ressource, som driver
stort set hele vores samfund. Nar den er ude af
kontrol smelter, braender og slukker alt omkring os.
Dette kapitel handler om den fantastiske kraft, der
driver os, néar vi har folelserne. At have folelserne
betyder ikke kontrol, som vi typisk opfatter kontrol.
Det betyder, at vi har et veerdifuldt partnerskab
med vores fglelser, hvor vi arbejder sammen med
dem, og de er de ekstra kreefter, som far os til at
fortszette, nar alle andre stopper. Hvorfor er det
vigtigt ikke at stoppe? Fordi alle former for succes
og gennembrud har en pris, som, nar den er betalt,
udlgser gjeblikkelig belgnning. Alt for mange stopper
lige inden malstregen med den overbevisning, at
malet ikke er muligt. Malet er muligt, men vi har
bare ikke fundet vejen endnu.

Nar vi har vores falelser, er verden &ben for, at vi
finder en lgsning og skaber sand innovation og
fremdrift. Dette kapitel viser, hvordan vores folelser
kan blive den afgerende faktor for, om vi nar frem til
vores gennembrud eller ej.
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FOLELSERNE ER HURTIGERE END HJERNEN
Braend igennem eller braend ud!

Vi kan benytte vores folelser som en guide. Fglelserne
kan langt hurtigere end vores analyseevne gen-
nemskue situationer, mennesker og muligheder.
Folelserne har adgang til det ubevidstes 10-11 mil-
lioner bit af information, og pa den made er de
langt mere opdaterede pd, hvad der foregar, end
vores lille begreensede evne til at fokusere (16-18
bit). Pointen er, at vi kan vaelge, hvilke folelser vi
dyrker, og hvilke vi ikke gor. Det er meget vigtigt at
forsta. Folelser kan veelges og fraveelges, uden at
det er fornzegtelse eller usundt pd nogen made —
sharere tvaertimod. Et godt og direkte eksempel
kan vaere en boksekamp. Nu ndr vi har valgt at
veere der, har sagt ja til kampen, treenet hardt og
frargvet os selv en masse luksus for at fokusere pa
kampen, vil det vaere upassende at overgive os til
vores frygt pd kampdagen. Vi star og kigger pa
modstanderen, som ogsa er i form, og vi synes
maske, han ser frygtindgydende ud. Her kan vi
veelge at teenke tanker, der fodrer frygten, eller vi
kan taenke tanker, der ikke fodrer frygten. Falelserne
er altsd afhaengige af vores tanker, men de er endnu
mere afhaengige af vores vaerdier. Ikke de veerdier,
vi synes godt om at skulle have; veere god ved
dyrene, en god ven og supermor samtidig, men de
veerdier, som vi rent faktisk har. De veerdier “skal” vi
finde og derfra maske skabe lidt zendringer, sa de
understotter vores mal. Mange nar ikke hen til at
kende deres reelle veerdier. Alt for mange af os tror,
at vores veerdier er dem, vi har udteenkt. Veerdier
lever i vores folelser, ikke i vores hoveder. Vi tror, vi
kender vores egne veerdier, eller bruger maske slet
ikke tid pa dem. Hvis vi ger, er det via en tanke-
proces, hvor vi bagefter har overbevist os selv om,
at nu har vi da lige regnet vores veerdier ud. Veerdier
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skaber vores karakter. Vores karakter ses i vores
adfaerd, nar vi er pressede, pa den ene eller anden
made. Vores opfundne veerdier afspejles kun, nar
der er medvind, og skoene ikke klemmer alt for
meget. Vores adfaerd er skabt af vores folelser,
derfor er de sa vigtige. Vi kan ikke sendrer den del
af vores adfeerd, som vores folelser modarbejder.
Der er to folelser, der dominerer, nér vi har folelserne:

¢ Mod
e Beslutsomhed

Mod og beslutsomhed kendetegnes ved, at de
begge er et her og nu-valg. Den opmaerksomme
leeser vil have lagt maerke til, at der i vaekstfase 1,
som handler om tanker, kun var fokus pé fortiden,
fremtiden og mig selv/andre. NU, lige her og nu, er
der hvor gennembruddet ligger, og det aktiveres
ikke via vores tanker, men via vores folelser. Nar
vores folelser overgiver sig til mélet, sa frigives der
en enorm maengde energi. Det er den energi, der
manifesterer vaegttabet, kaerligheden, optimeringen,
mersalget eller hvad det nu matte vaere. Alle folelser
er i sidste ende et valg, men det der kendetegner
mod og beslutsomhed er, at vi her og nu vaelger
dem frem for noget andet.

Mod

Mod er ikke fravaeret af frygt. Mod er at gore det
rigtige, selvom vi er bange. Mod er evnen til at
lzegge en smule distance til andre folelser og holde
et klart fokus. Mange af os lgser nemme opgaver
og lever liv, hvor mod ikke rigtig er kraevet. Grunden
til, at mod ikke er pakreevet, er fordi, vi veelger at kere
de fleste ting pa rutinen. Det er trygt at felge
vanerne, men det kan hurtigt blive en sovepude.
Mod er et valg og en mulighed, som vi skal etablere,
hvis vi gerne vil bryde igennem. Det kan veere
udadvendte malsaetninger om at skabe milliard-
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forretninger, revolutionere markeder eller blive en
verdensbergmt sangdiva. Det kan ogsa vaere mere
indadvendte malsaetninger som en tilveerelse uden
uro og kaos, en taet familie eller et dybt og intenst
parforhold. Mod er pakraevet for at fa dette til at
lykkes. Ofte skal vi bryde normen for at opna disse
mal, og det kreever mod. Vi skal konfrontere os selv
med de mennesker i vores omgangskreds, der
onsker at treekke os ned og forteeller os, at vi ikke
skal tro, vi er noget. Skal de veere i vores liv eller ej?
Den type menneske er mest trygt, nér vi forbliver
i rollen som saelger nummer sjok, sa de ikke behgver
at kraeve noget nyt af sig selv i selskab med os.
Vi skal etablere alt vores mod, nar vi siger fra over
for kollegers sladder og over for inkompetente che-
fers urimeligheder, eller modsaette os trusler fra en
fysisk overmagt. Vi kan sagtens komme igennem
béde dagen og livet uden mod, men vi bliver far,
der braeger tomt og retter ind til hgjre. Mod er ikke
at lukke ned for vores folelser. Det kreever storre
mod at veere dben, end det kraever at lukke ned.
Hvor imponerende er det i virkeligheden, at en
leder kan tage den rigtige beslutning for alles bedste
og afvikle 15 procent af virksomhedens ansatte,
hvis hun ger det med en kynisk mine og et koldt
hjerte? Jeg har madt ledere, der har haft jobs, der
kreevede harde indgreb og beslutninger, som har
kostet ansatte deres job og derved livsgrundlag,
hvor de fyrede medarbejdere til enhver tid ville
sgge job hos den samme leder igen. Det er mods
sande natur at gere det rigtige pd en made, som
bidrager til det bedre for alle, frem for det der bare
er godt p& individets eget cv. | et videnssamfund
kan man ikke bare skifte det ene szt heender ud
med det andet. For det er ikke haender, vi har brug
for, det er hoveder. Gode hoveder vil behandles
ordentligt, og nar vi gar igennem krisetider vil vi alle
vise vores sande karakter, som er det, vi bygger
fremtidens Succes eller Fiasko pa.

Mod er som en specialuddannet soldat. Han kaster
ikke sig selv for lgverne for at bevise et macho-
mod, men uanset hvor meget frygt han oplever, sa
passer han sit job. Han viger ikke fra sin mission,
og han arbejder talmodigt, selvom han har travlt.
Nar krisen kradser, holder han fokus, for han ved,
at det lige nu er et spargsmal om liv eller ded. Mod
kendetegnes ved, at vi tor leve et liv med "sult”. Vi
tor dramme om noget storre, hvad det end er for
os, og accepterer ikke, at "det er jo meget godt”-
tankeseettet slar sine betaendte kler i os. Vi saetter
naesen op efter noget storre og rummer den sult,
det er at onske sig noget, vi endnu ikke har. Mod er
ogsé at gleedes ved det, vi allerede har. Mod ter at
veaere naervaerende og er ikke bange for at miste
fokus, fordi der holdes en nydelsesfest. Alt for mange
virksomheder, og individer for den sags skyld,
"glemmer” at tage sejrene i hus, og det er i langt de
fleste tilfeelde, fordi modet svigter. Vi lever med en
barnagtig frygt for, at hvis vi nyder gleeden, s fra-
rover vi os selv muligheden for mere. Vi ender i en
trummerum, hvor mere bliver til fire fladskaerme
frem for tre, og tre biler er bedre end to. Mod skiller
sig ud ved at have fokus p&, hvem vi bliver "ngdt”
til at veere for at generere endnu mere. Nar modet
forlader os, og vi ikke laengere tar maerke efter, er vi
inde i den gaengse smalle, materialistiske geenge.

Nogle vil argumentere for, at en virksomhed jo
handler om at generere mere omsaetning og over-
skud, men det er en sandhed med modifikationer.
Jo mere en virksomhed tjener, jo mere skal der
betales i skat, moms, vedligeholdelse, lgnninger,
revision og alt muligt andet. Nogle gange er nzeste
step ikke mere i maengde, men mere i udbytte.
Udbytte er ikke altid penge. Nogle gange er det
markedsandele, vitale kunder, at veere storst,
bedst, mest innovative. Mod er rummelighed, og
det er den kvalitet bade individet og organisationen
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skal udvikle, nér vi arbejder pa at skabe gennem-
brud. Rummelighed er en personlig kompetence,
og jeg tror, at mange ledere og salgere med selv-
erkendelsens gave kan se, at det her er et vaerdi-
fuldt indsatsomréde for dem selv personligt, men
ogsa for den virksomhed, de er ansat til at varetage
interesserne for.

Beslutsomhed

Vi lever i en verden af entertainment. Vi vil under-
holdes, og mod er ogsé blevet et salgbart produkt,
som vi tror er implementeret, fordi vi engang har
rappellet pa et kursus. Men der mangler noget, og
det er kontinuitet! Kontinuitet er evnen til at holde
fast i de rigtige beslutninger og bruge vanebygnin-
gens steerkeste princip: gentagelse. Det betyder, at
rappelling kun giver brugbart mod, hvis vi gor det
igen og igen og igen. Beslutsomhed er den kvalitet,
som far os til at leegge underholdningsbehovet lidt
p& hylden og overgive os til kontinuiteten. Enhver
succes er bygget pa vedholdenhed, og uden
beslutsomhed er der ingen vedholdenhed.

Underholdningsgenet overtaler os til at sige, at nu
overvandt jeg én gang kanvas-udfordringen, s ma
det veere nok, for i morgen skal veere ny og stimu-
lerende, og sa sjovt var kanvas nu heller ikke. Vi
bygger sma fleebende selvtillids-situationer, hvor vi
folsomt kan forteelle om dengang, vi overvandt
egne begraensninger, og rent faktisk talte paent til
vores medarbejdere. Vi fortaeller rerende historier
om, at vi elsker at arbejde med mennesker, og at
det var derfor, vi gik ind i salg. Det er sa argumentet
for, at vi IKKE skal veere kontinuerlige pa kanvas,
men derimod investere voldsomme maengder af
energi pa at besgge de kunder, som vi allerede er
trygge ved (pakket ind i, at vi vedligeholder de gode
relationer), og igen vender tilbage til vores historier.
Kynikeren er kun i salg, siger hun, fordi det er der,
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man kan tjene mange penge, men hun er lige sa
fanget i egne historier som den mere flaebende
type.

Beslutsomhed er evnen til at holde sig selv fast i de
gule zoner: alle de ting, vi ved, vi burde gore, men
har en tendens til at udskyde. Mod ger det rigtige
pa trods af frygt eller andre folelser. Beslutsomhed
holder fast i denne beslutning og skaber kontinuitet.
Som tidligere skrevet er beslutsomheden et af de
vigtigste elementer i succes-systemer, og beslut-
somhed er motoren i systemer. Vi beslutter os for,
hvordan vi ger det, hvornar vi ger det, hvorfor vi ger
det, med hvem vi gor det, og i hvor lang tid vi har
teenkt os at gore det. Beslutsomhed er den folelse,
som driver os som bern, nar vi leerer at ga. Tidligere
nzaevnte jeg, at vi som foreeldre ikke beder vores bern
om at stoppe med at gve sig pa at ga. Men hvis vi
gjorde, ville deres medfgdte beslutsomhed allige-
vel holde dem fast i opgaven, og de ville leere at ga
alligevel. Vi kan bruge beslutsomhed pad samme
made. Klichéen om, at det ikke er et spgrgsmal om,
hvorvidt vi nar frem, men snarere et spargsmal om,
hvornar vi nar frem, vil lande i vores adfeerd og
blive en dyb erkendelse.

Uanset hvad vi gnsker at optimere eller veekste, er
ngglen at implementere beslutsomhed i folelserne
hos dem, der skal udfere opgaven. Se bokseren,
der bliver sldet i gulvet og per automatik rejser sig
op for at bokse videre. Er det sundt, rigtigt eller
godt? Han er bokser, og det er det, han ger — det er
hans valg, og det er denne kvalitet, der ger ham god.

Beslutsomhed er det, der far os til at skabe systemer.
Beslutsomhed er det, der far os til at holde os til
planen. Beslutsomhed er det, der far os til at felge
strategien. Beslutsomhed holder os fast. Det er klart,
at boksning er for nogle, salg er for andre, og ledelse
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er for nogle tredje. Det veerste, vi kan gere, er at ga
halvhjertet ind i noget, og sa forvente, at andre skal
tage sig af os eller vise hensyn. Vi skal tage os af
os, vi skal passe pa os, vi skal vise hensyn til os.
Nar vi gor det, kan vi treede ind i feellesskaber, veere
med til at gore feellesskabet bedre, udfylde vores
egen rolle modigt og beslutsomt — og pa den made
bidrage konstruktivt.

MOD + BESLUTSOMHED = ENGAGEMENT
Set fra bade Succes’ og Fiaskos side!

Det er vigtigt at vaere engagerede, hvis vi skal skabe
noget som helst. Er vi s& ambitigse, at vi vil skabe
et gennembrud, er engagement en uundveerlig
kvalitet. At veere engageret kreever bade mod og
beslutsomhed. De skal smeltes sammen i forening.
Mod alene er dumdristighed, og beslutsomhed
alene er staedighed, og ingen af delene gavner os,
nar vi taler vaekst, optimering og succes. Engage-
ment er den kvalitet, som far os til at holde fast,
ogsa nar vi er udfordret. Engagement er den kvalitet,
som &bner vores hjerne op for genialiteter. Jo
bedre vi er til at engagere os dybt i noget, jo staerre
ekspertise og kompetence vil vi opna. Som tiden er
i dag, vil 90 procent af alle opfindelser i lgbet af
ganske f& ar veere foreeldede og enten forsvinde
eller overleve pa at komme i version 2.0. Det er den
Kultur, vi lever i, og det tempo, som livet baerer
preeg af. Det er fint, sa leenge vi ikke er slaver heraf.
Engagement til bestemte opgaver og mader at leve
vores liv pa er vores vaerktgj til at holde balancen,
og ikke ende op som hgns uden hoved, der stadig
render rundt, drevet af nerver og drifter, men dog
uden hab for fremtiden.

Engageret Fiasko

Ejerforholdet i Mindset A/S vil vise sig tydeligt pa
vores folelser. Badde Succes og Fiasko kan bruge
mod og beslutsomhed, og de er nogenlunde lige
gode til det. Det er op til os, hvem der bruger enga-
gement som keretgj fra a til b, og vi kan ikke fra-
skrive os ansvaret. Fiasko bruger mod til at ga ind
pa chefens kontor, fortaelle hende hvor dum hun er,
og folger op med beslutsomheden om at blive ved
med at gore dette igen og igen. Fiasko foler sig ofte
retfeerdiggjort og rethaverisk. Nar vores folelsesliv
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beerer praeg af disse to ting, er vi fanget i saksen.
Saelgeren, der hele tiden modsaetter sig de opstil-
lede krav, segtemanden, der inviterer fremmede
damer med pé& hotelveerelset og lederen, der ikke
forstar, at de ansatte ikke fatter noget, er alle fanget
i Fiaskofeelden. Bevares, er det det, vi gnsker af
vores liv og karriere, sa kan ingen andre gere sig til
dommer herfor, men har vi bare nogle fa af de
allerede naevnte malsaetninger her i bogen, er dette
engagement ikke det rette.

Udfordringen ved udvikling er, at vi mennesker
grundleeggende har modstand mod forandring. Vi
forsgger at skabe innovation inden for de kendte
rammer, men hele essensen ved innovation er, at
der teenkes tanker, der bryder med det, vi allerede
ved. Mange af os holder os inden for den grenne
og gule zone, som repraesenterer:

e Det vi ved, at vi ved
e Det vi ved, at vi ikke ved

Alt bygger pé fortolkninger og fantasi, pa fortolket
information og fantasiens inspiration. Fiasko ansker
IKKE at se pa de rade zoner: det, han ikke ved, at
han ikke ved. Han bruger sit mod og sin beslut-
somhed pa at veere steedig og insistere p3, at ingen
er helt kloge nok til at fortaelle ham noget som helst
nyt, som han kan bruge til noget som helst. Sa det
kan godt vaere, Fiasko har fglelserne, men for ham
betyder det stagnation og pastaelighed, som af natur-
lige arsager inviterer alt det, vi IKKE ensker os,
inden for derene. Nar Fiasko indfinder sig i vores
rutiner, er engagementet bag lige s& kraftfuldt, som
hvis det var Succes. Det er derfor, nogle menne-
sker hele deres liv og karriere taler om alt det, de
gerne vil have, og folger det op med en destruktiv
adfeerd. Engagementet ligger hos Fiasko!
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Engageret Succes

Succes er lige s& vedholdende som Fiasko. Det
betyder, at engagement bygget pd et succes-
orienteret tankeseet er lige sa optaget af at have
ret, som Fiasko er. Succes insisterer p3, at der altid
er en lgsning. At fejl er en skole, der gor os bedre,
og at "sadan plejer vi at gore”-tankesaettet skal
kvaeles. Nar Succes etablerer mod, er det for at
holde fast i, at det, som alle andre af gammel vane
siger, man ikke kan, rent faktisk godt kan lade sig
gere. Succes gar ind til chefen og forteeller ham,
hvad han selv gerne vil have og viser ham planen
for, hvordan han vil opna det. Han szetter sig ind i
kundernes tankegang og leverer det, de har brug
for, pakket ind i det, de gerne vil have. Succes er
fast besluttet pd, at hvis han holder fast leenge nok,
sa skal potentialet nok blive en salgbar ressource.
Succes er selgeren, som bidrager til budgetterne
med praktisk erfaring, han er den agtemand, som
prioriterer sine valg i et langsigtet perspektiv og
ikke lader sig friste af plastik-fantasierne, og han er
lederen, som saetter rammerne for og ansaetter de
mennesker, som bade kan og vil arbejde under
"frihed under ansvar”-filosofien. Succes bliver ved
og ved og ved, han giver aldrig op, for han er sa
grundig i sin forberedelse, at han tror p4, at hans
engagement vil baere ham hele vejen.

Succes udvider feltet og har tre faktorer han holder
oje med:

e Det han ved, at han ved
¢ Det han ved, at han ikke ved
e Det han ikke ved, at han ikke ved

Han far information om sine blinde punkter ved at
udvikle et unikt talent for at modtage og give feed-
back. Hans engagement driver ham til at fa meget
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ud af lidt, og han ved, at han skal yde, for han kan
nyde. Succes er smart, og hans engagement er at
fa penge til at arbejde hardt for ham, frem for at
arbejde hardt for penge. Han er en udfordring for
stagneret tankegang, og hans commitment til at
lykkes far pa forunderlig vis gennet de klassiske
forhindringer af vejen.

Succes er besluttet — fast besluttet p&, at han vil
have det bedste ud af det, han investerer tid og
penge i, og han overlader aldrig sit eget engage-
ment til andre mennesker. Han vil leve og arbejde
passioneret, og han venter ikke pa, at andre giver
ham denne folelse. Succes bruger mod og beslut-
somhed til at lzere at holde af de ting, som han ved
hans malsaetninger kraever, han skal veere god til.
Han nyder systemer og rutiner, hvis de bringer ham
videre, og ter hugge dem ned, hvis de fijerner ham
fra hans mal. Succes er engageret i at nd frem,
frem for at engagere sig i at vaere rigtig og bedre-
vidende.

DET ER BARE TYPISK!
Eksempler pa engagement

Fiasko-engagement

Sadan bruger Fiasko typisk mod og beslutsomhed.
Fiasko bruger bade hovedet og felelserne til at
bygge folgende setups:

e Szelgeren, der hele tiden fokuserer pa pris.
- Engagementet er at bevise, at der er en ydre
modstand, som kan forklare egen fiasko.
- Der er ofte gennemtaenkte og ”veldokumente-
rede” begrundelser og forklaringer.
- Det virker pa personen selv, som om
omverdenen er tungnem.

- Modet bruges til at drive og dyrke kynisme
og bedrevidenhed.

- Er opsat pa at vinden kampen om sandheden,
og sandheden er, at det er markedet, lysindfal-
det, chefen, déarlige kolleger og pris-politiken,
der er den store synder i "spillet”.

