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”Neuroledarskap — konsten att leda var hjdrna i omstéillningstider

Hej,

Efter féreldsningen i Visby lovade jag att skicka en kort sammanfattning av verktygen vi
pratade om. Nedan hittar du de viktigaste tankar. H6r gérna av dig med frdgor!

Varma hdlsningar och lycka till,

Jana Séderberg

CREATIVE BRAIN SIGN

K&nslor vinner ofta Kreativitet
dver férnuft Emotioner
Varderingar

Bilder

Nagra grundregler om hjirnan:

| en varld av snabba fordandringar ar det ibland svart att hanga med. Hur kan vi skapa hallbara
affarer, kundrelationer och en hallbar tillvaro for oss sjalva idag och imorgon? Hjarnan har
aldrig varit sa oanpassad till vart liv som idag och psykisk ohalsa dr en av de snabbast
vaxande samhallsproblem vi har. Darfor ar insikten om hjarnans grundmekanismer en viktig
forutsattning for att rusta dig infor framtiden.

Din inre motivation som grund for hallbart engagemang



Nar var inre motivation fér en uppgift saknas, sa har vi ofta inte drivkraften for att géra det vi
behover gora och vi skjuter latt upp uppgiften. Majoriteten av vara beteenden och val ar
automatiserade och styrs via vara vanor, rutiner och varderingar. Enbart fa beslut 4r medvetna.
Darfor ar det viktigt att vi far kunskap om hur var motivation fungerar och hur vi kan paverka vart

inre ledarskap. (Motivation 3.0)

Var handlingsférmaga styrs bl.a. av tva emotionella drivkrafter: radsla (fran hotsystemet) och
ldngtan (fran drivsystemet), varav radsla ar signifikant starkare som drivkraft. Historiskt sett har vi

|6st problem och kampat for dverlevnad under hela evolutionen.

Tva viktiga drivkrafter motiverar oss till att agera:

Radsla

och

Manga avvara handlingar triggas igang av 1 ausid. | L.EX. ULt KUIIITIU JUT SETC U1 L IULE)
Detkanaven ledatill att vissa beslut eller handlingar kan skjutasupptillsdet ar kris.
N&rvi 18r kdnnavara beslutsrocesser kanvi Ittare styra dver vara drivkrafter.

Reflektion: Nér drivs du av ridsla (eller daligt samvete) och ndr agerar du av ldngtan?

Nar vi varken kdnner langtan eller radsla i en situation sa blir vi handlingsférlamade eller skjuter upp
det vi borde gora (t.ex. traning, egen tid, vila). Vilket betyder att den farligaste linjen ar +/- 0 linjen
dar livet kanns “ganska” ok. Dar saknas ofta viljan att engagera sig eller skapa forandring.

Darfor ar det viktigt for oss att kinna mening i omstallningsprocesser. Motivation skapas ur
meningsfullhet. Vad ar den stora visionen for denna forandring eller omstallning? Hur bidrar detta till
en forbattring for samhallet, var region, organisation eller for mig personligen? Behovet av tydliga
visioner géller inte enbart for vart arbete utan dven for vara privata projekt, relationer eller
idrottsmal.

Och slutligen, glom inte att fira och utvardera dina framsteg. Redan ett litet barn fragar pa en bilresa
”Nar ar vi framme?” for att kunna motivera sig sjalv. Att fira ger oss aterkoppling och orientering att
vi ar pa ratt vag mot det stora malet vilket 6kar motivationen att engagera sig.



Hur aktiverarvi vilja och motivation?
+ Vdlmaende
Férmagan att skapa konkreta

malbilder och drémmar behévs
for att komma ovanfor +/- 0 linjen.

| krislge &rviljan och problemldsningsformagan
starkast. N&r vi har 18st ett problem sa beldnasvi
oftast med ett lyckorus eller kanslan av tilFredstallelse.
Den farlgase linjen som ofta leder tillhandlingsfor-
lamningar+/- 0 linjen.

Hjarnans huvudfunktion ar att sdkerstélla var 6verlevnad. Idag har vi ofta inte tillrackligt med
existentiella utmaningar for att sysselsatta hjarnans hotsystem och problemldsningsférmaga. Bristen
pa “riktiga” problem kan leda till att vi istallet skapar fiktiva problem, férstora mindre till storre
utmaningar eller fokuserar starkare pa negativa stimuli. (T.ex. kritik beror oss oftast starkare an
berom efter ett samtal). Syftet med kontinuerlig mental tréning ar att 6ka medvetenheten for att
oftare kunna aktivt valja sitt foérhallningssatt, sina varderingar och sitt agerande.

