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DET STORE 
MYSTERIUM:

1. Hvordan kan det være at 
mennesker kan træffe en klar 
beslutning om at spise 
sundere…

2. Blot for at fortsætte med at 
spise som de plejer?

Er de fuldkommen idioter?



Hvilken strategi 
bruger du selv, 
når du vil prøve 
at ændre en 
vane?



Viljestyrke



Motivation



Forhindringer





Hvad er 
vaner?







Din hjerne

ELSKER
gentagelser



Du træffer hver dag tusindvis 
af små og store valg 





Din vanesystem
Kan løbende huske og 
automatisere adfærd, 
uden du overhovedet 
behøver at gøre noget 
for det!







Hvad kan du 
egentlig?







Vaner 
• Er reaktioner, så du kan træffe en

masse nu-og-her valg, uden at behøve
at huske og planlægge din adfærd

• Kommunikerer gennem det du 
mærker, så du ikke behøver at tænke
og træffe krævende beslutninger



”GODE NOK”VALG



Hvad så med 
dårlige vaner?





Dårlige vaner 
findes ikke!



Fornuften
Her håndteres vurderinger af hvad der 
er rigtigt og forkert, sundt og usundt, 
hygiejnisk, socialt acceptabelt, planer 
for fremtiden og logiske operationer.



VanerFornuft



Hvis laver spaghetti med 
kødsovs i aften, kan jeg 
komme ud af butikken 

hurtigt og undgå sure børn 
derhjemme.

Det er forkert at spise 
oksekød. Klimaet tager 

skade og jeg burde 
lade være.

Fornuft Vane

Hvem har ret?



Når jeg drikker, forsvinder 
de svære følelser og 
skammen over at jeg 

drikker for meget.

Det er dumt at drikke. 
Jeg bliver fed og usund 
og det går ud over mit 

arbejde

Din fornuft Dit vanesystem

Hvem har ret?





En adfærd du ved er 
fornuftig, men du ikke er 

100% fortrolig med

Et mindre fornuftig adfærd, 
som du ved virker og som 

derfor føles rigtig!



Vaner
Mærker og

erfarer verden

Fornuft
Skaber mening

I verden









METODE



INSPIRATION





10
Minutters samtale



Motivation
Hvem ejer problemet?





” Det lyder da hyggeligt 
at se TV og drikke vin, 
hvorfor vil du holde op 

med det? ”



” Hvis du fortsætter med 
at spise sådan, får du nok 
sukkersyge – men det er 

jo ikke mit problem ”



Klichéfælden
Når du ikke behøver at sige noget, fordi din 

klient allerede ved alt hvad du vil sige







Adfærd – ikke mål!
Hvordan sikrer du at det I skal arbejde med, rent 

faktisk er noget din klient kan gøre anderledes





” At tabe sig er et godt 
mål, men det er faktisk 
ikke en adfærd – du kan 
ikke vælge at tabe dig.”



” Hvilken adfærd du 
har, tror du har mest 

indflydelse på din 
overvægt?”



…eller fortolkninger





” At spise sundt er ikke 
en adfærd – det er en 

vurdering af en 
adfærd.”



” Hvilken adfærd tror du 
ville være mest sund for 

dig lige nu?”



Gør adfærden konkret
En konkret adfærd er en man kan observere og 

ville kunne måle og f.eks tælle 





” Så hvis du nu kunne få 
styr på slikket, tror du så 
det ville påvirke din vægt 
og følelse af sundhed? ”



Ikke mere viden!
Din klient mangler meget sjældent viden om 

hvad der skal gøres – viden kan man ofte let få





Skab mental ro
Reducer kompleksitet, så din klient får en 

overskuelig arbejdsopgave.





” Jeg vi foreslå at vi nu kun 
arbejder med at få styr på 

slikket og lader alt andet hvile 
lidt – er du med på det? ”



” Det handler faktisk ikke om 
slik, men om hvordan du 

håndterer trang – og der er 
slikket et godt sted at lære. ”



Opdag vanemønstret
Hjælp klienten med at skifte sit indre kaos ud 

med et mønster som kan forudses





Ikke HVORFOR 
men HVORNÅR?







Hvad er det 
klienten mærker, 

som skubber til 
adfærden?





” Det ser ud til at hver 
gang du frygter en 

ubehagelig konflikt, får 
du lyst til hvidvin.”



” Det ser ud til at hver 
gang du kommer 

udmattet hjem, får du 
trang til chokolade.”



” Det ser ud til at hver 
gang du dit arbejde føles 
svært, går du ud og kigger 

i køleskabet.”



Arbejdshypotesen
Det er bedre at have et rigtigt godt gæt, end at 

blive ved at søge efter en årsag



”Næste gang”
Fordi du nu har en arbejdshypotese, kan du og 

klienten nu begynde at forudse vanen!



” Tror du den situation vil 
komme igen? ”





Den principielle 
beslutning

Træk forhandlingen ud af situationen og gør en 
kompleks situation meget simpel





” Hvordan kunne du have 
lyst til at handle, når du er 

nede og købe ind? ”



” Hvornår vil du gerne 
købe slik? ”



Begynd at træne det 
reelle valg

Når problemet er blevet gjort helt konkret og 
overskueligt – kan klienten gå i gang med at træne 

sin nye adfærd



Hvad er det du skal 
lære at tåle, for at få 

en adfærd du er mere 
glad for?



Den ubehagelige følelse du oplever, når du prøver at 
gøre noget andet end det der plejer at virke

“Vanesmerten”



Den del af din hjerne som giver dig lige nøjagtigt den 
gode undskyldning du mangler, for at gøre som du plejer.

“Kreativ Afdeling”



“Vanens vogtere”



10
Minutters samtale
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