- Modet til at kritisere ting han/hun ikke kan lave
om, og beslutsomhed om at overbevise andre
om det samme.

e Lederen, der er bedrevidende.

- Engagementet er at veere den bedste,
og gerne pa andres bekostning.

- Har ofte en nedladende og hoven holdning
til andre.

- Mener selv at eget arbejde er i en saerlig
liga sammenlignet med andres arbejde.

- Modet bruges til at holde andre ude,
og beslutsomheden gar pa gere ting selv,
frem for at videre give ansvar.

- Er overbevidst om, at eget billede af tingene
er det mest realistiske.

- Modet til ensidigt at pleje egne og ikke
virksomhedens interesser, og beslutsomheden
om at udelukke alle, der udfordrer dette.

¢ Afdelingen, der mener, de andre

forhindrer deres arbejde.

- Engagement er at lave sa lidt som muligt,
og dette er blevet gruppekulturen.

- Kiritiserer f.eks. saelgerne for at veere egoister,
der kun taenker pa sig selv.

- Argumenterer for, at virksomheden ikke forstar
afdelingen, men at alt ville vaere bedre, hvis
"man” fulgte deres made.

- Modet bruges til at fastholde gamle tankeseet,
og beslutsomheden bruges til at fastholde
andre i begraensede roller.
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- Alle er enige om, at uden dem ville firmaet

lukke.

- Modet bruges til at sabotere nye tiltag,

og beslutsomheden bruges til at negligere
og ydmyge kolleger, der gnsker forandringer.

Succes-engagement

Sadan bruger Succes typisk mod og beslutsom-
hed. Succes bruger altsd bade hovedet og folel-
serne til at bygge folgende setups:

¢ Szelgeren, der malrettet fokuserer pa succes.
- Engagement er at vise, at det altid er muligt

at skabe succes.

+ Kiritiserer kun for at komme med en lgsning.
- Argumenterer for mulighederne

og lgsningerne.

- Ser en sport i at komme igennem der,

hvor andre har givet op.

+ Foretreekker at konkurrere i samarbejde

med andre (holdspiller).

- Modet bruges til at bryde begraensende

rammer, og beslutsomheden bruges til at blive
ved, indtil det lykkes.

¢ Lederen, andre har lyst til at folge.
- Engagementet er at se sine medarbejdere

som sine kunder.

- Leder efter de rigtige mennesker, sa der

ikke er noget at beklage sig over.

- Giver ansvar og forventer, folk tager det.
- Reagerer hurtigt og stabilt.
- Teenker, at andres succes er hans/hendes

succes.

- Modet bruges til at ansatte kompetente
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mennesker og skabe rammer, beslutsomheden
bruges til at holde ufortrgdent fast i malet.

¢ Afdelingen eller gruppen, der lofter hele

virksomheden.

- Engagementet er at lofte der, hvor der

treenger til at blive loftet.

- Leder efter andres kompetencer og lgsninger

til at handtere deres svagheder.

- Har altid en plan, som de tror pa virker.

- Fordeler og tager ansvar.

- @nsker at f& mest ud af sin tid og indsats.

- Modet er at holde humgret oppe, nar andre

er nede. Beslutsomheden er at holde fast
i planen, uanset hvor meget "det stormer”
omkring dem.
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ACTION GUIDE FOR MOD 0G BESLUTSOMHED
Sadan har vi folelserne!

Mod

Find udfordringer, som du ved det vil berige
dig at konfrontere, og leeg en solid plan for,
hvordan du vil overvinde dem.

Brud tid pa at finde dine personlige veerdier

og implementer dem “ubarmhjertigt” i dit liv.
Jo eldre vi bliver, jo mere indgar vi falske kom-
promisser pa vores veerdier. Dette udfordrer

vi for at opbygge mere mod.

Arbejd malrettet med dine gule zoner.

Folg din mavefornemmelse og forbered samtidig
dig selv pa at treene viljen til at bega fejl.

Sorter i dine vigtigste relationer professionelt og
privat. Veelg at brug tid p& dem, som ensker at
se dig bruge dit mod. Du kan genkende dem p3,
at de stetter dig, nar du vil eendre ting til det
bedre for dig. Det kan sagtens veere, de udfor-
drer dig pa det, men de er pa din side.

Sorter mennesker fra, som traskker dig ned

og insisterer p3, at du skal veere, som du altid
har veeret. Sorter fra betyder ikke, at de nedven-
digvis skal helt ud af dit liv. Det kan betyde,

at i stedet for at du bruger to dage om ugen
med dem, bruger du fremover to timer.

Udfordr dig selv til at lade folk, du ved ter give
direkte feedback, sparre med dig om dine rade
zoner. Det kreever mod, men ger dig steerk.

Veelg fa af dine gode idéer ud, og felg dem
til ders. Bliv ved til de lykkes.

Sig fra!

Sig il!

Beslutsomhed

Bliv ved lidt laengere, end du normalt ville gere.

Giv dig selv sveere opgaver og fa dem
til at lykkes.

Laeg langsigtede planer. Det kan vaere
okonomiske mal om f.eks. 20 ar. Serg for
at manifestere dem.

Seaet sevn, motion, mad og tidsforbrug
i system.

Find mennesker, som du virkelig ser op til.
Find ud af 10 spergsmal, som du gerne

vil sparge dem/ham/hende om, og skab mulig-
heder for at stille dine spergsmal. Det virker
bedst, hvis det er face-2-face.

Start ikke pa projekter, som du ved, du ikke
vil gennemfore.

Treen din tdlmodighed.

Bliv god til noget, som du er darlig til.

| princippet er det ligegyldigt hvad,

det er konceptet i at gore det, der virker.

Hvis du ikke kan holde det ud, s veelg noget,
du altid gerne har ville laere, og lzer det nu.

Prioriter keerlighed og naerveer i dit privatliv.

Lav alle opgaverne i denne bog.
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Motivation - Det sure med det sgde

Nar vi serigst onsker at skabe et gennem-
brud, er der to vigtige motivationsfaktorer, vi
skal forholde os til:

o Aktivitet
e Passivitet

Desveerre er de to ord i forretningssammen-
hzeng, og egentlig ogsa for mange ambitigse
privatpersoner, blevet synonymer med rigtigt
og forkert. Men det er upraecist og kan i sidste
ende komme til at betyde forskellen pa& suc-
ces og fiasko. Vi herer ogsé ofte om, hvor vig-
tigt det er at handle pa tingene, men nogle
gange er det mindst ligesa vigtigt at lade veere.
Et helt lavpraktisk eksempel er, at det er alt-
afgerende at traekke vejret, hvis vi gnsker at
leve — vi skal handle og traekke vejret. Men er
der en, der holder vores hoved under vand, er
det rigtig vigtigt at kunne lade vaere og holde
vejret, indtil vi er oven vande igen. P4 samme
made er det super vigtigt at kunne formulere
sig tydeligt og klart som seelger, men det er
liges& vigtigt at kunne forholde sig passivt, nar
initiativet ligger hos kunden. Spillet mellem ak-

tivitet og passivitet er en kunst, og her giver
jeg de grundleeggende principper for, hvordan
vi bevidst kan begynde at bruge dem til vores egen
fordel, nér vi ensker at skabe gennembrud.

Baby-citron

Prov at give en baby en citron, eller prav maske
bare at forestille dig det. Hvad sker der? Citronen
rammer tungen, og hele ansigtet fortraekker
sig i en mine, hvor vi let kan genkende, at det
der ma smage surt. Maden, vi ser ud pa, nar
noget smager surt, er universel. Nar bern er
helt sma, kunne vi maske godt slippe af sted
med at tage citronen om bag ryggen, tage den
frem igen, og baby ville forsgge sig igen. Men
genkender de kaere unger citronen, hvad ger
de s&? De stivner i hele kroppen, drejer hovedet
lidt, indtager en "det smager surt” ansigts-
mimik og naegter pure at &bne munden igen.

Deres adfeerd bliver passiv og stivnet, og nar
det kommer til at spise citron, er det jo egentlig
smart nok. Udfordringen er, at jo eeldre vi bliver,
jo mere avancerede bliver vi. Vi ved noget om
de sociale regler, men én ting forbliver uforan-
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dret. Nar vi far noget i munden, der smager
grimt, bliver vi passive. Dette gaelder bade den
fysiske og den mentale mund.

Nar vi far noget, vi ikke kan lide,
kendetegnes vores adfeerd pa:
e Vi bliver passive
e Vi stivner
¢ Vingzegter at rykke os
e Vi ”kigger vaek”
e Qg vi forsgger at undga
en gentagelse af oplevelsen
* Energien er ofte lav og uinspireret
* Vibevaeger os vk fra situationen

En ting, jeg ofte har oplevet som kamp-sports-
udover, er ret interessant. Nar folk ikke kan
lide situationen, bliver de naturligt bange, og
hvis vi ikke treener hardt pa noget andet, har
folk en tendens til overgive sig. Vores adfaerd
bliver lidt ligesom en underdanig hund, der
overgiver sig til overmagten. Den ruller rundt,
ligger stille, Iofter poten, lader det ene gre haenge
og prover ellers at se sa ufarlig ud, som den over-
hovedet kan. Problemet i en Tae Kwon-Do kamp

Folelser

er, at tiden altsa ikke er géet endnu, og jo mere
du bukker under, jo mere energi far mod-
parten. Sa fint med citron — ikke fint i kamp.

Det sure er en motivationsfaktor, fordi den far
os til at bruge et af vores grundlseggende ad-
feerdsmgnstre. Motivation er det, der far os til
at handle, og at veere passiv er en handling. |
psykologien kaldes denne form for motivation:
“vaekfra-motivation”.

Fido vil have sukker
Omvendt af "veekfra-motivation” er ’henmod-
motivation”. Denne opstar, nar vi oplever belan-
ning. Belenning er i sin inderste natur, at vi far
noget, vi godt kan lide. Vores adfeerd kende-
tegnes ved:
e Vi bliver aktive
e Vilgsner op
* Vi vil gerne beveege os
e Vi bliver fokuserede
e Vi prgver at finde veje til at

fa mere belgnning
* Energien er hgj og inspireret
Vi opsgger situationen igen og igen
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TRANSFORMATION 7
Nar folelserne har os

”Nar folelserne har os, setter kompasset ud, og vi
farer vild. Hovedet, maven og hjertet kommunikerer
ikke l@ngere med hinanden. En del af at vaere
mennesker er, at vores fglelser nogle gange har os,
o0g s er det op til vores mod og malrettethed, om
det sa i det mindste kan bringe noget konstruktivt
med sig.”

O

| dette kapitel far du

FRYGT 0G BEGAR
Urkraft eller vaekkeur!

SUCCES 0G FIASKO BRUGER FRYGT 0G BEGAR
Brug maskinen rigtigt!

BRUG FRYGT 0G BEG/AR-GUIDEN
Nar nu maskinen alligevel virker sadan!

Inspiration til dette kapitel

Nar folelserne har os, peger retningen mod afgrun-
den. Det lyder maske lidt dramatisk, og det er det
ogsd. Lad os endnu engang kaste blikket mod
“finanskrisen”. Mange steder stivnede vi, og strate-
gien blev at reducere, holde vejret og habe pa det
bedste. Vi laeste aviserne og listede koldsvedende
ind p& kontoret for at skabe vaekst og fremdrift.
Gearede formuer styrtede i grus, salgskvoterne
raslede ned, og der var ingen "som vi plejer”-manual
at sld op i. Vi ser det i privatlivet, n&r konen forlader
sin mand uden et ord, eller néar folk der fra os, inden
vi fik etableret modet og kompetencerne til at f4 talt
ud. Vores folelser griber os, og for en tid forlader
vores rationelle evne os. Ja, det kan veere en del af
at veere menneske, men det behover ikke vaere
sadan, hvis vi blot "gider” beskeeftige os bare lidt
med de sveere emner, inden de for alvor banker pa
doren.

| de gode tider kunne vi have bygget fundamentet
for at skabe gennembrud under krisen. Der er rent
faktisk nogle, der har gjort det. Vi kunne have talt
med konen (eller manden) om folelserne, inden
vores partner fik nok og forlod os. Det sker hver
dag, at folk redder deres aegteskab. Vi kan forteelle
vores nzermeste, hvad de betyder for os, inden
deres tid er omme. Det sker hver dag, at folk
udtrykker disse fglelser og tanker. Der er alt for stor
bergringsangst i forhold til de situationer, hvor
folelserne har os. Dette kapitel handler om, hvordan
vi gor kraften bag folelserne, der har os, til et vinder-
middel, som kun f& har modet og beslutsomheden
til at bruge.
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FRYGT 0G BEGAR
Urkraft eller veekkeur!

Nar folelserne har os, kan kompasset ikke finde
nord. Nalen farer rundt og kan ikke finde ro eller
orden. Kontakten til hovedet er kappet, og vores
vaner og instinkter rader og regerer. Succes og
Fiasko kan veere radgiveren i denne fase, og vi kan
leere at lytte til de rigtige rad. R&dgiveren flytter ind,
inden vores folelser tager over, og maden han ger
det pa, er via de ting, som vi i hverdagen veelger at
fokusere pa bevidst. Mit daglige fokus er folelsernes
grobund, vores bevidste fokus er gartneren, der
dyrker folelses-planterne, der star i jorden. Tanker og
ord neerer vores folelser, og nar felelserne tager over,
bliver vi konfronteret med kvaliteten af dem. Hvis vi
i gode gkonomiske tider taenker og taler gkonomisk
arrogance, vil vi i gkonomisk trange tider, hvor
folelserne ofte tager over, blive konfronteret med
konsekvensen af gkonomisk arrogance. Hvis vi i
dagligdagen taenker og taler fravaerende over for
vores bern, vil vi i familiekrisetider, hvor fglelserne
ofte tager over, blive konfronteret med kvaliteten af
fraveer. Hvis vi saelger ud fra et tankeszet og en
taleform, som er baret af markedets stemning, vil vi
meerke kvaliteten heraf, nar markedet skifter, og
her tager folelserne ofte over. Det kan vaere en ud-
fordring at se sig selv i gjnene og indremme, at
folelserne tager over, og det bliver ofte svaerere og
sveerere, jo hojere op vi kommer i jobhierarkiet.

Der er to folelser som dominerer, nar folelserne har os.

* Frygt
® Begaer

Frygt

Det, der kendetegner frygt er, at den skaber enten
en panisk reaktion eller en passiv reaktion. Nogle
mennesker stivner under frygt, og andre lgber
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hovedlgst rundt. Frygt er en vaekfra-drevet folelse,
som far os til at teenke og fele "bare ikke”-orienteret.
Det kan veere: bare vi ikke gar bankerot, bare vi
ikke fejler, bare vi ikke overser "noget”. Det har vi
allerede veeret indover under tankeseet i vaekstfase 1.
Forskellen er, at nar det forplanter sig til vores folel-
ser, vil vores adfaerd tage udgangspunkt i disse.

Begeer

Begaer ender i besaettelse. Besaettelser overtager
initiativet og bliver altoverskyggende. Nogle tror
fejlagtigt, at besaettelse er nedvendig for at tiltraekke
f.eks. store pengemeengder eller andet. Det er
IKKE rigtigt. Der er en klar forskel pa at veere besat
af noget og at rette sine tanker, ord, folelser og
handlinger ind p& et enske. Nar vi gribes af begeer,
er det kun fglelserne “der vil”. Tanker, ord og hand-
linger er ofte ikke ”in tune” med folelsernes besaet-
telser. Begaeret vokser os over hovedet og dikterer
en virkelighed, som ofte tangerer til overtro. For
atleten betyder beseettelsen, at han ikke tror pa
sejren, hvis hans lykke-underbukser er blevet vasket.
For salgeren betyder besaettelsen af omsaetning,
at han ikke kan saelge varen, hvis ikke han lytter til
et bestemt stykke musik inden et kundemgde. For
lederen betyder besaettelsen af succes, at han ikke
kan lykkes, hvis ikke tingene geres pa en helt
bestemt made ved skrivebordet. Det kan maske
virke harmlgst — s& lad dem da have deres saerheder,
teenker nogle méaske. Men teenk ogsa over, hvor
sarbar situationen er, hvis det er en forretning eller
et privatliv, der drives sadan.

Et eksempel pa begeer kan tage udgangspunkt i
samme eksempel, som vi brugte til frygt. Vi kan
ikke holde vores chef ud. Vores kolleger er inkom-
petente. Lonnen er darlig. Bygningen er for mark.
Ejerne er kyniske og ligeglade med de ansatte. Det
handler kun om at tjene penge til aktionzererne, og
det gar os pa, at der ligger en darligt lugtende fabrik
p& grunden ved siden af. Vi er dybt utilfredse, men



I O

Folelser

en dag kalder vores chef os ind p& kontoret. Han
siger, at vi har gjort det godt pa det sidste, og derfor
vil han give kr. 2000,- mere i lan. Vi kvier os og vrider
os i stolen. Kr. 3000,- siger chefen, og vi siger med
fradende mund: "TOP!”. Hvis blot "prisen” er den
rigtige, slar vi til og er klar til at "opgive” alle vores
utilfredsheder.

Det er op til os, om frygt og begeer i vores liv er en
urkraft, som river os rundt ved nzesen, eller om de
er et vaekkeur, som forteeller os, at vi lige nu er pa
usikker grund og bgr etablere alle vores kreefter og
yde en ekstra indsats.

SUCCES 0G FIASKO BRUGER FRYGT 0G BEGAR
Brug maskinen rigtigt!

Problemet med, at folelserne har os, er, at nar
f.eks. begaeret for at vinde tager over for sports-
stjernen, vil hans folelser begynde at forstyrre ham.
| daglig tale ville vi sige, at han er humerstyret. Pa
hans gode dage er han utrolig, men pa hans darlige
dage praesterer han langt under niveau. Det samme
geelder lederen, szelgeren, forhandleren, forselderen
eller skolelzereren. Nar folelserne har os, klippes
kontakten til hovedet, og vi styres udelukkende af,
hvad vi vil have, og glemmer helt at fokusere p3,
hvad det "koster”. Begeer misfortolkes ofte som
vilje, men de to ting har intet med hinanden at gore.
Vilje er konsekvensen af mod og beslutsomhed,
hvor begeeret udelukkende handler om frygt og
begaer. Et gennembrud bygges af, at vi giver for at
modtage. Et gennembrud er anti-lotto-folelsen,
hvor vi hdber p4, at heldet rammer os og eendrer
vores liv. "Teenk, hvis du vandt i Lotto”, "Lotto-
milliongerer kan gere, hvad de vil” — alle disse one
liners er bygget til at ramme vores overtro og er
baseret pa frygt og begeer. De minimum kr. 50,- vi
investerer i vores "held” hver uge, kunne uden pro-

blemer investeres i noget, som har en langt hgjere
rate for "held”, og det samme gaelder alle de andre
smating, som vi pa daglig basis lader vores frygt og
begeer investere i. Giv det en tanke. Der er ingen
rationel mening i at spille livs-lotto, og alligevel gor
vi det alt for mange steder. Vi vil have det hele, men
vi vil tiltraekke det, imens vi sidder i sofaen og labber
Robinson Ekspeditionen i os. Szelgeren vil have at
omstaendighederne, prisen, markedet, chefen og
produktet traekker hendes succes hjem. Lederen vil
have at medarbejderne, markedstendenserne eller
moderselskabet endrer sig, s& hans plan lykkes.
Hvad med at lette reven og g ud og pavirke tingene
i stedet for?

Succes og Fiasko erkender begge to, at en del af at
vaere menneske er, at vores folelser nogle gange
har os. Vi kan ikke stoppe tendensen, men ved at
acceptere den kan vi bruge den optimalt. Det gor vi
ved at lade Succes tage over, nér folelserne har os.
Succes bygger resultater, Fiasko bygger meninger.
Meninger er der mange af, og de er dejligt uforplig-
tende. Har vi til gengaeld modet til at forlade den
gra masse og skabe et kraftfuldt budskab, sa kan
vi konvertere Fiaskos opinion-tendens til Succes’
trendseetter-tendens.

Fiasko bruger frygt og begeer til at skabe "anmel-
delser”, og det er ikke kun noget, man finder i avi-
serne og pa diverse selvfede websites. Anmeldel-
serne er en del af hverdagen. Vi forelsker os i egne
meninger, og over tid bilder vi os selv ind, at disse
meninger rent faktisk er vigtige, og at de pa en eller
anden made ger en forskel for os. Det kan man p&
sin vis ogsa sige, at de ger, men de er bestemt ikke
med til at saette en konstruktiv dagsorden. De er
blot en subjektiv analyse af noget, der allerede er
overstaet, eller af noget, som andre har gjort, alt
imens vi sad lammet af frygt eller for rundt for at
opfylde et begaer. "Anmeldelser” er skabt af frygt
og begeer i haenderne pa Fiasko. Vi demmer det,
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andre har gjort og taler om, hvordan de burde have
gjort, og ser slet ikke, at vi selv intet ger. Opiniors
er den type mennesker, som altid synes, at det andre
laver skal vaere anderledes - lige have en anden og
BEDRE (MIN) vinkel. Og hvad skaber de selv —
ingenting! Det er dem, der analyserer det, andre
allerede har analyseret og udtrykt. Man kan fristes
til at sige, at de blot kopierer det, andre allerede har
gjort. De andre, trendseetterne, som er styret af
Succes, er videre til andre projekter, nar opinior-
folket er klar til at kopiere.