Historiskt sett har vi 6verlevt genom att instinktivt tolka nya intryck som potentiellt hot. Overlevnad i
Savannen fér 10.000 ar sedan byggde pa forprogrammerade impulsreaktioner. Hade vi reagerat pa
nya stimuli med éppen nyfikenhet hade vi sannolikt inte éverlevt. An idag finns mekanismen kvar att
forandringar spontant kan upplevas som potentiellt hot om vi inte medvetet reflekterar 6ver vara
installningar till en situation. Darfor ar det viktigt att vi 6kar var medvetenhet i forandringsprocesser.

Att planera sina mal utifran drivsystemet betyder att bryta ner stora ambitioner i sma steg. Stora
forandringar blir mer motiverande for hjarnan nar de hanteras mentalt i mindre portioner. Nar
hjarnan vet att den ska anstranga sig for en aktivitet i 30 min sa dr det mer engagerande att satta
igang an om du ténker pa att hela aktiviteten tar 10 timmar. Tennisspelare brukar ha som strategi att
fokusera pa en boll i taget. Maratonlopare haller motivationen igang genom att tdnka pa nasta
vatskekontroll... Vad ar ditt nasta “baby step” i ditt arbetsprojekt? Hur kan du bryta ner den stora

A

uppgiften i motiverande portionsbitar? Planera for dina dagliga “vatskekontroller



Trana mentala formagor:

”Skapa dina grundvarderingar och vilj din instédllning i en situation”

Vilka vérderingar paverkar dig?

Detsom definierar dig ar alladina
installningar och underlggande
varderingar som borjar utvecklasredani
barndomen, menfortsatter att formas hela
livet.

Mer &n 90 % avvara reaktioner bygger pa
inlardavarderingar och automatiserade
beteenden. Varje stimulii ditt liv letar forst
efter enmatchandevarderingslada och
framkallar sedan en medveten eller
undermedveten reaktion .

Varderingar och attityder behdver
uppdaterasoch valjasmedvetet. De lagger
grundenfordendu ar, dina upplevelser
och reaktioner.
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Véarderingar och instéllningar underlattar vara prioriteringar och effektiviserar var beslutsférmaga.

Det &r vara sparade erfarenheter som styr majoriteten av vara dagliga val. Darfor ar det av stor nytta

att vara medveten om vilka varderingar vi har skapat och uppdatera dem kontinuerligt.

Att ersatta gamla varderingar och installningar med nya tankeséatt krdver manga repetitioner av en ny

tanke, en ny vardering eller ett nytt beteende. (t.ex. om ditt liv har styrts av en undermedveten

vardering att andras behov ar viktigare an dina egna, sa kravs det hart arbete att ersatta detta

tankesatt med en ny vardering "Jag dr den viktigaste personen i mitt liv. Jag vill méa bra fér att vara en

bra och hallbar medmdnniska, kollega, chef, vin, partner, férdlder etc.”.)

”Planera efter Haloeffekten”

Haloeffekteni var hjarna

|

Haloeffekten &r en undermedveten projektion avvara emotionela intryck pa efterfoljande
liknande stimuli. Denna funktion kan leda hjarnantillsnabba effektiva slutsatser men
innebar aven risken att vi luras for snabbt tillinsikter och tankar utan medveten granskning.
t.ex. projicerar vi garna positiva karaktarsdrag pa manniskor med ett sympatiskt

utseende.

Hur du kan utnyttja haloeffektenidin vardag:

Satsa pa positiva stimulerande rutiner i borjan pa en aktivitet
(bdrja med en positiv runda idina méten, fira "mandag morgonmys”)
Checka ut mellan moten for att inte ta med energier fran en métesplats till ndsta

och bdrja om en dalig dag

Granska oftare dina slutsatser om andra personer



Att anvanda Haloeffekten i sin planering betyder att satsa pa att skapa bra férutsattningar
for positiva floden i sina uppgifter. En positiv inledning och ett motiverande avslut av din
arbetsdag, ett mote eller en presentation gor dig mentalt battre forberedd att ta dig an
utmaningen. (Kom ihag "tidslinjedvningen”!) Ett arbetsmote kan med férdel inledas med en
"positiv runda” dar ni berdttar om positiva hdandelser denna vecka. MEN det handlar ocksa
om att lara sig att skapa sma brytpunkter under dagen dar du pausar dina uppgifter och
checkar ut. Nar du bryter ner en uppgift i mindre intervaller sa kdnner sig drivsystemet i
hjarnan mer lockad att engagera sig for uppgiften.