En del af businesslivet er at leve med og forholde
sig til opiniornes utraettelige og ligegyldige meninger.
Samtidig skal vi finde trendsaetterne, som kender til
feedbackens og indlevelsens gedlere principper — de
har magt, de kan rykke noget her i verden, og de
veerdsaetter mennesker, der tor treede ud af mas-
sen. En vigtig del af feedback er at give lidt af sig
selv. Se bare, hvordan personligheder som Oprah,
Bill Gates, Mark Zuckerberg og andre har mattet
laegge ore til mangt og meget, men dog er kommet
igennem som trendsaetters — de giver noget af sig
selv, og f.eks. en boganmeldelse i Oprahs bogklub
har ry for at betyde 1.000.000 solgte eksemplarer.

Trendsastterne har mere at byde pa end blot deres
hoveder. De deler deres tanker og ord — de er ikke
nezerige med deres folelser, og de ger ogsa noget ved
de omrader, som de har en mening om. De er ikke
neerige med sig selv, de er dbne for, hvad bade hjerte,
hovedet og andre vitale organer er optaget af.

Tre eksempler pa forskellige typer trendseetters:

* En svensk skolepige udviklede en blog. Her skrev
hun om sine oplevelser, sine indkab og andet
godt fra havet. Hendes sprog og vinkel talte
til folk, og hun matte til sidst lukke bloggen,
da den var blevet et fuldtids- og sponsoreret
arbejde. Hendes fokus skulle ga til noget andet.
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Hun gav af sig selv, var eerlig og turde traede
vaek fra succesen igen.

En sort fadt fattig og seksuelt misbrugt
amerikaner lavede et anderledes talkshow,
som bevirkede, at en ekstremt stor gruppe af
kvinder i USA fandt mening, indhold og et
tilhgrsforhold i denne tv-veertinde. Oprah er

i dag én af USA’s steerkeste trendszettere.

Michael Moore (filminstrukter der har skabt film
som Sicko og Farenheit 9/11), der siger tingene
pé sin made. En méade, der er genkendelig, og
igen er der mange, der veelger at lytte til den, da
han skiller sig ud pa markant og anderledes vis.
Moore stiller sig selv lige midt i kaos hver gang.
Teenk, der er folk, der kritiserer ham for at lave
film, der er typisk Moore-film? Nar han laver
film, er der ingen hyrede kraefter, som skal tage
taeskene pa gaden, nar magthavere og politikere
skal konfronteres — han geor det selv.

Nar folelserne har os, og Fiasko er vores grund-
retning, skaber vi meninger, anmeldelser og kritiserer
uden egentlig at veere kvalificerede hertil. Nar folel-
serne har os, og Succes er vores grundretning,
skaber vi bevaegelse og retning. Her er det vigtigt
at forstd, at nar felelserne har os, og Succes er grund-
retningen, skaber vi altsd resultater. Resultater er
IKKE succes. Resultater koster altid for meget i for-
hold det til pay-off, de leverer. Men det er klart
mere konstruktivt at bygge resultater, frem for at
Fiasko overtaler os til at sidde passivt, rende rundt
i cirkler eller blindt ga efter noget, uden overhovedet
at have en plan for, hvad det koster.

* Fiasko frygter succes, fordi hans grund-mission
er at bevise, at verden er et "hardt og uretfeerdigt”
sted at vaere. Han begezerer fiaskoen, fordi den
er et direkte bevis for, at han har ret i sine
antagelser.
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e Succes frygter Fiasko, fordi han ved, at han
bliver kvalt af ham. Succes begaerer Succes,
fordi det beviser hans fornemmelse af, at hvor
der er vilje, er der vej.

Fiasko skaber den passive frygt, den hvor vi sidder
apatisk og haber pa, at tingene gar vores vej. Hans
taktik virker 9 ud af 10 gange af den simple arsag,
at held sjeeldent rammer den passive. Succes skaber
den aktive frygt. hvor vi render rundt og forsgger at
holde den gdende pa reflekserne. Vores mulighed
her er, at vi har skabt en raekke konstruktive vaner,
som reflektorisk far os til at gere “det rigtige”.
Fiasko skaber den altopslugende “forelskelse”,
som vi forsvinder ind i — det er s&dan, han bruger
begaeret. Vi prioriterer vores energi forkert og
“glemmer” vores sande veerdier, nér Fiasko sidder
ved begeer-roret. Hans taktik er ogsa her effektiv.
Han skal bevise, at verden er hard og uretfeerdig,
og nar han serger for, at vi ikke er fokuserede, er
"beviset” i kassen. Succes begeerer succes, og det
far ham til at ege indsatsen. Han géar all-in, nar
folelserne har ham, og fordi han under normale
omstaendigheder er dygtig, fokuseret og kompe-
tent, kan hans vaner hjalpe ham ved at skabe det
held, der er brug for. Men der er ingen garantier.

At folelserne indimellem tager os, er effektivt at
acceptere. At arbejde pd at nedsaette frekvensen
for, hvor tit det sker, og om det er gode eller darlige
vaner, der griber os, er afgerende vigtigt for vores
gennembrud.

Typisk Fiasko-motiveret frygt:

¢ Frygten for at miste
- Status i forhold til omgangskreds
og social placering
- Ansigt
- Folk vi elsker
- Position og magt
- Relationer og tilhgrsforhold

¢ Frygten for at blive ”solgt”
- Noget vi fortryder
- Noget som andre ikke ser som godt
- Noget som ikke er en god handel
- Ligegyldige ting og sager

¢ Frygten for ikke at sla til
+ Over for vores bgrn
- Over for vores lofter
+ Over for vores familie
+ Over for vores foreeldre
+ Over for samfundets forventninger

¢ Frygten for at fejle
- Og ikke na vores mal
- Og fremsta dum
+ Og blive til grin
- Og sta alene

¢ Frygten for lagnen
- Som farer os bag lyset
- Som far os til at fremsta naive
- Som tvinger os til at eendre vores liv
- Som fratager os vores frihed
- Som forteeller darlige ting om os
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Typisk Succes-motiveret frygt:

* Frygten for stagnation
-+ At vi holder op med at leere
- At vi forbleender os selv
- At vi lyver om egne fejl og mangler
- At vi svigter keerligheden
- At vi overger noget og glemmer lykken

* Frygten for vores egne skyggesider
- At vi lader os friste til at treede pa andre
for selv at komme frem
- At vi betaler for vores succes med vores
integritet
- At vi bliver omnipotente
- At vi glemmer, hvem vi i virkeligheden er

¢ Frygten for Fiasko
- At vi bliver passive
- At dovenskaben vinder
+ At andre far lov til at diktere vores veerdier
- At vi overgiver os til vores misbrug
(rede zoner)

* Frygten for ondskab
- At vi mister vores grundlaeggende tro
- At vi lader os forfore og opsluge
+ At vi ikke nar at reagere i tide

* Frygten for bedraget
+ At vi tror det darlige er godt
- At vi lader os overtale af falsk skenhed
« At vi lever livet pa en lagn
- At det vi kalder sandheden er en kulisse

Frygt er frygt. Vi skal ikke lade os narre af, at frygt
kan veere Succes-motiveret. Den succes-motive-
rede frygt kan ”"redde vores liv” i pressede situationer,
men vi har ofte kun brug for frygt i sma doser. Nar
folelserne har os, udvides gjeblikke til livstilstande,
og frygt bliver en farlig fiende. Den succes-motive-
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rede frygt er forbigdende, den fiasko-motiverede
frygt er kronisk. Nar det handler om vores evne til
at generere resultater, kan frygt veere et effektivt
koretaj, men gnsker vi at manifestere succes, skal
vi veere meget papasselige med at lade frygt tage
over. Udfordringen ved frygt er, at den er konse-
kvensen af, at folelserne har taget over, og det bryder
vores kontakt til hovedet. Det er super sveert at
gennemskue egen frygt, og ofte er "virksomheds-
frygten” som slangen i paradiset. Den overtaler og
forferer os — vi giver efter og siger, at nd ja, det er jo
bare én gang, og hvis ikke vi gor det, sa er der bare
nogle andre, der gor det. Begeeret efter at fa det, vi
vil have, fordi vi tror pa, at det ferer andre ting med
sig, griber os, og vi mister kontakten til hovedet,
som godt kender retningen. Jeg vil mane en grim
kliché til jorden! Vi kommer IKKE hurtigere frem i
verden ved at vaere styret af vores begaer. Misfor-
stdelser om, at vi skal lade os besaette af vores
malsaetninger, har fremelsket fejlfortolkninger og
kynisme, som ikke frembringer hverken succes
eller resultater. Nogle vil sige, at vi har lavet kr.
100.000.000,- pa, at vi ikke bruger s& meget energi
p& alt det her blede og overtroiske pjat. Det kan
veere, det er sandt, men havde de valgt en anden
vej, havde de garanteret lavet 10 gange s& meget,
og sa har vores begraensede tankeszet vundet.

Det er, nar vi slipper begeeret og frygten, at vi virkelig
rykker og begynder at skabe basis for et gennem-
brud. At traene sit mod og sin beslutningskraft,
frem for at overgive sig til begaeret for rigdom eller
andet, lofter os til neeste mulige niveau. At rette
sine tanker, ord, felelser og handlinger ind pa malet
har intet med besaettelse at gore, og det rykker os
langt, langt laengere fremad, opad, henad, eller hvor
vi nu gerne vil hen. Det handler grundlaeggende om
at gennemskue frygten og begzerets sande vaesen.
Det er ikke syret eller mystisk at forholde sig til at
vaere menneske. Det er ikke god forretningsskik at
veere folelsesforladt, det er god forretningsskik at
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have sine folelser. Det er upraecist at tro, at fordi vi
lukker for hjertet, sa vil det automatisk betyde storre
succes. Det er lidt ligesom at sige, at den, der vinder
bodybuildingskonkurrencen, er den, der ter tage
flest hormoner. Det kan godt vaere konkurrencen
vindes, men hvad er prisen? Livet! At drive busi-
ness ud fra devisen om, at malet helliger midlet er
fiasko-motiveret begeer, og det er ikke en del af
fremtidens succes-formular. Begeeret forblaender
0s, og nér lyset bleender vores gjne, er det ikke kun
nogle ting, som vi ikke kan se. Vi er blinde for alt,
indtil lyskeglen ikke laengere rammer vores gje.
Begeer er som at fa bind for gjnene, men folk tror
vitterligt p&, at de kan se, nar begeeret regerer. Det
kan vi ikke! Begaer kan ogsa vaere pavirket af bade
Succes- og Fiasko-tankesaettet.

Her en raekke eksempler pa typisk

fiasko-motiveret begeer

¢ Vi vil have "det”, koste hvad det vil

e Vi traeder pa andre for at komme frem

¢ Vi kigger os aldrig tilbage

¢ Vi taenker ikke over konsekvenserne ved
vores handlinger, og hvis vi ger, kalkulerer
vi med konsekvenserne

¢ Vi lytter kun til os selv og ikke andre

Vi vil vaere bedre end andre og
sammenligner konstant os selv med andre

¢ Vores veerdier bygger pa opnaelse
og ikke pa integritet

¢ Vi gor bevidst ondt mod andre

¢ Vi taenker kun ”lokalt” og ikke "globalt”

¢ Vi ser de andres fejl, men ikke vores egne

¢ Vi ser vores egne plusser, men ikke de andres

Succes-motiveret begeer

¢ Vi vil gore en forskel, der er storre end os selv
e Vi vil gare "det” pa den rigtige made

¢ Vi udvaelger folk, der kan lgfte os

¢ Vi saetter en aere i at holde vores vaerdighed

¢ Vi vil have Succes og fnyser hanligt af Fiasko

¢ Vi bruger vores tid sammen med
succesfulde mennesker

¢ Vi taenker pa Succes degnets 24 timer

o Vi fokuserer malrettet og lukker alt andet ude

¢ Vi fraveelger forkerte mennesker og
situationer prompte

¢ Vi taler om vores succeser og sjeldent
om vores fiaskoer
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BRUG FRYGT 0G BEGAR-GUIDEN
Nar nu maskinen alligevel virker sadan!

Det er vigtigt endnu engang at understrege gennem-
brud.nu-systemets grundprincip om, at vi aldrig
bliver helt rene. Godt og darligt er ikke en sort/hvid
sterrelse, hvor vores sggen er renhed pa det
niveau, hvor vi udelukker det ene for at skabe mere
plads til det andet. Det handler om at saette tanke-
seet-sejlet pad vores succes-fartej og ikke smide
ungdvendigt anker pa upassende tidspunkter. Lidt
frygt og lidt begeer er en fin ting for os mennesker.
Problemet opstar, nar der er for meget, og balancen
veelter over pa Fiasko som direkter i Mindset A/S.
Her er en raekke punkter, som kan hjaelpe med at
skabe den “rette” maengde frygt og begeer.

* Frygt Fiasko frem for Succes.
Overlad ikke din selvtillid til frygten. Nar vi
frygter Succes, bliver vi patetiske, og vi ger
os selv til ofre for dovenskab, selvretfaerdighed
0g ubeslutsomhed.

¢ Frygt had mere end ensomhed.
Alt for ofte leder vores frygt os ned ad den
vej, hvor vi ender op med at gere alting selv,
med den forklaring, at vi er den bedste
til det hele. Ingen er den bedste til det hele,
og ofte dyrker vi hadfyldte folelser for at holde
ensomheden ud. Tal ensomheden og frygt
hadet, og hav en plan for ikke at sta alene.

Frygt bedreviden mere end fejltagelser.

Er der noget mere enerverende end bedre-
vidende mennesker? Budskaber sendt af sted,
med loftet pegefinger, har en langt laengere
"rejsetid” end den tid, det tager at blive tilgivet
for sine fejl. Fejl er ikke en kalkuleret storrelse,
men en reel mangel p& viden eller fokus.
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¢ Frygt stagnation frem for forandring.
Forandring er provokerende og kraevende.
Til gengaeld er forandring livgivende
og bevaegende. Stagnation er kvaelende
og tungsindig. En virksomhed med en
stagneret kultur draeber nye tiltag og idéer,
lzenge inden de er teenkt faerdige. Det vil
aflive virksomheden, og forandringen ender
med at vaere som toget, der korte, inden
vi ndede ombord.

Frygt arrogance frem for naivitet.
Arrogance kendetegnes ved at haeve sig
selv op over bade andre mennesker og egne
kompetencer, hvor naivitet kendetegnes ved
barnlig tro og godhed. Det legende hjerte
ved ikke, at der er begraensninger, og derfor
skaber det nogle gange banebrydende
opfindelser. Arrogance skaber modstand

og kamp.

At vende temaerne i disse opgaver kreever energi
og traening. Der skal investeres indsats ind i dem,
for det er IKKE nok, vi har laest dem. Som skrevet i
starten af bogen her, er Succes set med gennem-
bruddets briller helstobt. Det er ikke bare at na
resultatet, men at na resultaterne pa en made, som
starter en sneboldeffekt, der genererer mere og
mere udbytte af indsatsen. At rigdommen bliver
fundamentet for en lykkelig familie. At saelgerens
ogede salg kommer til at medvirke, at hun bliver et
mere vist menneske, som kan sprede sine talenter
endnu bredere ud.

e Begeer livet frem for livets ”glaeder”.
Nogle gange bliver vi s& opslugte af at skabe
et eller andet resultat, at vi ikke opdager,
at livet glider forbi. Det er ikke nedvendigt at
lukke sig inde, og vi bliver bedre af at fokusere
pa andet end malet. Vejen derhen f.eks.!
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Begeer friheden, pengene

giver, frem for pengene i sig selv.

Det sker alt for ofte, at kontoen bugner,
men ikke bibringer andet end livets flygtige
gleeder. Nar vi tiltraekker os rigdom, er det
vigtigt at have en starre plan, end bare hvad
vi vil kebe for den.

Begeer godhed frem for fromhed.

Nar velgerenhed og hjeelpsomhed bliver

en del af vores plan for at tiltreekke egne onsker,
tager fromheden over. Fromhed skaber mishag
og konflikt, hvorimod godhed altid vil smelte
isen” til sidst.

Begeer variation frem for ensrettethed.

Alle grupper, organisationer og afdelinger,

som rummer variation, er langt bedre til at skabe
innovation end dem, der bygger pa ensretning.
Ensretning herte produktionssamfundet til — det
virker ikke leengere.

Begeer retfeerdighed frem for korrekthed.
At noget er gjort efter "bogen” eller har fulgt
visse bureaukritiske procedurer, gor det ikke
rigtigt. Maske retfeerdiggjort? Retfeerdighed
handler om at male ting p& vaegtskalen og
betyder, vi sager balancen. Det er ikke sikkert,
vi lykkes hermed, men en god begyndelse er,
at vi i det mindste ger os umage.
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Folelser

O
LUK VEKSTFASE 3
Konklusion pé folelser!

O

| dette kapitel far du

INTEGRITET ER NOGLEN TIL SAND SUCCES
Kompromitter ikke din troverdighed!

FOLELSERNES NATUR
Hvor kommer falelserne fra?

INDRE 0G YDRE COMMITMENT
Hele vaekstfasen i ét vaerktgj!
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Mod og beslutsomhed samt frygt og begeer kan
ligne hinanden og ligger ganske taet pa hinanden.
Det Succes-motiverede begeer kan ligne beslutsom-
hed, og den Succes-motiverede frygt kan ligne mod
—men det er det ikke. Det er vigtigt at tage en per-
sonlig beslutning om, hvad vi individuelt vil, og
hvordan de virksomheder, vi arbejder for eller er
ansvarlige for, skal drives. Ud fra mod og beslut-
somhed, eller ud fra frygt og begaer? Begge dele vil
altid veere en del af det samlede billede, men ganske
som vi i transformation 3 seger en overbalance af
Succes-tankeszettet, seger vi ved opbygningen af
et gennembrud en overbalance af, at vi har folelserne:
mod og beslutsomhed. Overvaegten ses i forhold til,
at folelserne har os, hvor frygt og begser dominerer.
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INTEGRITET ER NOGLEN TIL SAND SUCCES
Kompromitter ikke din troveerdighed!

Folelser handler om integritet og vores evne til at
skabe pay-off eller klimaks. Et gennembruds effekt
bestemmes af de bagvedliggende folelsers kvalitet.
Vi kan teenke og sige alt det rigtige, men er folelserne
ikke med, stoler vores kunder, chef, medarbejdere,
bestyrelse, aegtefeelle eller bern ikke pa os. Vi har
alle provet at sidde sammen med mennesker og
taenke, at det lyder meget fint det hele, men der er
et eller andet galt. Der behover ikke veere noget
galt, udover at det menneske, vi sidder sammen
med, har ringe kompetencer, nar det kommer til at
udtrykke og kultivere folelserne. Den type menne-
sker, der ikke kan det, kan ogsé veere os selv.

Troveerdighed er folelsernes kvalitet. Behersker vi
transformation 6, virker vi troveerdige pa vores
omgivelser. Er det transformation 7, der dominerer
billedet, vil vores troveerdighed veere tynd.

Princippet for folelserne
e Det vi erkender, kan vi eendre
e Det vi ikke erkender, kan vi ikke andre

Effekt: Folelserne er vores kompas, der enten praecist
viser vej eller skaber forvirring

Transformation 6 - vi har folelserne
e Mod
e Beslutsomhed

Effekt: Vi kan stadig kommunikere med hovedet og
genbruge vores rationelle sans. Disse to ting til-
sammen skaber et effektivt kompas, der med sikker
hand kan guide os til vores gennembrud.

Transformation 7 - folelserne har os
* Frygt
® Begaer

Effekt: Ting bliver mere slorede, og vi har brug for
held for at klare skaerene. Retningen er ikke klar, og
forvirring opstar. Vi har sveert ved at teenke klart, og
vores rationelle sans giver os begreenset stotte.
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FOLELSERNES NATUR
Hvor kommer folelserne fra?

Vores folelser er et sammendrag af vores ubevidste
psykes sortering. Hvert sekund processerer vi et
sted mellem 10 til 11 millioner bit information, og
den eneste chance psyken har for at kommunikere
til vores bevidsthed, er ved at sende et kort referat.
Det referat er vores folelser. Nar referatet leeses at
vores bevidsthed, kan vi via mod og beslutsomhed
bruge folelserne konstruktivt og i Succes-tanke-
saettets and. Det betyder, at vi bruger folelserne til
at gge vores muligheder for gennembrud - og det
baserer sig p&, hvordan vi tackler felelserne lige nu.
Folelserne mod og beslutsomhed giver os adgang
til nuet, og det er herfra, vi skaber genialiteter.

Tager vi referatet for palydende, tager folelserne
over, og referatets udgave bliver opfattet som hele
historien. Frygt og begaer rykker ind og driver os
uden radgivning fra bevidstheden enten veek fra
frygten eller hen mod begeeret. Problemet er, at
vores begeer ikke altid er rettet mod det, vi har brug
for, men oftest mod det, vi vil have — her og nu.
Born vil f.eks. gerne have cola, men det er ikke
godt for dem. Frygten far os maske til at flygte,
men den modstand, situationen tilbyder os er det,
der kan gere os til den storste seelger i verden, hvis
vi blev og leerte lektien.

Mod og beslutsomhed laerer os at rumme fejltagelser
- frygt og begeer far os til at undga dem. Fejltagelser
er ikke lig med succes, men at undga fejltagelser er
lig med Fiasko.
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006000

Indre og ydre commitment

1. Giv dig selv det, du ansker
andre skal give dig
2. Nar en finger peger udad,
peger tre fingre tilbage pa dig
. Hvad er du committet til?
. Han breendte sine skibe
5. Becoming

AW

INDRE 0G YDRE COMMITMENT
Hele vaekstfasen i ét vaerkigj!

Disse 5 punkter, som i virkeligheden er 5 spgrgs-
mal, er designet til at aktivere mod og beslutsomhed
og deempe frygt og begeer. Vi bliver konfronteret
med alle folelserne i processen med at svare, og
derfra er dit kompas indstillet pa dit mal.

¢ Giv dig selv det, du ensker andre skal give dig.
- Spergsmalet rummer tre niveauer:
- Hvad vil du gerne have?
- Hvad vil du give for at fa det?
- Hvad er din plan for at fa det?

- Alt for ofte overlader vi vores “skaebne” til
andre, og det er ikke et kompas, der effektivt
peger mod gennembrud.

- Det er vigtigt, vi har vores egen plan for vores
gennembrud, men det betyder ikke, vi skal
gore alt selv. Vi skal veelge, hvem vi vil arbejde
sammen med, og ikke vente pa at vores chef,
mand/kone, barn, venner eller andre traeder
til. Vi skal invitere dem til at traede til.

+ Punkt nummer et handler om, at vi bygger
en plan og ikke venter pa, at andre bygger
vores plan.
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* Nar en finger peger ud, peger tre tilbage pa os.
- Punktet er en invitation til iagttagelse.

- Hvad analyserer vi i vores omverden,
pa godt og ondt?
- Skabe opmaerksomhed p4, at det er
os, der analyserer virkeligheden og ikke
virkeligheden, der kommunikerer med os.
- Tage en beslutning om, om vi tror pa,
at vores analyser hjaelper os med at
skabe mod og beslutsomhed.
- Holde fast eller lave om.

- Dette punkt skaber klarhed om, hvad vi spejler

i vores omverden. | psykologisk fagsprog
hedder det projektion: Det, vi tillaagger
omverdenen, som i virkeligheden er vores
egne billeder og ikke billeder af omverdenen.

+ Punktet hjeelper os til at rette blikket mod det,

der effektivt vil skabe vores gennembrud —
os selv.

¢ Hvad er du committet til/engageret i?
- Punktet er en veerdiafklaring.

- Vi opfinder ikke vores engagement — vi
iagttager vores engagement.

- Huvis vi pa tredje ar kerer pa "bliv rig-planen
eller "tab 10 kilo-planen”, og gennembruddet
ikke er rykket teettere p4, er vores engage-
ment fedme og fattigdom.

- Dette er vores wake-up call til os selv.

- Dette punkt konfronterer os med vores frygt og

begaer, og hvordan de lsegger regsler ud.
Vi rydder op her og skaber nye muligheder.

- Vi finder vores egentlige udgangspunkt, som
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er en vigtig del, som ger det reelle og blivende
gennembrud muligt.

* Han breendte sine skibe.
* Punktet handler om at se egne bagdere

i sjnene. En gang for alle lukke dem

eller smutte ud af dem.

- Hvilke "skibe” har du altid liggende pa
stranden, klar til at flygte i, hvis kampens
hede bliver for voldsom?

- Hjeelper de dig med din malsaetning eller ej?

- Er du villig til at braende dem, lukke alle
bagveje, for at skabe dit gennembrud?

- Alt for ofte har frygten og begeeret styringen,

néar det handler om, hvorvidt vi stiller
op eller traekker os.

- Dette punkt skaber klarhed over, om du er

villig til at betale prisen for dit gennembrud/din
Succes.

e Becoming (at blive eller udvikle sig til).
- Punktet handler om at bygge en plan,

der virker, uanset omstaendigheder eller
forudseetninger.
- Hvem skal du veere for at tjene millionen
eller finde den keereste, du ensker dig?
- Hvem kan du skabe relationer til, som
kan hjeelpe dig med at blive det?
- Hvilke konkrete ting skal du udvikle
for at veere blevet "den rigtige”?

+ Huvis vi blot fokusere pa at tjene en million

og ikke de kompetencer, det kreever, skal
vi starte forfra, nar millionen er veek.

- Huvis vi fokuserer pa processen, altsa

at ivaerksaette becoming-princippet, kan
vi kopiere egne evner ud pa alle mulige
andre omrader.
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Handling

"Vores adferd manifesterer vores tanker, ord og falelser som bliver til vores resultater.
Handling eller manglende handling bliver belpnnet af vores omverden instinktivt. Rigdom,
kerlighed, salg, ledelse — ingen af delene manifesterer sig pa baggrund af vores intentioner,
lgfter eller falelser, men udelukkende pa vores adfeerd omkring dem.”

O N

| dette kapitel far du

DET DU G@R, ER DET DU HASTER
Princippet for handling

RUL SNEBOLDEN
Find sa mange loftesteenger som muligt!

SA ER DET TID TIL AT HOSTE
Sadan vinder Succes over Fiasko!

LEVERAGE DINE HANDLINGER
Guide til implementering

Inspiration til dette kapitel

Det, du ger, er det, du hegster! Vi vrider os for at lave
dette faktum om. Vi finder alle historierne frem,
som vi mener modbeviser dette princip. Men kon-
ceptet er lidt ligesom med landmanden. Han ved,
at han skal s, hvis han senere skal hoste. Hvis ikke
han sér, kan det godt veere, at der vokser noget pa
hans mark, men hvad er det? Hvis ikke hans host
er god, kan han godt beskylde vind og vejr for at
veaere problemet, men det er stadig ham, der har
valgt marken og de omstaendigheder, der falger
med. At se sddan pa verden handler ikke om at pasta
noget bestemt om virkeligheden, men derimod om
hele tiden at holde fokus pa de ting, som vi kan
gore noget ved: vores egne valg. Vi kan altid veelge
anderledes. lkke pa efterbevilling, men fordi vi lader
Succes lede Mindset A/S, og han leerer af bade fejl
og resultater.
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Vi kommer indimellem til at lede efter teknikker og
modeller, som leverer garantier. Vi fristes til at
“kgbe” lgsningen hos dem, der lover garantierne,
vel vidende, at vi aldrig far garantier. Vores handlin-
ger er ikke garantier, men sandsynligheder. Hvis jeg
bruger faerre penge, end jeg tjener, er sandsynlig-
heden for overskud sterre, end hvis jeg bruger flere
penge, end jeg tjener. Men der kan ske alt muligt,
som pavirker de veerdier, jeg har investeret i, og lige

pludselig blev den gode handel darlig. Der vi hur-
tigere af at ryge? Hgjst sandsynligt, men nogle fa
bliver gamle, selvom de ryger. Det handler om at
designe en adfaerd, som vi tror pa vil understotte
og ikke underminere vores gennembrydende tanker,
ord og folelser.

| dette kapitel leerer vi, hvordan adfeerd kan desig-
nes, og hvordan ineffektiv adfaerd afleeres.
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DET DU GOR, ER DET DU HOSTER
Princippet for handling

"Jeg forstar det ikke ... Jeg gjorde alt det rigtige,
og alligevel gik det "galt”?” Nej ven — du gjorde ikke
det rigtige, og det er derfor, det ikke blev en succes.
Det er som om, at det sidste i verden rigtig mange
af os vil, er at konfrontere os selv med, at ting virker
eller ikke virker ud fra vores handlinger. Vi forsinker
os selv helt gevaldigt, nar vi investerer tid i at insi-
stere p4, at vi gjorde det rigtige, ogsa selvom det
onskede resultat udeblev.

Vi har en tendens til at identificere vores inderste
selv med vores handlinger. At hvis vi indrgmmer, at
vi gjorde det forkerte, er det som at indse, at VI
som mennesker er forkerte, men det har intet med
hinanden at gere. Til gengeeld begynder det at
pavirke, hvem vi er, hvis vi fraholder os selv fra at
indramme, hvordan vores adfaerd pavirker vores liv.
Vores personlige kompetencer smitter direkte af pa
vores adfaerd og handlinger, og vi kan ikke separere
disse fra hinanden. Hvis Fiasko har vundet magten
i Mindset A/S, er det en uundgaelig konsekvens, at
vores adfeerd baerer praeg heraf. Det betyder ikke,
at det ikke er muligt at tjene kassen, hvis man er
utiltalende, eller at rigtig, rigtig gode mennesker
automatisk bliver rige. At tro, at kun lutter gode
mennesker kan blive rige eller fortjener at vaere det,
er en vildfarelse, som i dagligdagen koster ekstremt
mange penge rundt omkring i bade privatekono-
mier og virksomhedsregnskaber.

Enhver succes er bygget pa en malrettet indsats —
bevidst som ubevidst. Det betyder ikke, at "hgsten”
kan brydes ned til mindste detalje, og det er rent
faktisk af afgerende vigtighed, at vi ikke spilder
tiden p& at forsege at planlaegge detaljerne for
meget. Landmanden ved af erfaring, hvordan tid,
vind, vejr, torke og arstiderne skal veere, for hasten

skal seettes ind. Men hvilke udfordringer han mader
i smasten, dyr, motorstop og andet, har han ingen
idéer om. Det er godt at veere forberedt pa det,
men det er destruktiv adfeerd at forsege at plan-
leegge det. Seelgeren, der lytter alt for meget til
analytikeren, inden har gér ind til kunderne, har
skudt sig selv i kneeet. Hvis vores adfzerd er bygget
op omkring alle de risici eller mulige indvendinger,
vi KAN mode, vil vores adfeerd hoste sammen med
Fiasko. Vores adfeerd skal designes af de onsker
og malsaetninger, vi har, og hvordan vi kommer
frem. lkke omkring hvordan vi undgér mulige for-
hindringer pa vejen.

Hvis 100 meter-lgberen har en plan for, hvordan
han undgar at falde under lgbet, er sandsynligheden
for, at han hgster fiasko forgget. Er hans adfaerd
bygget pa en plan for, hvordan han kommer forst,
er sandsynligheden for Succes storre.

Det er nu, det er muligt at dbne en afgerende reali-
tet op: din succes er min succes. Enhver, der er
bare en lille smule serigs omkring Succes eller gen-
nembrud, ved, at der bade er muligheder og risici
ved ethvert projekt. Er det business, 100 meter-lob
eller parforhold — essensen er det samme. Det kan
g& godt, og det kan ga skidt. Vi kan udelukke
nederlaget fra eget sind, men vi kan ikke udelukke
Fiasko fra verden. Som veekstfase 1 ogsa beskreyv,
skal vi holde gje med bade Fiasko og Succes. Vi
ma ikke overlade dem til sig selv, for sa ved vi ikke,
hvad de har gang i. Det er her andre mennesker
kommer ind i billedet, og vi kan &bne et spaen-
dende princip, som kan skabe en afgerende sne-
boldeffekt hver gang, vi handler. Et princip, som
abner op for hemmeligheden bag din succes er
min succes-realitet.
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RUL SNEBOLDEN
Find sa mange lgftesteenger som muligt!

Det mest preecise ord, der findes for falgende prin-
cip, er det engelske "leverage”, som betyder indfly-
delse, at lofte. Det danske ord for effekten ved
leverage kan veere lgftestang. En lgftestang virker
grundleeggende ved, at vi via afstand gger effekten
af vores indsats. Helt lavpraktisk kan det vaere at lasne
daekket pa en bil, hvis skruerne sidder fast. For-
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leenger vi handtaget pa det veerktgj, vi bruger, sa
afstanden mellem vores indsats og skruen, vi
onsker at lasne, gges, vil opgaven veere klart nem-
mere at lgse.

Vores egen styrke gges, uden at vi reelt har faet flere
kraefter. Det er handlingernes essentielle poten-
tiale. Vores adfeerd skal stotte op omkring vores
tanker, ord og falelser, men skal vi hoste fuld effekt
af vores handlinger, skal vi implementere leverage-
princippet i vores arsenal af personlige handlings-
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kompetencer. Ved at forstd og iveerkseette din suc-
ces kan vi oge effekten af vores indsats mange
fold. P& ngjagtig sammen made, som Fiasko- og
Succestankesasttet har pavirket os hele vejen fra,
hvad vi teenker om os selv og andre, bruger bade
Fiasko og Succes vores handlinger ved at manife-
stere og bevise egen kvalitet i verden. Vi indretter
alle vores adfeerd, s& den passer til vores grund-
filosofi, og vi geder vandene via vores ord og folel-
ser. Det er ikke tankerne, ordene, folelserne eller
handlingerne alene, der szetter dagsordnen, men
det er deres interne samarbejde og felles front,
som er det afgerende parameter. | virkeligheden er
gennembrud.nu-systemet og Business Unusual-
tankesaettet et samlet leverage-vaerktgj. Et vaerktoj,
som hjeelper os med at skubbe en sneboldeffekt i
gang i vores business eller/og liv. Vores handlinger
og adfeerd er den sidste bastion, som vi for Guds
skyld ikke m& overlade i "fiendens” heender. Hvis
du onsker at skabe gennembrud, hvis du virkelig
mener, at du vil have succes, s& ma du for ingen
pris i denne verden forfalde til at dyrke Fiaskos
finurligheder og discipliner.

Leverage-princippet in action

Vi skal ud og spille golf, og den, som vi skal spille
med, giver os en udfordring. "Lad os spille om kr.
50,- pa ferste hul, og derfra dobler vi indsatsen pa
hvert hul. Herre Gud, kr. 50,- og dealen er indgaet.
Essensen i golf er som i alt andet. Hvert hul pa en
golfbane er designet forskelligt. Enhver salgssitua-
tion er designet forskelligt af omsteendighederne.
Enhver ledelsesudfordring er designet forskelligt af
de omstaendigheder, den er opstaet i. Vejen, fra vi
starter "hullet”, til vi er faerdige, varierer hele vejen,
men den pakraevede indsats er grundlaeggende
den samme. At sla til bolden kraever fokus, den
rette indstilling, den rette fysik og en raekke andre
indsatser. Sadan er business, salg og ledelse ogsa.

Nar vi starter ved farste hul, er vi relativt afspaendte.
Indsatsen, der kraeves af os, de kr. 50,-, saetter ikke
det store i gang i os. Sadan starter alle leverage-
processer, og vi er afspeendt, da indsatsen er ube-
tydelig. Spillet er i gang og udvikler sig:

1. hul = kr. 50,-

2. hul = kr. 100,-

3. hul = kr. 200,-

4. hul = kr. 400,-

5. hul = kr. 800,-

6. hul = kr. 1.600,- <e— Begraensning
7. hul = kr. 3.200,-

S& sker der noget. Indsatsen begynder at pavirke
0s, og bade vores tanker, vores ord og vores folelser
skifter. Pa vej hen til hul 7 pabegynder vores tanker
en vandring. "Kr. 3200,-, har jeg overhovedet s&
meget p& min konto? Uhh, det er mange penge.
Jeg skal virkelig tage mig sammen nu! Det er super
vigtigt, jeg ikke fejler. Jeg skulle ikke have sagt ja til
det her, bare jeg dog snart leerer at holde min mund
lukket”. De kr. 3200,- skal ikke tages alt for bogsta-
veligt her. Essensen er, at indsatsens storrelse pa
et tidspunkt provokerer og udfordrer os s& meget,
at vores tanker skifter gear. Vi begynder at tale
anderledes eller bliver méske stille. ”"Kom nu, kom
nu, kom nu”, hvisker vi til os selv, nar vi saetter fod-
derne i graesset ved bolden. Fugten i handfladerne
er oget, og vi kan maerke vores insisterende folelse,
der siger: "Ger det nu ordentligt”. Det nzeste, der
sker, kender vi alle sammen, "bolden” ender alle
andre steder, end hvor den skal, og vi skal nu ud og
finde den, og vi ved kun s&dan ca. hvor den er. Her
er vores forste reelle behov for at arbejde med
transformation 1, 2 og 3, og vi skal have Succes pa
banen, og det eneste, han skal gore, er at beslutte,
at siden golf er et spil bestdende af 18 huller, og vi
har sagt ja til spillet, sa spiller vi alle 18 huller uan-
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set hvad. Forskellen p& Fiasko og Succes er, at
Fiasko aldrig vaenner sig til at spille med store ind-
satser, hvorimod Succes stille og roligt lzerer dette.
Forskellen pa Fiasko og Succes er, at Fiasko giver
op, nar han nar sin begraensning, mens Succes gar
ind i begreensningen og seetter alt ind pa at leere og
blive bedre. Fiasko beslutter, at golf ikke er et spil
for ham, og han skal nu finde et nyt spil, som han
kan lide, og som kan bringe ham rigdom og lykke.
Succes ved, at rigdom og lykke er en tilstand og
ikke en omstendighed, og han arbejder pa at
skabe tilstanden i det spil, som han "kom til” at
sige ja til.

Bliv i spillet

Nu fortseetter spillet med mange tanker at forholde
sig til og felelserne uden pa tejet, og de neeste huller
afvikles.

8. hul = kr. 6.400,-

9. hul = kr. 12.800,-
10. hul = kr. 25.600,-
11. hul = kr. 51.200,- <e— Transformation
12. hul = kr. 102.400,-

Fordi vi ikke lod egne begraensninger stoppe os og
blev i spillet, har vi nu indg&et i omsteendigheder,
hvor indsatsen hurtigt er blevet storre og starre.
Mellem hul 11 og 12 sker der pludselig noget.
Succes har relativt hurtigt leert af fejltagelserne og
begynder igen at finde ro, fokus, naervaer og syste-
matik. Nar vi stiller fedderne i graesset ved det 12.
hul, er vores fokus ikke laengere pa indsatsen, som
hullet koster, men mere pa indsatsen, som vi skal
levere. Det handler ikke om at vinde, gore det godt
eller fremstd rigtig. Det handler om svinget, ople-
velsen og nydelsen. Vi har leert af spillet, og vi
begynder at blive gode til det. Vi handler i overens-
stemmelse med spillets regler og ikke i overensstem-
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melse med vores gnske om at vinde. Vi er begyndt
at forstd, at hvis vi kender spillet og spiller spillet,
@ger vi vores mulighed for at f& det, vi gnsker os -
sejren!

Transformation er den destination, som alle, der
bliver i spillet, rammer. Alle med en nogenlunde
fungerende krop kan leere handveerket i golf. P&
samme made er det med alt andet. Har vi de helt
basale omstzendigheder pa plads, kan vi alle lzere
handveerket og nd niveauet for transformation. Det
interessante ved, hvor langt handvaerket kan fare
0s, er, at indsatsen allerede provokerede os ved kr.
3200,- og vi meerkede vores begraensning. Ved hul
12, hvor vi finder vores transformation, er mulig-
heden for udbytte mangedoblet. Det “eneste”, det
har kreevet af os er, at vi leerer at handtere storre
indsatser. Fra kr. 3200,- til kr. 102.400,- pa fem
gentagelser. Indsatsen kan selvfglgelig ogsa veere
alt muligt andet end penge.

13. hul = kr. 204.800,-
14. hul = kr. 409.600,-
15. hul = kr. 819.200,-
16. hul = kr. 1.638.400,- <«— Gennembrud

Efter transformationen begynder det at g& steerkt.
Fordi vores tanker, ord og folelser saetter sejlet for
en solid adfaerd, begynder vores indsats at give
belenning. Vi har arbejdet med at forsta vores egen
transformation grundigt, og det gor det muligt for
os at levere vores indsats i fuldsteendig ro. Nar vi
planter foedderne i graesset ved hul 16 og spiller om
kr. 1.638.400,-, er vi blevet ét med spillet golf. Det
er ikke leengere et spil, vi spiller. Vi er spillet. Vi ejer
det til mindste detalje, og den eneste forskel pa os
og de andre, der ikke star her, er, at vi blev i spillet
og arbejdede med vores grenne, gule og rode
zoner: hvad kan jeg allerede, der virker, hvad burde
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jeg leere, og hvad skal jeg stoppe med at gere? Vi
blev ét med vores budskab; leerte spillets matema-
tik at kende; fandt den manglende viden; vi leerte
sproget, som forte os videre og gav os adgang til
den rette viden; og vi integrerede det i vores adfeerd;
vi tog ansvar for at kommunikere det rigtige til os
selv og omverdenen. | stedet for at kraeve af spillet,
at det skulle gore os rige, begyndte vi at give rig-
dommen til os selv og holde fokus pa egen indsats.
Vores fokus p&, hvad vores modstander havde
gang i, trak vi hjem til os selv, og vi brugte energien
der. Vi engagerede vores mod og beslutsomhed i
spillet, og vi lukkede muligheden for at melde os ud
af spillet inden de 18 huller, som det bestar af. Vi tog
spillet ind under huden og blev (becoming) spillet.
Vi levede det ud.

Pa den anden siden af gennembruddet hgster vi
frugten af vores handlinger. Vi blev, vi laerte og vi
implementerede.

17. hul = kr. 3.276.800,-
18. hul = kr. 6.553.600,-

Vi er nu eliten i et spil, hvor vi for kr. 50,- fik adgang,
og med den rette indsats kan traekke kr.
6.553.600,- ud.

SA ER DET TID TIL AT HGSTE
Sadan vinder Succes over Fiasko!

Ud fra dette eksempel er der i virkeligheden ingen
logisk grund til at holde igen, nér der er krise. Krise
betyder i virkeligheden "bare”, at vi har ndet vores
begreensning. Vores tanker, ord og folelser reage-
rer, og hvis vi ikke arbejder aktivt, vil begreensnin-
gen sprede sig til vores handlinger. Vi skal have sat
gang i leverage-processen i vores business eller liv,
og din succes er min succes-princippet er klar til at
blive implementeret. Der er fem vigtige ting, som vi
skal have gjort, sa vi kan heste i stor stil frem for at
lade os styre af vores begraensninger:

* Invester i det rigtige fro!

¢ Fa lagt rigeligt i jorden!

e Plej din mark!

* Host i tide!

¢ Fa mest muligt ud af dit udbytte!

Sneboldeffekten, leverage-princippet og Succes-
sejlet handler om at designe adfaerd og handlinger,
som hele tiden genererer mere og mere ved samme
indsats. Andre mennesker er ngglen hertil. Andre
menneskers tid, viden, penge, ressourcer, og hvad
de ellers har at byde pa. Jeg taler ikke om udnyt-
telse men om, at hvis vi mader verden med en ind-
stilling, hvor vores handlinger fortaeller, at andres
succes er vores egen succes, at din succes er min
succes, Vil vi kunne flette indsats med andre, og
det vil seette leverage-princippet i gang. Snebolden
vil trille hurtigere og hurtigere, den vil blive sterre
og starre, og udbyttet vil ages drastisk.
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“Universet” belgnner action! Om action er positiv eller
negativ, sa vil “belenningen” komme. Er min action
at holde igen, sa far jeg “holde igen”-preemier. Er den
smart thinking, far jeg “smart thinking”-preemier.
Andre reagerer pa min adfeerd, og lige som trans-
formation 4 og 5 leerte os at invitere de rette men-
nesker og ord og afvise de forkerte, s& opererer
adfeerd pd samme preemisser. Vil du gerne have
Succes, sé find andre, der vil have Succes - det er
naesten ligegyldigt med hvad, bare din integritet
ikke bliver kompromitteret heraf — og hjeelp dem.
De vil automatisk hjeelpe dig. Selvom eksemplet er
lidt enkelt, er jeg sikker pa, at du kan falge mig. Vi
kan ikke forklare, hvorfor “universet” fungerer séddan,
det gor det bare. Og det vi kan gere, er at leere
reglerne at kende og sé bruge dem optimalt.

Invester i det rigtige fro

Landbrug er baseret pa erfaring. Hvad virker, og
hvad virker ikke? Det samme geelder, ndr vi skal
finde det rigtige at investere i. Erfaring med hvad
der virker, og hvad der ikke virker, kommer ikke af
at sidde og vente. Den kommer af at prove sig frem
og seette det, vi allerede ved, i action. Sa det er fint
at styre sine udgifter, men vi skal altsd ogsa s&
nogle indteegter. Det er fint at skrue ned for forbruget,
men vi skal altsd ogs& have input. Frygt hjeelper os
ikke — det er tid til at finde det “spil”, som vi vil
investere i!

100 meter-lgberen skal ikke fokusere pa risiciene,
nar han lgber. At fokusere pa risikoen skaber taber-
adfeerd. Men risikoen er samtidig relevant, og det
er leverage-princippet, der kan lgse paradokset.
100 meter-lgberen finder et menneske, med Succes
ved roret i eget Mindset A/S, og hans passion er
lobebaner. Han ved preecis, hvordan en bane skal
se ud, og han har overblik over alle de risici, som et
100 meter-lgb indeholder, nar det kommer til banens
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tilstand. Han anseettes ikke til at forteelle lgberen
om alt det her. Han betales ikke for det, han ved,
men hvad han ger med det, han ved. Han ansaettes
til at komme ud pa banen og serge for, at de mulige
risici er minimeret, s& lgberen frit kan fokusere pa
at lebe. Det er leverage. Loberen ser, at ved at give
manden sit dremmejob, bliver mandens succes
leberens succes.

Fa lagt rigeligt i jorden

Nar du har fundet din investering (szlge mere
papir, aktier, foredrag, mennesker, dit forhold osv.),
er det afgerende, at du er aktiv. At du far “lagt sa
meget i jorden” som muligt. Lad alle de andre om
at leese Barsen, se tv-avisen og lytte til kollegernes
brok, og veer den, der er ude i “marken” for at skabe
et solidt grundlag for en god hgst! Drop sladder og
negative udtalelser! Implementer leverage-princippet
i din adfeerd, og forfald aldrig til at skulle gere alt
selv. Det er fint at veere god til noget selv, men hvis
ikke vi ser andres succes som vores egen succes
og formér at parre dem med hinanden, vil vi ikke
skabe gennembrud. Det betyder ikke, at vi ikke kan
fole personlig tilfredsstillelse, men et gennembrud
bliver det aldrig. Et gennembrud er helstgbt suc-
ces, og hvad hjeelper det verden, hvis din succes
kun er for dig og ikke involverer andre?

Plej din mark

Det er lidt ligesom hjemme i baghaven. Hvis ikke vi
vander og luger ud - sa tager ukrudtet over. Sadan
er alt andet ogsa. Sa hvis din “mark” i form af din
forretning eller parforhold ikke far din FULDE
opmeerksomhed in action, vil sandsynligheden for
din Succes ikke veere sezerlig stor. Det er her, det er
klogt at bruge penge og/eller levere en stor ind-
sats. Brug dem pa at pleje din mark — lad ikke fryg-
ten lokke dig til at lade st til.
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Host i tide

Hvis vi lader "frugterne” heenge for leenge, radner de.
| business hedder det gradighed. Lad vaere med at
vente pa, at der maske sker mere. Nar frugten er
moden, er den moden. Den kan ikke blive ekstra
moden. Hvis ikke du ved, hvordan du kan spotte en
moden frugt, sé sperg nogle, der ved mere end dig!
Hvis vi hgster for tidligt, er frugten bitter, som f.eks.
nar vi forlader spillet i utide.

Fa mest muligt ud af dit udbytte

Det er lidt det samme billede her. Hvis du laver en
Onkel Joakim, sa radner dit udbytte op, og sa far
du intet ud af det. Szelg det, mens det er noget
veerd — lav ikke en friveerdi-finte her!
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LEVERAGE DINE HANDLINGER
Guide til implementering

Leverage skal styres, vi skal have Succes til at
veere kraften bag princippet. Derfor bliver transfor-
mation 8 og 9 vigtige at arbejde med. Her er en
raekke mulige actions, som kan saette princippet i
gang. Erfaring er bedre end idéer i denne sammen-

haeng.

* Find mennesker med de rigtige erfaringer
Et kraftfuldt leverage-potentiale er andre
menneskers erfaringer.

- Mennesker, som har begaet fejl,
og hvis erfaring kan hjeelpe os til at
undgéa de samme fejl.

- Mennesker, som har skabt succes,
hvor deres erfaring kan hjzelpe med
at seette vores eget sejl.

- Mennesker, som ikke har faet gjort noget
ved noget som helst. Lyt til deres sorg
og fortrydelse, og undga at gentage dette
negative monster.

- Lyt til dine neermestes oplevelse af dig,
og brug deres erfaringer om dig til at lofte
dine personlige kompetencer med.
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e Anvend andre menneskers tid

Nar vi formér at anvende andres tid, kan
vi hurtigt skabe resultater. En del af helstgbt
succes er, at vi ikke bruger overdrevne

personlige ressourcer p& at na frem.
- Find mennesker, der er passionerede omkring

noget, du har brug for, og giv dem muligheden
for at bruge deres tid herpa.

- Tid er mere veerd end penge. Betal gerne

andre for at frigive din tid til det, der bedst
kan betale sig.

- Virkelig succesfulde mennesker veerdsaetter

deres tid, og for at tiltraekke deres "gunst”
er det vigtigt at gve sig i at vaere andre
menneskers tid vaerd.

- Hjeelp andre med at bruge deres tid optimalt,

og de vil nemmere kunne benytte deres
ressourcer.

e Andre menneskers penge

At hjzelpe andre med at f& deres penge til

at yngle, er en uvurderlig evne, nar det handler

om at skabe rigdom.

- Bliv god til at lsere andre at tjene penge,
ligesom du selv ger. Fa dem til at arbejde
sammen med dig.

- Leer at skabe koncepter, som giver penge-
staerke mennesker lyst til at investerer i dem.

- Leer pengesproget, sa du kan fa adgang til
mennesker med penges viden.

- Leer de grundleeggende principper om penge
at kende, sa bliver du selv interessant at
investere i.
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¢ Andre menneskers ressourcer

Ressourcer i denne sammenhaeng betyder

kvaliteter. Alle mennesker har kvaliteter,

og jo bedre vi er til at anvende dem, jo mere

leverage vil vi skabe.

+ Leer andre mere om deres egne positive
kompetencer.

- Veer pd en made, sa andre bedre kan lide
sig selv sammen med dig.

- Nar du kritiserer, sa tilbyd andre
en lgsning ogsa.

+ Nar du vurderer andre, sa husk bade
deres plusser og minusser.

+ Veer den der lofter andre og ikke traekker
andre ned.

¢ Andre menneskers stotte

Vi er alle flokdyr. Det handler ikke om at fedte

for andre, men om ikke at skabe situationer,

hvor vi faler os ensomme. Denne folelse kan

veere bade bevidst og ubevidst for os selv.

+ Vaer mere interesseret i andre end interessant
for andre.

- Giv andre noget, de kan holde fast i.

- Efterlad altid andre i lidt bedre tilstand,
nar du gar, end de var i, da du kom.

- Bryd kun noget ned, hvis du ogsa har tid
og ressourcer til at bygge noget op igen.

- Forlang aldrig, inviter altid.
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(1) (4]

Fortiden/Erfaringer/ Inviterer/Skaber/
Fortolkninger Tiltreekker
Konstruktiv Det vi gnsker
Destruktiv Det vi ikke gnsker

(2] (5]

Fremtiden/Inspiration/ Afviser/Destruerer/
Fantasi Skubber vek
Hab Det vi gnsker
Hablgshed Det vi ikke gnsker

(3]

Mig selv og andre/
Motivation/Dom
Succes
Fiasko

€>l

(6] (8]

Jeg har folelserne/ Understotter
Kontrol mélet
Mod Systemer
Beslutsomhed Naerveer

(7] O

Folelserne har mig/ Underminerer
Kaos malet
Frygt Improviserer dovent
Begeer Ufokuseret
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O
TRANSFORMATION 8

Adfaerd, der understotter vores
gnsker/mal

“Vores handlinger skal statte op om vores
malsatninger, og vi udelukker paradoksale
budskaber. Dette er attituden hos det
Succes-styrede menneske, der opererer
ud fra to banebrydende verdier.”

O

| dette kapitel far du

SADAN SIKRER VI GENNEMBRUDDET
Succes starter snebolden!

BRANDING BEHAVIOR
Sadan handler vi os til succes!

GENNEMBRUD - NU!
Det er nu, vi skaber gennembruddet!

ACTION GUIDE TIL SYSTEMER 0G NARVER
Fra tanke til resultat!

Inspiration til dette kapitel

Succes fokuserer p& at finde den adfeerd, som er
med til at cementere og manifestere dine gnsker.
Succes overgiver sig ikke til offerrollen, hvor tiden
investeres i at finde forklaringer pd, hvorfor resulta-
terne ikke handler om egen indsats, men mere om
ydre omstaendigheders lunefulde spil. Succes ejer
egne resultater, bade de gode og de darlige, og er
fast besluttet pa at n& frem, det er kun et sporgs-
mal om hvordan! At bygge en adfeerd og et handle-
menster, som bringer idéer til handling og dramme
til realitet, er Succes’ game-plan, hvorimod Fiaskos
handleplan sigter mod at have ret. Fiasko ter ikke
indramme egne fejl og bruger langt de fleste hand-
linger pa at leegge et ragsler, som forhindrer andre
i at opdage hullerne i osten. Det sgrgelig ved denne
aktivitet er, at mennesker, der folger Fiaskos strate-
gier, til sidst ender op med selv at tro pa legnene.

Det Succes-orienterede gennembrud bygger pé en
trad af aktive valg, hvor Fiaskos trdd mere bzerer
preeg af tilfeeldigheder. Transformation 8 er Succes’
handlingsplan, og der er ikke megen plads til Fiasko.
Nar vi nér til det punkt, hvor det er tid til handling,
er det vigtigt at forstd, at tiden, hvor fokus er pa
Fiasko, er overstaet.

Dette kapitel leerer os, hvordan malrettet og gennem-
brydende handling designes.
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SADAN SIKRER VI GENNEMBRUDDET
Succes starter snebolden!

Essensen af transformation 8 er, at vi bygger og
designer handling/adfaerd, der UNDERSTOTTER
vores malseetning. Nar vi understotter vores mal-
saetninger, handler vi pa grundlag af to ting:

e Systemer
® Naerveer

Systemer handler om, at Succes hele tiden serger
for at frigive kapacitet, s& leverage-princippet kon-
stant udvikler sig. Rent teknisk handler det om, at
sa lzenge de 16-18 bevidste bit per sekund er optaget
af at lese noget, er der ikke plads til at putte nye
opgaver ind. Systematikken bestar i at tage de dele
af vores hverdag og liv, som virker konstruktivt og
understottende for vores malseetninger og struktu-
rere dem sadan, at de ikke kraever ekstraordinaer
opmaerksomhed. En kalender, der styres ordent-
ligt, er et godt eksempel. Nar vi ved, at vores kalen-
dersystem virker, sa kan vi frigive den energi, som
baghovedet bruger pa ikke at glemme det hele.

Atleten ger det samme med traening. Vi finder ud
af, hvad der virker og ikke virker. Dernaest saetter vi
en plan op, og nar den er pa plads, sa folger vi den
til punkt og prikke. Skal der justeres undervejs,
gores dette, ikke ud fra folelsen af, om det bleeser
lidt for meget i dag, men fordi vores leverage-hold
omkring os har sat erfaringer og ressourcer ind pa
at forbedre vores systemer. Systemer er kun syste-
mer, hvis de har faet sa lang en tidsperiode at virke
over, at de har bevist deres veerd i badde med- og
modgang. Systemer er som et forhold, og tiden vil
vise, om de holder.

Neerveer kan ogsa sammenlignes med fokus, men
hvor mange tror, at fokus kun handler om mental
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opmeerksomhed, er tankerne alene ikke nok. Neervaer
er essensen af, at vi i gennembrud.nu-systemet
skaber synkronisitet mellem vores tanker, ord,
folelser og handlinger. Neervaer er, at vores fulde
vaesen er stillet ind. Naervaer er den kvalitet, som
far os til at opdage, registrere og udnytte alle de
sma detaljer, som gor den store forskel. Det er de
detaljer, som Fiasko pa ingen méade har gje for, og
som rigtig, rigtig mange mennesker aldrig bruger,
fordi de smutter ud af spillet, n&r de mader deres
begreensning. Neerveer skaber rummelighed, som
giver den lille ekstra plads, der skiller vinderne fra
taberne.

Rummeligheden er det, der far os til at treekke vejret
en ekstra gang, nar krisen kradser eller potentialet
abner sig, sa vi nar at designe den rigtige adfserd.
| alt for mange succes-systemer forherliges hurtige
og rigide beslutninger som noget, succesfulde
mennesker gor. Men det er overset, at langt de fleste
helstobt succesfulde mennesker bruger Power-
Kommunikationens farste princip ekstraordineert
dygtigt: bliv ét med dit budskab! Nar vores naervaer
har gjort os ét med vores mal eller budskab, kan
det virke pd omverdenen som om, at vi tager hur-
tige beslutninger. Det gor vi ikke, men vi har sim-
pelthen bare forberedt os selv grundigere, end
langt de fleste andre ville gore. Derfor kan en her
og nu-situation tackles kompetent.

For at gore systemer og nzerveer til en fast bestand-
del af vores adfeerd og handlinger er det vigtigt, at
vi dyrker gennembrud.nu-systemets konstruktive
retning:

Hele rejsen til systemer og naerveer er, at vi discipli-
neret vender vores erfaringer, som omhandler fak-
torer, der har med vores mal/gnske at gere, til
noget konstruktivt. Det hjeelper ikke noget, at vi
holder fast i, at kunderne altid bare er fokuseret pa
prisen, hvis malet er sterre omsaetning. P& samme
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made er det vigtigt, at vi sikrer os, at den made, vi
teenker fremtid pa, skaber hab. Habet er lyset for
enden af tunnellen, og uden det er der ingen, der
gider bevaege sig. Vi skal aktivt sgge det succes-
orienterede Mindset A/S. Den made, vi demmer
bade os selv og andre pa, ender op med at veere
normaltilstanden i vores mentale fokus. Selvdisciplin,
der sikrer en overvaegt af Succes-dominans, er
afgerende. Vores kommunikation skal brage vores
tanker ud over stepperne. Det nytter altsd ikke
noget, at vi hele tiden taler om alt det, vi ikke onsker
os og samtidig pakker vores gnsker ind i flinke-
skolesnak og indirekte budskaber. Succes-tanke-
saettet skal folges op af en kommunikationsstrategi
og en kommunikativ udferelse, der inviterer Succes
og afviser Fiasko.

Folelserne er den sidste bastion, inden vi handler.
Vi pavirker vores folelser hele tiden via vores tanker
og vores tale. Nar forst folelserne resonerer vores
budskab, har vi frigivet en ufattelig kraft, som vi
skal holde fast pa som det rigtige. Det er vigtigt, at
vi holder fast og ikke dyrker frygt og begeer, men
holder kontakten mellem hovedet og folelserne, sa
vores mod og beslutsomhed seetter retningen for
vores handlinger. Fiasko arbejder systematisk og
nzerveerende med sine egne gnsker, og Succes gor
det samme. Det er os, der er herren i huset. Det er
os, der udnaevner direkteren i Mindset A/S, og det
er os, der fyrer ham igen, hvis vi er utilfredse med
resultaterne, eller han bliver for “dyr i lon”. Leverage
er en naturlov for handling, og spergsmalet er, hvad
den rullende snebold i virkeligheden er bygget af.

Succes er nzervaerende over for sine begraensnin-
ger, det er Fiasko ikke. Succes mader og udfordrer
sine begraensninger. Fiasko stikker af og fortaeller
historier. Succes bliver ved, indtil transformationen
rammer. Fiasko tror, transformation er en transmis-
sion. Succes bryder igennem. Fiasko bryder sam-
men. Adfeerd, der understetter vores malseetninger

og gnsker, serger for at holde det bevidste fokus s&
frit som overhovedet muligt via aktiv indsats.
Leverage-processen med steppene begraensning
— transformation — gennembrud bruges til at syste-
matisere de elementer, som bringer os frem, for at
vende tilbage til at vaere naervaerende over for pro-
cessen. Frigivelsen af de 16-18 tilgeengelige bevid-
ste bit bruges til at vaere neervaerende over for de
elementer, som vil designe effektive vaner. Succes
husker ikke sine aftaler, han skriver dem ned.
Succes husker ikke sine kunders behov, han ska-
ber lgsninger, som hele tiden minder ham om dem.
Succes leder ikke folk til resultater, han hjeelper dem
til at veere en succes. Succes er ikke interesseret,
han er involveret. Succes soger ikke kun at veere
den bedste, han leder ogsa efter de bedste. Succes
er ikke kun aben for muligheder, han skaber mulig-
hederne. Succes folger ikke stremmen, han er
strommen. Succes ved, at han selv er en vane,
som skal vandes, plejes og neeres.

Systemer

Systemer brugt af Succes skaber frihed. Systemer
brugt af Fiasko skaber bureaukrati. Systemer er i
succesform fleksible og organiske og evner via
egen kraft at holde sig opdaterede og relevante. Et
rigtig godt eksempel p& dette i praksis er hele
applikationsudviklingen til smart phones- og iPad-
omradet. Der er lavet en platform, som har en
bestemt systematik, men brugerfladen er dbnet op
for, at folk kan skabe deres egen software/applika-
tioner. Det gor, at systemets fleksibilitet hele tiden
rykker sig med brugerne, og at brugerne derved
har direkte indflydelse pa deres produkt. Vi kan
blive en del af produktet og seette vores eget
seerpreeg pa det, og det ger, at vi opbygger en ny
form for loyalitet og tillid. Vi kan alle lide at kunne
pavirke vores hverdag, og det geelder ogsd de
systemer, vi arbejder med. Det er ikke alle, der
udvikler applikationer til iPhones, men alle har
muligheden, og den type frihed kan vi godt lide.
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Nar Succes arbejder med systemer, er det lidt pa
samme praemisser. Succes bygger ikke et system
for kalenderbrug, som dikterer, hvad alle degnets
24 timer bruges til, men et system, der gor det
nemt for os at strukturere alt det, som vi vaelger at
bruge vores tid pa. Kalendersystemet ma gerne
inspirere os og give os muligheder for "mere”, men
det ma ikke diktere vores tid eller forteelle os, hvad
vi SKAL gere. Et gennembrud kommer af at veere
unik. Det betyder ikke, at alt, hvad vi rerer ved, skal
vaere verdensrevolution, men det betyder, at vi vil
saette vores eget seerpraeg pa det. Det, Succes
kan, er at skabe saerpraeg, som aktiverer princip-
perne for leverage. Succes strukturerer sig selv pa
en sadan made, at andre begynder at investere
deres tid, ressourcer og penge i “projektet”.

Naerveer

Fiasko er naerveerende over for alle de "forkerte”
ting, og Succes er neerveerende over for alle de
“rigtige” ting. Vi kan sammenligne det med, at vi
har et mentalt skrivebord. | skrivebordet er der to
skuffer: en hgjre og en venstre skuffe. | den hgjre
skuffe ligger alle de ting, vi ikke kan gere noget
ved: der er 24 timer i et dogn; der er forskel pa
maend og kvinder; der er finanskrise; dollaren er
faldet eller steget osv. | den venstre er der alle de
ting, vi kan gere noget ved: vi veelger selv, hvad vi
bruger dognets 24 timer til; vi benytter os af de for-
skelle der er p& maend og kvinder; krisen lzerer vi
en masse af; vi handler i en ny valuta. Fiaskos ten-
dens er, at han tager hgjre skuffe med alle de ting,
han ikke kan gare noget ved, vender bunden i vejret
p& den og bruger hele dagen p& at veere nservee-
rende over for indholdet.

Succes forholder sig omvendt til tingene i venstre
skuffe, alle de ting han kan gere noget ved. Succes
er ogsa neerveerende over for forskellen pa de to
skuffer, mens Fiasko tror at hgjre skuffe er den eneste
nuance, virkeligheden har at byde pa.
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Neerveer er at rette alle sine ressourcer mod et mal,
ét onske, en situation eller et menneske. Neerveer
er at rette bade tanker, ord, felelser og handling
mod det samme objekt eller den samme tilstand.
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BRANDING BEHAVIOR
Sadan handler vi os til succes!

Branding som begreb er desveerre blevet udvandet
og fordummet. Men branding som andet end et
reklamestunt er bade relevant og nedvendigt. Konse-
kvensen af branding er, at noget braender sig fast
og derfor ikke koster seerlig energi at fastholde. At
skabe en branding behavior betyder ganske enkelt,
at vores adfeerd braender vores budskaber fast,
sédan at det hverken for os selv eller dem, vi omgiver
os med, kreever szerlig mange ressourcer at forst3,
holde fast i og hjaelpe med at udfere. Hvis vi lever i
et rodet hjem og forsgger at laere vores bern at
rydde op ved at bede dem om det dagligt, er det
vores adfeerd, der leverer det staerkeste budskab,
ikke vores ord. Nar lederen beder sine saelgere om
at yde en ekstra indsats, er det vigtigt at hans/hen-
des egen adfaerd brander dette budskab. Det er
vigtigt at forstd, at branding for denne leder ikke
bare er at arbejde flere timer selv. Det er en af de
mindst effektive ledelsestendenser, som stadig er
voldsomt udbredt her i 2010.

Fra handveerker til leder

Det sker typisk, at den lidt bedre elektriker pa et
tidspunkt skal have nye udfordringer, og han seger
derfor et szelgerjob inden for branchen. Hans fag-
lighed ger, at han kan relatere til kunderne, og de
respekterer ham for hans faglighed. Det er gode
tider, og det er derfor, en handveerker kan komme
direkte fra gaden og avancere til at have ansvar for
et budget (det er ét ud af flere mulige eksempler).
Han kommer godt fra start, og hans salg stiger og
stiger. Tiderne skifter, men fordi han har naet at
bygge en god kundebase op, er han relativt suc-
cesfuld, og efter en arreekke forfremmes han til
teamleder i afdelingen. | alle tre step, som han ind-
til nu har foretaget i sin karriere, har han lavet en
klassisk fejl, som mange andre ogsé begér. Da han

gik fra handveerker til seelger, tog han handveaerker-
rollen med sig, og da han gik fra seelger til leder,
tog han ogsa seelger-rollen med sig. Det betyder, at
hans tre jobfunktioner ligger i en lagkage og pavir-
ker hinanden. Det er godt at have erfaringen, men
det er ikke godt at tage rollen med sig.

For hver gang vi indtager en ny rolle uden helt at
forlade den tidligere, optager vi kapacitet. De fleste
loser dette ved at arbejde lidt flere timer, men pa et
tidspunkt har denne strategi sin begraensning. Det
er Fiaskos sammenbrudsstrategi, og vi skal skynde
os at bytte den ud med Succes’ gennembruds-
strategi. Der er selvfolgelig de umiddelbare og helt
logiske muligheder for stress og ineffektivitet, men
der er ogsa risici i form af darligt privatliv, skils-
misse, misbrug, stagnation m.m. Helstgbt succes
skabes af hele mennesker, og for at veere hel er det
en vigtig faktor at holde vores rgde zoner, vores
misbrugstendens, i ave. Misbrug virker for nogle
som en voldsom benzvnelse, men det er lige prae-
cis, hvad det er. Misbrug opstéar, nar fa ting skal
stimulere os meget, frem for at flere ting skal stimu-
lere os en lille smule. Ligesom et heroinmisbrugs
natur er, at der skal lidt mere til hver gang for at
komme i naerheden af noget, der foles rigtigt, eska-
lerer ethvert andet misbrug ogsa. Jagten gar ud pa
at opnd en tilstand, som vi tidligere har oplevet via
denne stimulans, men den udebliver - sa vi skruer
op for maengden. Det betyder i praksis, at vi stiv-
ner, og lederen raber lidt mere af sine ansatte, seel-
geren brokker sig lidt mere over priserne, og den
administrative medarbejder forsgger at strukturere
sig til et bedre samarbejde. Men en Succes-
orienteret handlingsplan bliver det ikke til. Nar vi
inddrager overdrevent mange timer i dognet til
arbejde, kan ingen mennesker styre deres misbrugs-
tendenser. Ja, de arbejder meget i Kina eller Indien.
De er pd mange omrader blevet bedre end os, ogsa
nar det kommer til innovation og brainpower, men
vi kan sl& dem pa dette omrade. Det bliver en afge-
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rende faktor for vores fremtidige succes, at vi lever
"work smart, not hard”-filosofien i praksis. Selv-
folgelig skal der arbejdes, og her tales om over-
drevet tidsforbrug som en ubalance. Sa pointen er,
at s& leenge vi ikke udvikler os ud af én rolle og ind
i den neeste, med en fast strategi for effektiv og
gennembrydende adfeerd, er sandsynligheden for
Succes minimal.

Vi skal som virksomheder og mennesker sorge for,
at vi ikke lgser situationer med storre og sterre
maengde af samme indsats. Vi skal leere at udvikle
nye "applikationer” pa den samme platform. | dette
spil er balancen mellem tid til indsats, restitution,
tid til tanke og tid til handling vital. Fra h&ndveerker
til leder handler om, at vi hver iszer tager Succes
Management-princippet til os. Vi er manageren for
egen Succes, som bygger p& leverage, hvor de
konstruktive og steerke relationer er den baerende
kraft. Vi arbejder systematisk pa succes, ikke kun
p& resultater. Vi begynder at se tingene i et lidt
sterre perspektiv, som ikke kun beveeger sig pa det
reaktive og reflektive emotionelle niveau, men spre-
der sig til det omni-emotionelle niveau ogsa. Vi er
naervaerende over for de storre linjer og ikke kun
smalt optagede af opnaelser. | virksomheder bety-
der det, at afdelinger arbejder sammen og ikke kun
under samme tag, og pa ledelsesniveau betyder
det, at vi samler de rigtige ressourcer og mennesker
frem for at tage kontrol og styring. Den moderne
leder, som ikke laengere beerer handvaerkerrollen
med sig, skaber rammerne, som andre kan syste-
matisere. De er neerveaerende over for sammen-
haenge og fokuserer pa at skabe de omstaendigheder,
der far mennesker til at avle resultaterne, mere end
de er optagede af at fa folk til at avle resultater.
Handveerkeren slar sem i, og lederen er ansvarlig
for byggeprocessen.
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GENNEMBRUD - NU!
Det er nu, vi skaber gennembruddet!

Transformation 6 laerte os, at gennembruddet ligger
i nuet. Vores evne til at levere naervaer i nuet er det
sidste krydderi, der far gennembruddet til at mani-
festere sig. En salgssituation kan godt g& godt,
hvis vi leverer de rette veerktojer i den rette kon-
tekst, men evner vi at veere neerveerende over for
de sma detaljer, som veaerktgjerne ikke forklarer os
lige her og nu, har vi drastisk gget sandsynligheden
for Succes. Hvis vi som ledere er opmeerksomme
p& her og nu, kan vi springe en masse analyse-
veerktajer over, spare en voldsom masse penge, og
bevaege os langt hurtigere til kernen. Naervaer er et
grundlaeggende princip, som alle mennesker, uanset
alder, ken og nationalitet, reagerer pa. Reaktionen
er kontakt. Kontakt til hinanden, kontakt til situatio-
nen, kontakt til udfordringen, kontakt til muligheder
og kontakt til potentialet. Vi kan ikke tricke os til
resultater og succes, der er kun én vej — kontakt.
Mange har skabt formuer ved at vaere i kontakt
med markedernes behov, brugernes behov og
kundernes onsker. Ledere har haft succes med at
skabe kontakt til medarbejdernes personlige pas-
sioner og ambitioner, kontakt til virksomhedens
uudnyttede ressourcer og muligheder og en solid
og professionel kontakt til bestyrelsen. God opdra-
gelse handler om god kontakt til bernenes liv og
faerden, og et godt parforhold handler om kontakt
til hinanden og de folelser, som binder os sammen.

Handling er at gore noget nu. Branding Behavior er
at gore noget lige nu, der skaber leverage pa vores
malsaetninger og ensker. Alt for mange handlings-
planer er ikke systematiske i forhold til malet, men
langt mere fokuserede pa at f& det, vi plejer at gere,
til at give mening i forhold til det nye mal. Neerveeret
gér til handveerkspreegede opgaver i stedet for
Succes Management-elementerne. ”Nu-delen” af
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gennembruddet er afgerende, nér vi nér til handlinger.
Nar vi f.eks. er i kritiske situationer, er det helt afgo-
rende, hvordan vi reagerer. Og uanset, hvor gode
forklaringer til panik, der er — s& har handlinger
foretaget i panik aldrig hjulpet nogen. Panik er
resultatet af, at vi ikke er i kontakt her og nu, og at
skraek-senarierne har taget overhand. Derfor er
personligt overskud det, der ber sta gverst pa prio-
ritetslisten, og det skabes ved at systematisere og
vaere neervaerende. Det er sjeeldent, at det ligger
lige til hgjrebenet at tage tid ud til f.eks. eftertanke
og familien, nar ens forretning er pavirket skono-
misk af en situation, som feles fuldstaendig ude af
kontrol. Situationen er maske ude af kontrol, men det
behover vores folelser ikke at vaere af den grund.

Losninger skabes i overskud

- huller graves i panik

Sa et ord som finanskrise betyder i virkeligheden
ikke andet, end at visse forhold har eendret sig.
Paniktyperne, der i panik forsgger at holde fast i de
gamle forhold, er dem, der er i VIRKELIG krise,
mens accepttyperne, der accepterer situationen
og skaber lgsninger, VINDER! Igen er forskellen
systemer og naerveer. Lesninger kreever overskud
— og vi skaber ikke overskud ved at arbejde os selv
i knze. Vi skaber overskud ved at gare ting, der lader
os op menneskeligt — mennesker skaber business,
sd det er menneskers tilstand, der afger, hvor
effektiv en virksomhed er. Mennesker med over-
skud kan levere en kraftfuld og effektfuld arbejds-
indsats, der gor en forskel. Taberne er dem, der
arbejder fuld kraft frem og slukker alle ildebran-
dene - for det er godt nok en stor indsats, men stor
indsats stidende pa4 samme sted skaber huller!

Intelligente lgsninger

En kunde, som de sidste mange ar har beskeeftiget
sig med pantebreve og keb/salg af ejendomme,
fortalte, at en af hans vigtigste samarbejdspartnere
har ansat nyt personale under krisen. Hele idéen

bag det er, at hvis der er flere heender til at f& pantet
hjem, s& mister de mindre omsaetning — det er en
intelligent lasning, og den har allerede baret frugt.
De forholder sig til markedet, men markedet
bestemmer ikke, hvordan de reagerer. Mange rea-
gerer maskinelt, og som konsekvens af manglende
naervaer og systematik afskediger de ansatte og
nedjusterer forventningerne. Nedjusterede forvent-
ninger pavirker i de barsnoterede selskaber aktien,
og aktiens handelsvaerdi falder. | de andre virksom-
heder falder motivationen og derfor indsatsen for
det neervaerende personale. Arsagen er enkel — der
skal ydes mere for mindre belgnning — det holder
ikkelll | begge situationer magdes tingenes tilstand
med pres fra og pa toppen af virksomheden. Cirklen
gentages endnu en gang og en ond spiral kerer.

LASNINGEN

¢ Find en vej til at acceptere
den aktuelle situation.

¢ Find ud af, hvilke fordele dette
indeholder.

e Pas godt pa dig selv og dit personale,
eller de relationer, der er vigtige for dit
gennembrud - fokuser pa at skabe
motivation og hab.

* Lav en serigs handlingsplan ud fra
de fundne fordele.

* Brug den skabte motivation til at
udnytte markedets tilstand maksimalt.

e Szt malrettet og massiv indsats

i gang.

181



Handling

ACTION GUIDE TIL SYSTEMER 0G NARVAR
Fra tanke til resultat!

e Sorg for at allokere tid til neerveer.

- Dette kan i det forste stykke tid virker som
en noget udefinerbar gvelse. Vaerdien bliver
forst tydelig, nér vi har skabt en vis meengde
erfaring hermed.

¢ Tal med de mennesker, som er vigtige
relationer for dit gennembrud, og find

ud af hvad der optager dem.

- Det er teet pa umuligt at skabe staerke
relationer til mennesker, som vi ikke ved hvad
er optagede af. Hvis vi tager ”din succes er
min succes”-princippet alvorligt, er det ikke
muligt at manifestere, hvis ikke vi ved hvad
andre oplever som succes.

¢ Skab nezerveer omkring dine

forventninger og onsker.

- Det er ikke effektivt at gore det udelukkende
ved tale. Branding Behavior betyder, at vi via
vores adfeerd skaber neerveer for bade os selv
og andre, pa det der arbejdes hen imod.

182

e Vaer preecis og systematisk.
- Ofte reagerer andre mennesker med

en fortolkning af, at vi er uinteresserede,

nar vi ikke er preecise og systematiske.

Det kan f.eks. veere at vi er upraecise omkring
aftaler, eller kommunikerer pa én made den
ene dag, og en anden den anden dag.

- Det er vigtigt at bygge en stil, som andre

forstar. Jo mere de forstar os, jo mere
leverage kan vi skabe.

¢ Byg systemer omkring tid, penge
og ressourcer.
- Disse tre ting skal altid behandles med

naervaerende og systematisk adfeerd.

¢ Opsog viden og inspiration systematisk.
- Alt for ofte nedprioriteres vores egen udvikling

til fordel for opgaver. Det betyder kort sagt,
at jo mere vi arbejder, jo mere falder vores
reelle veerdi p& et marked bygget op omkring
et videnssamfund.

e Szet tid af til innovation.
- At opsgge konkret tid, som er prioriteret til

innovation, er en solid og kraftfuld adfeerd.

¢ Byg systemer, som andre kan forbedre.
- Tilbage til eksemplet med iPhonen. Lad andre

bygge deres “applikationer” til dine systemer.
S4 er det sjovt at vaere med.
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¢ Vedligehold og veer naerveerende over

for dine systemer.

- Udtrykket passiv indkomst misfortolkes
oftest som en indkomst, vi ikke skal bruge
tid pa. Passiv betyder egentlig, at udbytte
i forhold til indsatsen er Igftet (leverage),
men vi skal lgbende holde gje med,
at systemet stadig virker og er optimalt.

- Dette gor sig gaeldende for alle systemer
vi bygger.

¢ Ror ved knuderne.
+ Vi kan kun binde knuden op, hvis vi rerer
ved den. Ingen problemer lgser sig selv,
hvis ikke vi investerer naervaer i dem.

Alle disse punkter er konkrete actions. Hvis de bruges
som ren inspiration, virker de ikke.
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1)

Fortiden/Erfaringer/
Fortolkninger
Konstruktiv
Destruktiv

12)

Fremtiden/Inspiration/
Fantasi
Hab
Hableshed

(3]

Mig selv og andre/
Motivation/Dom
Succes
Fiasko

4]

Inviterer/Skaber/
Tiltreekker
Det vi onsker
Det vi ikke gnsker

(5]

Afviser/Destruerer/
Skubber vek
Det vi gnsker
Det vi ikke gnsker

6]

Jeg har folelserne/
Kontrol
Mod
Beslutsomhed

(7]

Folelserne har mig/
Kaos

Frygt
Begeer

8]

Understotter
malet
Systemer
Naervaer

9]

Underminerer
maélet
Improviserer dovent
Ufokuseret
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O
TRANSFORMATION 9
Adfaerd, der underminerer!

“Hver gang vi opdager handlinger, som ikke virker,
er det vigtigt, at vi far den stoppet eller udviklet.
Transformation 9 viser os mader, hvorpa vi kan
identificere destruktiv adferd.”

O

| dette kapitel far du

FIASKO NONCHALANT
Mangelfuld indsats underminerer!

HJERTET GIVER ADGANG
Stop den underminerende adfaerd nu!

SAMLING
Det er tid!

NODSTOPGUIDE FOR UNDERMINERENDE ADFARD
Plug out now!

Inspiration til dette kapitel

Hvis ikke vi kan identificere de ting, som ikke virker,
er det sveert at lave dem om. Det kan til tider virke
fascinerende, hvor meget tid vi kommer til at bruge
p& at gentage de samme fejltagelser. Folk kommer
til at insistere, fordi de finder pa alle mulige forkla-
ringer om, at det giver god mening at skrue op for
indsatsen, selvom den ikke virker. Det ses pa alt fra
helt smé& ubetydelige detaljer som brugen af com-
puteren til de langt sterre linjer, hvor det handler
om maden en virksomhed drives p4, eller hvordan
vi opferer os i relationerne til hinanden. Szelgeren,
der konstant beskylder omsteendighederne for at
beere ansvaret for egen fiasko, eller lederen, der
fortsaetter sin egen stil trods udeblivende resultater.
Adgangen til erkendelse af egen destruktive adfaerd,
eller en adfeerd, som underminerer vores gnsker og
mal, gar igennem et Succesorienteret tankeseet.
Den store forskel, som tidligere beskrevet, er, at
Fiasko ikke vil se pa egne fejl, mens Succes arbejder
med egne fejl. Hvis vi lukker muligheden for evalu-
ering af egen indsats og i stedet via evaluering af
omgivelserne forsgger at opnd vores malsaetnin-
ger, har Fiasko vundet slaget.

Dette kapitel laerer os at opdage og stoppe egen

adfeerd, der underminerer vores gnsker og mélseet-
ninger.
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FIASKO NONCHALANT
Mangelfuld indsats underminerer!

Helt grundlaeggende er det meget simpelt at iden-
tificere underminerende adfaerd og handlinger: de
er mangelfulde og nonchalante. Men derfra skal
der selvfelgelig nogle detaljer pa, for understot-
tende adfaerd og handling er ogsé at betale prisen,
men ikke overpris. Vi skal ikke overgere indsat-
serne, vi skal levere de rette. Det ses ofte, at vi far
fortalt os selv, at vi arbejder smart, men i virkelig-
heden er det dovenskab fulgt op af en rigtig "god”
forklaring. Transformation 9 er alts& vores under-
minerende adfserd og handlinger, og de kendetegnes
pé to ting:

* Doven improvisation
¢ Manglende fokus

Doven improvisation

Nar vi er virkelig gode til et eller andet, er impro-
visation en naturlig del og et brugbart veerkigj.
Denne type improvisation bygger pa grundig forbe-
redelse, hvor f.eks. skuespilleren kan fa input pa en
rolle, og fem minutter senere levere en trovaerdig
udgave af rollen. Det er en blanding af erfaring,
talent og handvaerk, som ger denne improvisation
mulig, og den er selvfglgelig helt fin. Den dovne
improvisation bygger pa dovenskab. Vi "gider” ikke
ove os, forberede os, teenke os om, og vores for-
mular er at tage tingene, som de kommer. For nogle
er det blevet et trossystem at tage tingene, som de
kommer. Vi kan ikke kontrollere hele verden og alle
vores handlinger, men vi kan godt forberede os
grundigt og serigst. Den dovne improvisations taktik
er at undgd indsatsen og suse direkte videre til
udbyttet. Nogle gange er vi oven i kebet sa heldige,
at det alligevel gar, men vores handlinger handler
om at oge sandsynlighederne. Dovenskab oger
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sandsynligheden for Fiasko, og det er en stor fejl-
tagelse at forveksle intuition eller mavefornem-
melse med doven improvisation.

Et klassisk eksempel er salg. Rigtig mange seelgere
udtrykker vigtigheden af at saette sig ordentligt ind
i kunden og kundens behov, og derfra skabe lgs-
ninger, der passer kunden behov. De fleste szelgere
tager den fra hoften. "Jeg har meget erfaring, og
med tiden leerer man at forsta sine kunder hurtigt.”
Det er sa blevet forklaringen pa, at forberedelse
ikke er ngdvendig. At saette sig ordentligt ind i
kundens behov bliver at praesentere de samme
produkter, som vi plejer, pad den made vi plejer at
gere det. Forhdbentlig ogsa at szelge den samme
lasning, som vi plejer at seelge, s vi kan g hjem til
den tid, vi plejer at g& hjem pa. Det kan veere lede-
ren, hvis der altid star dben: "Folk kan bare komme
ind med det, de onsker, s& finder vi ud af det!” og
p& den made undgar at lette balderne og komme
ud og snuse til folk i deres eget miljg. Det kan veere
medarbejderne, som har 1000 idéer til, hvordan
systemerne skal andres, s de ikke selv behaver at
gare noget, der er anderledes. Det kan veere forael-
drene, der insisterer pa, at deres bern altid kan komme
til dem, altsd mellem 21:34 og 21:37, hvor der er
reklamepause imellem nyhederne og "Borgen”.

Frygten for at tabe ansigt er en af frygtens vaerste
begreensninger. Den afholder os fra at indse og
indromme egne fejl. Den overtaler os til at tro, at
hvis bare vi lyver omkring dem, s kan omverdenen
ikke se dem. Lagnen er dog ofte mest effektiv for
os selv. Vores fejl bliver vores rode zoner — noget vi
bliver ved med at gore, selvom det ikke virker. Vi er
blevet dovne improvisations-junkier, og vi naegter
at indramme det. Det er som isbjerget i vandet,
hvor vi selv ser toppen, men pa ingen made opda-
ger det, der ligger under overfladen. Vi kan ikke
forstd, at alle andre styrer i en stor cirkel uden om
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os, men de skal selvfglgelig ikke nyde noget. Deres
skib er ikke styret af en kaptajn, der er s& naiv at
tro, at der kan bygges skibe, der ikke kan synke.
Fiasko er rykket ind i vores lejr, og vores fix i at
holde fast i den dovne improvisation er, at vi kan
sige, at vores aere er vigtigere end vores rlighed.
| virkeligheden er det mere aerefuldt at rumme ind-
sigt i egne uhensigtsmaessigheder, men vi gar efter
den kortsigtede belgnning. Vi giver vores born det
rigtige tej p& og glemmer deres personligheder i en
travl hverdag. Vi hidser os op over mennesker, som
“forstyrrer” vores rytmer og pastar, at vi ikke er per-
fekte. Hvad bilder de sig ind? | virkeligheden er det
de bedste venner, vi overhovedet har, fordi de er
med til at kaste lys over vores egen skygge. Har vi
overgivet os til Fiaskos strategi ved at fornaegte
egne fejl, vil vi stille og roligt begynde at pakke os
ind i mennesker, som har valgt at tale os efter mun-
den, eller helt har valgt at holde deres kaeft omkring
vores antiperfektheder. Vi mgder méaske et eller
andet ubalanceret menneske pa en tankstation,
som dytter aggressivt af os, raber skaeldsord og
vinker til os med en enkelt finger. Vi demmer ham
som en tosse, det er rimelig dovent i stedet for at
se os selv i ham. Vi kunne konfrontere os med
vores egen tilstand af folelser, der har os, eller oven
i kebet indramme, at vi gav ham en god grund til at
kere sine aggressioner af pa os. Den dovne impro-
visation afholder os fra at leere, og vi spilder den
ene dags oplevelser efter den anden. Vi bliver lang-
somt, langsomt klogere.

Dette udmunder i adfeerd og handlinger, der under-
minerer vores mal og gnsker. Hvis vi vil have succes,
er vi afhaengige af andre mennesker, men menne-
sker, der har noget at byde p4, holder sig veek, nar
vi ikke gider forberede os eller gore os umage.
Rigdom gider os ikke, fordi det eneste, vi tilbyder,
er tid, og den er begraenset til 24 timer i dognet.
Rigdom vil have smart taenkning og aktiv adfaerd

og forventer personlig udvikling — og det er ikke
noget for os, som er drevet af doven improvisation.

Manglende fokus

"Jeg er virkelig god til multitasking”, heres pa gan-
gene, og sa skal vi ellers lade som om, det giver
mening. Nar vi spreder vores 16-18 bit bevidst fokus
per sekund ud over flere opgaver samtidig, er det
rimelig logisk, at effektiviteten formindskes. Vi insi-
sterer pa det modsatte, fordi kicket i at fare rundt er
blevet en rad zone, som vi begeerligt fix’er pa. Vores
junkieadfaerd fortaeller os de vildeste historier, og
kreativiteten vil ingen ende tage. Vi fortsaetter: "Jeg
arbejder bedst under pres!” Nej, det ger du ikke.
Pres skaber bl.a. adrenalin, og det er super godt,
hvis der er en lgve efter os, men langt de faerreste har
et succes-mal, der defineres ved at Igbe fra en love.
Pres skaber en fin blanding kemi i vores hjerner, og
ligesom s& megen anden kemi kan, sa kan denne
ogsé skabe afhzengighed. Vi feler os effektive, fordi
felelserne har os, og vores frygt og begeer far, hvad
Fiasko gnsker at give dem, men i virkeligheden er vi
ufokuserede, ganske som nar vi er pavirkede af alt
muligt andet. Langt de fleste opgaver, vi stilles over-
for, loses bedst uden pres. Dette ses bl.a. under for-
s@g, hvor der testes belgnningsmodeller. Far vi stillet
en simpel og veldefineret opgave, hvor vi kender hele
processen, eller den er beskrevet pa forhand, er pro-
vision et fantastisk veerktgj til at skabe fokus. Hvis du
samler 120 kasser i timen i stedet for 100, stiger du
med kr. 45,- i timen. Men har vi opgaver, hvor der skal
taenkes kreativt eller ud af boksen, er provision en
direkte modarbejdende faktor p& udfarelsen. Hvis du
regner det her ud pé én time i stedet for to, far du kr.
5000,- ekstra. Hjernen reagerer pa belenningen som
pres, og vores evne til at lose den mere udefinerede
opgave falder. Provision er et godt veaerktej til pro-
duktion, men til salg, udvikling, innovation og videns-
baserede opgaver er den med til at skabe mang-
lende fokus. Manglende fokus opstar som konse-
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kvens af stagnation. Nar vi mister udviklingsdrivet,
forsgger vi at motivere os ud af det, men det vil aldrig
virke, hvis ikke fokus er pa plads. Veekstfase 1 hjeel-
per os med at skabe det rette fokus.

Nar vi spreder vores fokus, er vi ufokuserede. Nar
vi vil have Succes med ALT, skaber vi i virkelig-
heden grundlag for Fiasko. Succes skabes af hel-
stobte mennesker, men ikke af perfekte menne-
sker. At vaere helstobt betyder, at vi rummer os selv
keerligt, pa godt og ondt. At vi er afklarede med
prisen for "produktet”. Det betyder ikke, at vi er
kyniske eller lukkede omkring det. Det betyder, at
vi er afklarede. Manglende fokus er ofte konse-
kvensen af ubalance. Lederen, der har et stort
ansvar blandet med et ustabilt privatliv, krydrer
dette med forklaringer, som indikerer, at han godt
kan skille det professionelle og det personlige fra
hinanden. Det er fint nok, men at vi kan skille ting
fra hinanden, hjeelper os ikke. Denne gvelse kreever
rent faktisk fokus, som sa géar vaek fra noget andet.
At skille ting ad kreever energi, og vi har kun 100 %
af den til vores radighed. Ligesa snart behovet for
at skille det private og professionelle fra hinanden
opstar, er der grundlag for manglende fokus. Vores
16-18 bit knokler derudad, vi skal glemme skeen-
deriet med konen og den manglende kontakt til
bgrnene, og sa er det tid til at lave den nye og
banebrydende forretningsstrategi. Hvis vi gider
teenke en lille smule over dette, er det ret logisk, at
vi ikke kan kraeve mere af computeren end dens
kapacitet, og det samme geelder for os selv.

Nar vi har investeret energi i at skille det ene fra det
andet, altsd gentaget denne ovelse flere gange, bli-
ver det en vane. Nar vi mader vores ansatte, skiller
vi det ene fra det andet. Nar vi mader vores kolle-
ger, skiller vi det ene fra det andet. Nar vi netvaer-
ker, skiller vi det ene fra det andet, og sadan fort-
saetter det derudad. Vi teenker ikke leengere over
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det, det er hele hemmeligheden bag vores vaner,
og vanen er bygget p4, at der var behov for at igno-
rere det ene for at f4 lavet det andet. Og det er lige
preecis den vane, vi har skabt. Den er bygget pa
manglende fokus. Det er ngjagtigt det samme, vi
skiller fra hos de andre, néar vi skiller det ene fra det
andet. Vi skiller dét fra hos de andre, som er det
vigtigste, for det var det, vi gjorde med os selv.
Lederen mener, at de ansatte ikke skal lade privat-
livet spille ind pa deres salgsperformance, og det
kan hun da have ret i, men det er ikke sadan, spillet
virker. Fordi hun ignorerer egne private temaer, kan
hun naturligvis ikke handtere de ansattes. Sa skyn-
der vi os at sende vedkommende til psykolog, som
sa far den mest veerdifulde viden om medarbejde-
rens ressourcer, og den forsvinder sammen med,
at "terapi-forlabet” afsluttes. Den hurtige laeser vil
mene, at lederen pga. temaer, som kunne fylde en
bog alene, ikke skal blande sig i de ansattes privat-
liv. Det argument er validt, og argumentet her er
ikke at blande sig, men at manglende fokus pa de
vigtige ting ger, at vi inviterer Fiakso inden for deren
og skaber adfeerd, der underminerer vores mal og
onsker.

HJERTET GIVER ADGANG
Stop den underminerende adfaerd nu!

Doven improvisation og manglende fokus bringer
mange konsekvenser med sig, men overordnet er
det vigtigt at holde sig for gje, at de stabilt hver
gang skaber handlinger, der direkte underminerer
Succes — underminerer vores mal og ensker. F.eks.
er ledelsesbegrebet i Danmark desvaerre blevet
snzevret gevaldigt ind til et malbart resultat. Dette
skaber forvirring, modstand, manglende resultater
og de forkerte mennesker pa de forkerte poster, og
b&de den ufokuserede og dovne konsekvens heraf
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er relativt nem at overskue. Den storste udfordring
er dog det tankesaet, der forer til underminerende
adfeerd og i sidste instans skaber super-ego-
mennesker, hvis kendetegn er, at de lukker af for
omverdenens input og agerer ud fra, at de alene
ved bedre!

Uanset hvor kompetente vi er som ledere, lever vi i
en verden, hvor det er g&et op for bade forbrugeren
og medarbejderen, at det simpelthen ikke er rigtigt,
nar andre udgiver sig for at have alle de rigtige svar
og den endegyldige kompetence — de "googler”
fakta, og der falder den péastdelige personlighed
sammen. Vi kan ikke improvisere os frem laengere,
verden er bygget p& viden, og vi kan ikke narre
"fienden”. Vi skal ogsa veere opmaerksomme p4, at
ledelsesbegrebet er udvidet. En leder er ikke lzen-
gere en chef, som er ansat til at administrere en
afdeling eller en produktion. Ledelse falger med de
fleste jobs i dag, fordi ansvaret i hvert enkelt job er
oget drastisk. Mit skrivebord kraever ledelse, og det
er mig, der skal levere det. Det samme gaelder for dig!

Et meget rammende eksempel tager udgangs-
punkt i, hvordan coaching-industrien og tankesaet-
tet bag den, kombineret med mange lederes dovne
improvisation og manglende fokus har skabt under-
minerende adfzerd rigtig mange steder. Stil 85 % af
alle coaches et kritisk spargsmal, og et hardt, men-
talt funderet og afvisende svar leveres prompte:
"Jeg radgiver ikke, jeg stiller bare spergsmal!”
Denne form er nu blandet sammen med distanceret
ledelsesstil, hvilket skaber store huller i virksom-
heder — og eegteskaber for den sag skyld - rigtig
mange steder. Ledere svine-fodres med coaching-
veerktojer fra disse 85 % af industrien, og det bevir-
ker i sidste ende, at denne harde, mentale og afvi-
sende kommunikationsform indoktrineres i den
danske ledelsesstab. Det skaber manglende fokus
pa de vigtige ting, og medarbejderne begynder at

improvisere. Vores grundholdning er, at kunden er
det vigtigste, men hvad er nu det for noget?
Mennesker er det vigtigste, om de skal kabe pro-
duktet, udvikle det eller szelge det. Hvis vi differen-
tierer mennesker ud fra deres rolle og ikke ud fra
deres evne til at pavirke, skyder vi os selv i foden.
Denne form viser sig i dagligdagen ved, at der
mange steder bruges mere tid pa at skabe han om
andre end til selv at blive bedre. Den moderne
leder ville gore noget helt andet — bruge de andres
kompetencer og tanker og lade dette virke som
afsaet til selv at blive bedre — ikke spaende ben eller
hane andre. B&de den dovne improvisation og det
manglende fokus skaber denne negativitet, og
prov bare at iagttage, hvad det gor ved dig at laese
om det.

En made at stoppe den underminerende adfzerd
pa er ved at bruge hjertet. lkke som noget blgdt og
udefinerbart, men som et veerktg;j til at bruge den del
af vores ubevidste psyke, som har mange flere infor-
mationer til sin radighed end vores begraensede
tankevirksomhed. S& nér jeg taler om management
med hjertet, om det er som leder eller som selvieder,
mener jeg ikke med bledsedenhed og ubeslutsom-
hed, men derimod disse tre folgende ting:

e Hjertet (folelserne) ved ofte MEGET mere
end hjernen, derfor er det et godt sted at sage
optimering.

* Hjertet symboliserer de "finere” folelser
(f.eks. mavefornemmelsen), og vi ved fra
neuro-marketing, at mennesker tager langt
flere folelsesmaessige beslutninger end
mentale og fornuftige.

* Det er langt nemmere at skabe kobe-relationer

(enhver accept af et budskab) via folelser frem
for tanker.
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Lederens arbejde er at kende og aktivere disse
“principper”, langt mere end det er at dominere og
styre andre mennesker eller markeder. Dominans
skaber moddominans, og det kan aldrig blive det
mest effektive for en organisation.

De gamle paradigmer falder

| lebet af 2010 var dagspressen optaget af Don @’s
rolle i Parken. Journalisterne keempede med det
gamle verdensbillede, og jeg geetter pa, at Parken
Sport & Entertainment gjorde det samme. P& det
tidspunkt tog de dog et par skridt, som forte i det
nye paradigmes fodspor og retning. Alt for ofte bli-
ver "lederen” skudt med et gyldent handtryk i bag-
lommen, hvis resultaterne som forventet ikke lige
indfandt sig. Det er for nemt for alle parter, og kon-
sekvensen har veeret, at inkompetente mennesker
har skjult sig i store topposter i alt for mange ar. |
Parken gjorde man lige forst det omvendte.
Problemmagerne, der har medvirket til at skabe
problemet — Don @ — skal ogsa lgse det igen. Jeg er
sikker pa, at den gode Einstein i tidernes morgen
med sit bergmte citat: “Problemer kan ikke blive
lost af det samme niveau af bevidsthed, som
skabte dem”, ikke mente skyd de "forkerte”, men
derimod talte for transformation. Det er i mange til-
faelde muligt at lese situationer ved at konvertere
underminerende adfaerd til understottende adfeerd,
og ved at udvikle de mennesker, som trods alt
kender virksomheden bedst. Det er da for nemt,
set med leverage-princippets gjne, at vippe folk
ud, nar vi nar begraensningen. Dette er ikke almen-
gyldigt, men en serigs overvejelse veerd. Den
maskinelle ledelsesform, der holder fast i de
samme principper, som virkede i starten af karrie-
ren, er en saga blot. Historien om Don @ udviklede
sig dog i helt anden retning senere.
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Looking good or doing good

Nogle gange er sandheden sveer, og vores egen
underminerende adfaerd er en vigtig del af den. Det
kan gere ondt, veere pinligt, overveeldende eller
dybt konfronterende. Det kan blive s ekstremt
pinagtigt at skulle konfronteres med den, at vi ofte
ger de mest "utrolige” ting for at undga den. Vi lukker
af for hjertet, moralen, endog sjaelen for at undga
sandheden. Det er indiskutabelt, at uanset hvordan
vi forholder os til sandheden, ja sa er den sand-
heden. Maske kan jeg laegge en make-up, s& sce-
nariet ser ud som om, at legnen er det rigtige, og at
det er omsteendighederne og ikke min adfserd, der
er arsagen, men det bliver den ikke en mindre lagn
af. Vi star som individer hver eneste dag med et
valg: vil jeg holde mig til sandheden og gere det
rigtige, eller vil jeg bruge lagnen og fremsta rigtig?
Hvis man tager et gjeblik og teenker over det, er det
skreemmende, hvad vi udseetter andre for blot for
at opretholde vores eget image — baseret pa en
logn.

En fars datter tjekker ud

Et andet menneskes elskede bryder sammen, en
fars datter tjekker ud, og en mors sen gar berseerk.
Alt er deres personlige valg, men det var deres valg
i en ekstrem situation hvor legn, han og isolation
var veerktojer i en smaedekampagne imod sand-
heden - ikke dem personligt, de var "bare” krigens
ofre. Det mest skreemmende er, at vi kan veenne os
til lagnene og leere at acceptere folelsen heraf. S&
snart vi gor det, overgiver vi os til vores under-
minerende adfeerd og handlinger. Vi kan skubbe
cool cash, magt eller begeer ind foran os selv og
andre og retfeerdiggere, at sandheden er veerre end
legnen, og at legn er okay, nar JEG ensker mig
noget. Vores adfeerd baerer preeg af dette, og de
personer, vi i virkeligheden ville have godt af at
vaere sammen med, begynder at styre uden om os
(isbjerget). Spergsmalet er: Hvilke konsekvenser
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har vores valg, nar de bliver til adfeerd, udover den
pavirkning vores egen samvittighed ”lider”? En ting
er sikkert, vi efterlader alle et eftermaele, og uanset
hvor glamourgst det fremstér, s& er sandheden det
eneste, der star tilbage, nar asken fra ilden har lagt sig.

SAMLING
Det er tid!

Fordi doven improvisation og manglende fokus
ofte ligger i vores rode zoner, vores misbrug, er det
ofte super konfronterende at forholde sig til. Har du
vaeret igennem hele kapitlet indtil nu, vil jeg gerne
anerkende dig. Du har gennemgaet noget, som rig-
tig mange springer over: at se sig selv i gjnene. Det
er ikke sikkert, at de naevnte eksempler lige har
ramt dig specifikt, men vi kan ofte relatere til vores
egne ting, nar vi far eksempler, som understreger
visse principper. At lyve for sig selv og andre. At
lade som om vi kan ting, vi ikke kan. At pynte lidt
pa historien for at gere den bedre og undgd at
beskeeftige sig med de temaer, som vi udmeerket
godt ved er vores blinde pletter. At forholde sig til
hjertet, mavefornemmelsen og andre mere luftige
emner kan virke frustrerende, indtil vi forstar, at de
har med vores psykes opbygning at gere. Nar vi
bevaeger os igennem vores tanker, ord, folelser og
handlinger, vil vi flere gange undervejs miste over-
blikket, fordi vi normalt ikke er vant til at arbejde
systematisk og struktureret hermed. Samtidig kan
hverken folelser eller ord forklares ud fra samme
milepaele, som tankesaet og handlinger kan.

En erfaring, langt de fleste af os har, kan gores
tydelig med et klassisk eksempel. Ofte kan vi hore
udtalelser, som alle beskaeftiger sig med samme
tema: "Der er nogen, der skal komme alvorligt til
skade, for der bliver gjort noget ved det”. Jeg

husker tydeligt, hvor jeg voksede op som barn.
Langs vejene stod der lygtepzele, som var en
miniature af hejspaendingsmaster. Vi kravlede op
og ned ad dem hele tiden, og bade vi og vores for-
zeldre sagde flere gange, at en dag er der en, der
far rort ved en stremferende ledning, men der skete
intet, og intet blev gjort. En af min brors legekam-
merater s en dag Superman, og han gled pa en
bgjle ned ad en ledning, og det skulle han da ud og
prove. Sammen med et par venner tog han af sted,
og slutningen pé historien er tragisk. Derefter blev
der sat hensenethegn rundt om pzelene, sa vi ikke
lzengere kunne kravle i dem. Historien er typisk for
os mennesker: der skal ga noget galt, for vi reage-
rer. Dovenskaben og det manglende fokus styrer,
og vi skubber det, der skal geres, i baggrunden og
kommer pa den made til at gore alt det, der ikke
skal gores.

Vent ikke med at stoppe din underminerende
adfeerd, til der gar noget galt. Da er det for sent. Ja,
selvfglgelig laerer vi noget af det, men skal det
koste liv, for vi reagerer? Jeg haber, at teksten i
transformation 9 har givet dig s& meget kvalme, at
du nu gér ud og seetter billigt "hensenethegn” om
de "lygtepzele”, som truer dit mal og dine ensker.
Veer ikke doven, improviser ikke for at springe over,
hvor geerdet er lavest, og accepter ikke manglende
fokus.
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e Lyt til dit hjerte og din mavefornemmelse,

N@DSTOPGUIDE FOR UNDERMINERENDE ADF/ARD og ger noget ved det, du maerker
Plug out now!

¢ Nar du opdager en fare,
* Planleeg ”i morgen” hver dag, inden s gor noget ved den
du gér i seng. Skriv din plan ned
¢ Hvis du opdager, du er blevet afheengig
e QOvergiv dig ikke til at udskyde ting, af noget, sd ga ejeblikkeligt pa "afvaenning”
som du kan nd i dag
® Vaer grundig og opsgg mennesker med
¢ Stop dine tanker, nar de forteeller dig, andre tankemeonstre end dig selv
hvorfor du godt kan springe over
¢ Se mulighederne i begraensningerne
® Lad veere med at multitaske
® Begreens aldrig mulighederne
¢ Vent ikke til presset opstar.

Du er ikke bedst under pres e Se mulige begraensninger
¢ Pas pa med at blive afhaengig ® Lyt mere end du taler, og reager
af kicket i stress pé det du herer

¢ Bliv aldrig selvfed. Find mennesker,
der tor give dig eerlig feedback, og pas
godt pa relationen

* Brug ikke tid pa at analysere
omverdenen overdrevet

* Sperg ikke om rad, men om inspiration

¢ Forbered dig altid godt, nér du arbejder
med vigtige ting

® | ev ikke ensporet og ensformigt
* Improviser ikke din lykke

¢ Planleeg processen grundigere end malet
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O
LUK VAEKSTFASE 4
Konklusion pé handling

O

| dette kapitel far du

HR-KAPITAL
Sammenhangen mellem personlige kompetencer
og udbytte

Handlinger og adfeerd har to former:
¢ En der understotter vores ensker og mal
¢ En der underminerer vores gnsker og mal

Den understottende adfeerd og handlinger
kendetegnes ved:

e Systemer

® Neerveer

Den underminerende adfaerd

og handlinger kendetegnes ved:
* Doven improvisation

¢ Manglende fokus

Ovelsen i vaekstfase 4 er at opbygge en branding
behavior, der opseger den understottende adfaerd
og undgédr den underminerende adfeerd. Derefter
implementerer vi leverage-princippet i vores adfeerd
og handlinger. Leverage betyder stadig, at vi arbej-
der pa at starte en sneboldeffekt, der virker sadan,
at vores indsats hele tiden genererer mere og mere
udbytte. Leverage implementeres ved at treene vores
tanker, ord, felelser og handlinger til at ga igennem
leverage-niveauerne:

* Mgde vores begraensning

e Blive i spillet og opna transformation

¢ Blive ved transformationen og fortsaette
indtil gennembruddet sl&r igennem
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Begraensninger

genkendes pa, at de far vores tanker til at galopere,
vores kommunikation bliver uklar, og vores fglelser
er sveere at styre. Fiasko forsgger at daekke over
vores begraensninger. Succes erkender dem og
leerer af dem.

Transformation

genkendes p4, at tankerne igen bliver konstruktive,
kommunikationen hjeelper os med at fokusere, og
folelserne finder ro. Vi har accepteret spillets regler,
og indsatsens stgrrelse pavirker os ikke lzengere.
Vi formar at holde fokus pa opgaven.

Gennembrud

genkendes pa, at vi ikke leengere spiller spillet,
men ER spillet. Vi har gvet os sd meget og sa intenst,
at vi foler os mere hjiemme i spillet end uden for det.
Vores indsats er positivt afmalt, og det er naturligt
for os at generere langt storre udbytte ved vores
handlinger, end da vi startede processen. Et gennem-
brud er blivende, og det, vi leerte, kan vi sprede til
andre omrader.

006006

HR-kapital

. Andres succes er din succes

. Mennesker teenker, tjener og bruger penge
. Hvad er penge for dig?

. Hvad er du villig til at give for penge?

. Sammenspillet mellem lykke og rigdom

g~ O =
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Vi sikrer hgsten

Veekstfasens overordnede formal er at s& den
"afgrede”, som vi onsker at "hgste”. Vi arbejder ikke
med held eller garantier, men med sandsynlighed.
Skulle heldet smile til os, er det blot en kaerkommen
bonus. Vi accepterer, at den, der gver sig, ser ud til
at veere mere heldig end den, der ikke gor. Men vores
primaere fokus er, at vores handlinger gger sand-
synligheden for Succes.

HR-KAPITAL
Sammenhangen mellem personlige
kompetencer og udbytte

Vores adfeerd er direkte afhaengig af, hvad vi teenker,
siger og feler. Derfor er det vigtigt at have fuld-
staendig klarhed over, hvad vi har at tilbyde, og hvad
vi gerne vil have for det. HR-Kapital er en fem-
punkts handlingsplan, som fokuserer pa indsatsen,
som det gnskede udbytte kreever. P4 den made
skaber vi overblik over, hvad "varen” koster, og
hvad vi skal gere for at na fa den.

Malet/gnsket, der er brugt som eksempel her, er
okonomisk rigdom, men punkterne kan anvendes
til hvad som helst, som der gnskes gennembrud
indenfor.

¢ Andres succes er din succes.

- Det er vigtigt at levere en bevidst og mélrettet
indsats, som sigter efter at fa egne evner og
ressourcer til at medvirke til andres succes.
Ved andre, at et samarbejde med os har en hgj
succes-sandsynlighed, er det langt nemmere
at tiltreekke mennesker, som kan vaere med i
vores leverage-proces.

- Det er vigtigt, at det er Succes, der har teten.
Fiasko taenker i udnyttelse, og vinder han,

vil dette punkt ikke bidrage til vores
gennembrud.

« | praksis betyder dette punkt, at nér vi har et mal/
onske, investerer vi tid i at regne ud, hvordan
dette mal kan blive en del af andres succes.

+ Nar vi har regnet "prisen” ud pa noget,
investerer vi tid i at nedbryde denne pris til
noget, som kan bidrage til andres succes.

¢ Mennesker tenker, tjener og bruger penge.

- Penge har ingen vaerdi, uden at vi har et
forhold til, hvilken vaerdi de repraesenterer
for andre.

- Det er meningslgst at belenne andre med
penge, hvis ikke vi reelt ved, hvad de taenker
om dem.

- Start med at afklare tankerne om penge:
- Et nedvendigt onde?
- Roden til alt ondt?
- Frihed?
- Muligheder?

- Det er meningslgst at belenne andre med
penge, hvis ikke vi ved, hvad de har at
tilbyde for dem.

- Find ud af, hvad de har at byde pa, som

kunne veaere vaerdien af pengene vaerd.

- Er penge frihed, s& giv frihed
(simplificeret).

- Er din kundes made at tjene penge
péa drevet af anerkendelse, sé find
mader, som det, du har at byde p4,
kan medvirke til at levere anerkendelse.

- Fortabelse i penge frem for veerdi er
Fiaskoadfeerd.
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Handling

- Det er meningslgst at belenne andre med

penge hvis ikke vi kender deres forbrugs-

adfeerd omkring dem.

- Tjek om andres adfaerdsmenster omkring
penge understottes af det, de siger,
penge er for dem.

En kunne past4, at han vil veere rig,

og seelger sine valg pa denne konto.
Samtidig forbruger han mere, end han har.
Det er vores evne til at se hans adfaerd,
som er ngglen til leverage.

- Design en adfeerd omkring penge, som du
tror pa vil skabe gkonomiske gennembrud
for dem, du henvender dig til.

- Er du leder og vil bruge dette princip, skal
du uddanne dine folk i at have en adfeerd,
der understgtter penge som malet til frined.
- Seelg mere er ikke nok som udmelding.

- Vi skal leere dem den adfeerd,
som udlgser et mersalg.
Huvis folk har en adfeerd, som er afhaengig
af penge, men siger, de vil have frihed.
Vaer opmaerksom her!

¢ Hvad er penge for dig?
- Dette punkt skal afklare dit eget forhold
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til penge.

- Hvad er det, som du i virkeligheden gerne vil
have, penge skal give dig?

- Hvad tror du, denne veerdi vil gore ved
dit liv/forretning?

- Er dit forhold til penge dit eget, eller er
det et, du har adopteret fra andre?

- Hvordan kan du synkronisere og praeciserer
dette?

+ Skriv dine svar ned.

e Hvad er du villig til at give for penge?
+ Nar vi har fundet ad af, hvilken veerdi penge

rent faktisk har for os, er det vigtigt at finde ud
af, hvad vi vil give for at fa dette.
- Tid?
- Tanker?
- Indsats?
- Penge?
- Forholdet til vores bgrn?
- 4 aegteskaber?
Vores helbred?

- Nar indsatsen er klarlagt, er det om at komme

i gang med at levere den.

e Samspillet mellem lykke og rigdom.
- Det er vigtigt at forsta, at sand rigdom er

balancen mellem indsats og udbytte.

- At betale med alle ressourcer, vi har tilgeenge-

lige, for at have en bugnende bankbog, er
sjeeldent vejen til gkonomisk gennembrud.

- Det er vigtigt, at vi bygger opn&elsesplaner,

som tager hensyn til vores menneskelighed.

- Det er ligesa vigtigt at forstd, at vi er teettere

p& Succes, hvis vi ggr det samme, nar vi
har andre med inde over vores planer.

- Fokuser pa lykke som nummer 1.
- Fokuser pa rigdommen som nummer 2.

Disse fem punkter skal ses i sammenhaeng med
alle 9 transformationer og bruges som en ramme,
hvor vi putter alle de klassiske malsaetnings- og
planleegningsvaerktgjer ind.
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”Et gennembrud bygges ved at skabe synkronisitet i mellem vores tanker, ord, falelser og
handlinger. Men maden vi handterer processen pa er, at vi &ndrer vores adfeerd omkring
vores mal, hvilket pavirker vores falelser, der igen far os til at kommunikere noget nyt,
der manifesterer et staerkere Mindset A/S”.

Inspiration til dette kapitel

0_ Det er vigtigt, at vi via vores adfeerd og handlinger
arbejder systematisk med gennembrud.nu-systemet.
Falelserne vil stille og roligt finde ro og fokus, fordi
vi veelger at handle systematisk og fokuseret. Vores
Et samlet resume af gennembrud.nu-systemet. kommunikation bliver naturligt mere gennembry-
Kapitlet bruges som et landkort, der hjelper os med dende, og vores indflydelse eges. Disse faktorer
at holde retningen i vores gennembrud. Det skal virke kreerer et succes-orienteret tankesaet, som sikkert

som v;)res kompas, s vi kan overskue den samlede synkroniserer vores tanker, ord, folelser og handlinger.
proces.

| dette kapitel far du
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V/EKSTFASE 1
Tanker

Essens

¢ Det er vores grundindstilling til vores mal
og ensker

o Vaekstfase 1 afger, hvor gode eller darlige
vi er til at skabe tillid

Princip - 180 grader

e Normalt teenker vi sort/hvid eller mand/kvinde,
men det er to sider af samme tankesaet

® Vi aendrer matematikken og skifter fra
sort/hvid = farver til f.eks. duft

* | hverdagen kan det veere at vende
krisetankegangen til innovationstankegangen

Indhold

* Transformation 1
e Transformation 2
e Transformation 3

Veerktoj
e De 3 zoner
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TRANSFORMATION 1
Fortiden

Tanker om fortiden, der omsaettes til erfaringer,
som i virkeligheden er vores personlige fortolkninger.
Transformationen er fundamentet for vores gennem-
brud. Alt starter her, og det er vigtigt at komme
godt fra start. Hver gang vi starter pd noget som
helst, sager vi efter information i vores mentale
arkivskab, som i daglig tale er vores erfaringer.
Transformationen handler altsd om at sikre, at vi
bruger vores erfaringer rigtigt i forhold til vores
gennembrud.

180 grader pa fortiden falder i to kategorier
o Konstruktivt
Konstruktivt betyder, at vores erfaringer
hjeelper os teettere pa malet

o Destruktivt
Destruktivt betyder, at vores erfaringer
fierner os fra malet

Dette er udelukkende et spergsmal om at gere det
arbejde, der kraeves, for at leere nok af fortiden til at
bruge den konstruktivt. Det er vigtigt ikke at vaere
doven her.



Overblik

TRANSFORMATION 2
Fremtiden

TRANSFORMATION 3
Mig selv/andre

Tanker om fremtiden omsaettes til inspiration, og
inspiration er i virkeligheden vores evne til at skabe
fantasier. Transformationen baerer fortiden ind i frem-
tiden. Vores arbejde med det konstruktive/destruk-
tive viser sig i fremtiden. Det er vigtigt, at vi skaber
en inspirerende vision for det der ligger foran os -
fremtiden. Inspiration kendetegnes ved, at den ene
idé tager den anden, energien forsteerkes hurtigt,
men vi er ikke begyndt at handle endnu. Transfor-
mationen handler altsd om at sikre, at vi bruger
vores fantasi rigtigt i forhold til vores gennembrud.

180 grader pa fremtidsfantasier falder
i to kategorier
e Hab

Hab skaber lys for enden af tunnellen

¢ Hablgshed
Hablashed skaber marke for fremtiden

Vi skal lzere at treene vores fantasi til at skabe sa
steerke visioner for vores mal og ensker, at der er et
helt tydeligt lys for enden af tunnellen.

Tanker om mig selv/andre omsaettes til motivation,
som i virkeligheden er vores dom/konklusion. Trans-
formationen preesenterer det sidste, vi taenker, lige
inden vi seetter en handling bag vores tanker.
Transformationen manifesterer det tankesaet, som
vi handler ud fra. Den opsummerer resultatet af
transformation 1 og 2. Det er vigtigt, at vi skaber en
steerk motivation. Transformationen handler alts&
om at sikre, at vi bruger vores tendens til at demme
os selv og andre rigtigt i forhold til vores gennem-
brud.

180 grader pa mig selv/andre og motivation
falder i to kategorier
e Succes

Succes skaber et mulighedernes tankesaet

* Fiasko
Fiasko skaber et begraensningernes tankesaet

Vi skal laere at traene vores "demme-apparat” til at

skabe sd staerk en motivation for vores mal og
onsker, at det virker naturligt, at vi nar frem.
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O
V/EKSTFASE 2
Ord

Essens
® Det er vores grundleeggende gennemslagskraft
* Vores evne til at praesentere vores budskaber

Princip - sprog skaber virkelighed

¢ De sma ord ger den store forskel, nar vi
skal skabe gennembrud

® Det er vigtigt at ove sproglig praecision

* Der lyttes aktivt og leeres lgbende at sige
de samme budskaber pd mange
forskellige mader

Indhold
e Transformation 4

e Transformation 5

Veerktgoj
¢ PowerKommunikation
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TRANSFORMATION 4
Invitation

Nar vi dbner munden, sender vi en invitation. Det er
vigtigt, at vi begynder at kommunikere i overens-
stemmelse med det, som vores Mindset A/S star
for. Derved inviterer vi andre og os selv til at stotte
op om vores gennembrud. Det nytter ikke noget,
hvis vi teenker gode tanker, men ikke formar at fa
andre til at forsta budskabet.

Sprog skaber virkelighed lander i to
inviterende kategorier
e Det, vi onsker
Det vi gnsker, inviteres ved at vi siger det,
vi gnsker os, hgijt

e Det vi ikke onsker
Det vi ikke onsker at invitere, inviteres ved
at vi siger det, vi ikke gnsker os, hgijt

Vi skal lzere ikke at tale om det, vi ikke onsker os og
holde disciplinen pa at tale om det, vi ensker os.
Ikke alt det andet.
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TRANSFORMATION 5
Afvisning

Vi udrydder indirekte kommunikation og accepterer,
at leveringen af den rette indpakning intet har med
indirektehed at gare. Vi kan ikke forvente, at andre
forstar os, hvis vi ikke direkte siger, hvad vi mener.
Identificer egen indirekte kommunikation og find
andre veje. Det hjeelper ikke at pakke vores gnsker
ind i antydning og implicitte formodninger.

Sprog skaber virkelighed lander i to
afvisende kategorier
e Det vi gnsker
Vi afviser det, vi onsker os ved at sige, hvad
vi gnsker, men pakke det ind i indirektehed

e Det, vi ikke gnsker
Vi afviser det, vi ikke onsker os, ved at sige fra
uden forklaringer, nar det, vi ikke gnsker os,
opstér. Det er vigtigt, at der er balance, og at
det er noget, vi gor indimellem og ikke hele
tiden

Vi skal laere at pakke vores budskaber ud og sige
fra uden forklaringer, nér det er nadvendigt. Vi siger
ja til ting, der lofter vores gennembrud og nej til
dem, der ikke gor.
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VEKSTFASE 3
Folelser

Essens

e Sikrer vores integritet

* Er vores evne til at klarlaegge og
praesentere udbyttet

Princip - det, vi erkender, kan vi aendre

* En ting er, at vi kan se toppen af isbjerget!
Erkendelse far os til at indse alt det, der
ligger under havoverfladen

* Folelser taler et sprog, som kun fglelserne
forstar — glem at forsté folelser

* Erkendelse kraever indsats

Indhold
¢ Transformation 6

e Transformation 7

Veerktoj
® Indre & Ydre Engagement

204

TRANSFORMATION 6
Vi har falelserne

Nar vi har folelserne, virker de som et kompas, der
altid viser os retningen. Folelserne er et sammenkog
af alle de informationer, som vi sorterer ubevidst.
Nar vi har felelserne, kan mavefornemmelsen og
hovedet kommunikere med hinanden, og de star
sammen i en unik alliance. Denne alliance skal vi
leere at bruge til at lefte vores gennembrud til sit
klimaks.

Det, vi erkender, kan vi zendre
- lander i to kategorier, nar vi har fglelserne!
e Mod

Mod er ikke fraveeret af frygt, men evnen

til at gore det rigtige, selvom vi er bange

e Beslutsomhed
Beslutsomhed skaber kontinuitet, som ger det
muligt at integrere modets erfaringer

Mod og beslutsomhed er folelser, vi genererer. De er
et valg, som bringer os i kontakt med de muligheder,
vi har og skaber her og nu - lige nul!
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TRANSFORMATION 7
Folelserne har os!

Nar folelserne har os, begynder vores kompas at
snurre formalslgst rundt. Folelserne bliver en
underlig starrelse, som vi ikke kan finde hverken
hoved eller hale i, og denne tilstand hjeelper ikke
vores gennembrud. Vi mister kontakten til hovedet,
og vi lukker ned for "radgivning”. Nar felelserne har
os, er vi fanget i vores vaners vold, og vi kan kun
habe p4, at vores held redder os.

Det, vi erkender, kan vi zendre
- lander i to kategorier, nar folelserne har os!
* Frygt

Frygt far os til at stivne og blive passive.

Vi flygter eller bliver apatiske

e Begaer
Begaer aktiverer vores misbrugskarakter, og vi
ender op med at fixe p& kemi frem for at dyrke
vores gennembrud
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VAKSTFASE 4
Handling

Essens
* Er vores manifesterende adfeerd
* Er vores evne til afslutte det, vi starter

Princip - det, vi gor, er det, vi hgster
o Nar vi gor det rigtige, sker det rigtige
¢ Ingen handlinger, ingen succes

¢ Passiv er ogsa en handling

Indhold
e Transformation 8

e Transformation 9

Vaerktoj
* HR-Kapital
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TRANSFORMATION 8
Handlinger der understatter vores
mal/snsker!

Det er vigtigt, at vores tanker, ord og falelser mani-
festerer sig i handling. Det er vigtigt, at de handlinger
understetter vores mal og ensker. Dette er en disci-
plin, som vi via leverage-princippet implementerer i
vores adfaerd. Vi lader Succes flytte ind i vores
haender, og han er aktiv og bevaegelig og opsoger
mulighederne.

”Det, vi gor, er det, vi hgster” lander i to
kategorier, nar vi har understgttende adfeerd
e Systemer
Systemer sager hele tiden at frigive ressourcer,
som bruges til at optimere yderligere

® Neerveer
Neerveer holder fokus og lader sig ikke forstyrre
ungdvendigt. Naervaer udnytter de muligheder,
som er tilgaengelige lige her og nu

Systemer og nzerveer er ssmmene, der negler vores
gennembrud fast. Der er ikke meget at tage fejl af,
nar systemer og neerveer praeger os. Vi lugter af
vinderfilosofi og adfeerd.
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TRANSFORMATION 9
Handlinger der underminerer vores
mal/gnsker!

Nar vores tanker, ord, felelser og handlinger arbej-
der i flere retninger samtidig, er det altid i sin kerne
konsekvensen af, at vi dyrker en underminerende
adfeerd. Dette skaber sammenbrud og ikke gennem-
brud, og det skal vi pd ingen made acceptere. "Det
er meget godt”-mentaliteten saetter barren lavt, og
vi bliver ynkeligt passive i forhold til vores dramme.

“Det, vi gor, er det, vi hgster” lander i to
kategorier, nar vi har underminerende adfzerd
® Doven improvisation

Doven improvisation bevirker, at vi undgéar

forberedelse. Vi tager udgangspunkt i,

at vi skaber lgsninger on-spot

* Manglende fokus
Manglende fokus far os til at sprede vores
begreensede bevidsthed over flere ting,
og vi hoster resultatet heraf

Doven improvisation og manglende fokus er termit-
terne, der seder grundpillerne i vores gennembrud,
og effekten af vores tanker, ord og folelser styrter
sammen. Vi stinker af forklaringer og mislykkede
dromme.
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