Kom ihag: Nar en kund kommer in i en butik ar det forsta intrycket avgoérande for hur
kunden kommer att uppleva resten av kdpupplevelsen. Ett positivt forsta intryck motiverar
till gladje och fortroende. Kundens sista intryck innan hen lamnar butiken kommer att
paverka motivationen att komma tillbaka. Pa vilket satt satsar ni i er butik pa kundens
upplevelse i bérjan och slutet av besoket?

”Fokusera pa det du kan paverka”

“Jag har missat éver 9000 skott under min basketkarridr. Jag har férlorat ndrmare 300 matcher. 26
gdnger har jag fatt fértroendet att sétta det matchavgérande skottet och missat. Jag har misslyckats

om och om igen i mitt liv. Men jag fortsdtter att ga ut pa planen. Det dr dérfér jag lyckas.” (Michael
Jordan)

"Skattkistan” styr ditt fokus till det du kan rada ver
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Jag accepterar

Acceptans ir det medvetna beslutet att inte sldsa energi pa nagot du inte rader dver.
Vad tardin energi utan att du kan paverka situationen?

Att kunna fokusera pa det du kan paverka och acceptera det som star utanfér din makt ger
dig fokus och 6kar ditt personliga ledarskap. Att lagga energi pa saker som ligger utanfor din
”skattkista” minskar daremot ditt engagemang och din motivation. | en tid med hog
forandringstakt ar det viktigt att vi oftare fragar oss “Hur kan jag paverka processen?” och
”Vad kan jag gora for att kinna motivation och framtidstro?”. Digitaliseringsprocesser,
organisationsférandringar eller konjunktursvangningar kan vara en drivkraft till att
ifragasatta egna beslut eller rusta dig sjalv med nya kunskaper for morgondagen.



Men fokus pa det paverkbara kan ocksa handla om att planera ditt liv utifran balanstanken,
dvs. balansen mellan din “komfortzon” och ”larozon”. Nar allting snurrar i hog hastighet och
livet bjuder just nu pa manga forandringar. Da ar det kanske inte ldge att fundera Over ett
bostadsbyte eller stort renoveringsprojekt samtidigt. Att daremot satsa pa trygga rutiner och
att springa joggingrundan at samma hall som alltid kan ge en positiv motvikt till alla
forandringar.

Kom ihdg: Aven dina misstag behéver liggas utanfor ”skattkistan”. Det du kan paverka ar
hur du vill anvanda dina insikter och lardomar framdover.

Att ge aterkoppling enligt ”Skattkistan”

Hur ger man aterkoppling till andra pa ett konstruktivt satt? Grundregeln ar alltid: Ge berém bakat
och kritisera framat — bade nar det giller den inre dialogen dar du reflekterar 6ver dina egna
beteenden eller nar du aterkopplar till andra.

Att aterkoppla med "skattkistan”

Feedback for positiv aterkoppling

* Innebér att man anvander sig av informationfrantidigare handeker
och kemmunicerar fér motparten vilka beteenden som har
uppskatats.

* T.ex."Jaggillade ditt engagemang i vart mote.."

* Syftet aratt motiveradenandra att fortsatta med det dnskade
beteendet.

* Fokuserar paframtiden, dvs. man kommunicerar fér motparten det
6nskade beteendet for att skapa eller férankra en tydlg malbild som
den andrekan paverka.

+ T.ex. “Nastagdng vill jag be dig om att ringa mig om du inte kan
kommai tid. Ar det ok?”

Kom ihag att enbart kritisera manniskor for det de gor, aldrig for den
de ar! All kritik som inleds med "Du &r...” kranker sjdlvkanslan!

”Skapa en hallbar balans mellan din sjalvkansla och ditt sjalvfértroende”

Att veta vem du ar och samtidigt vara medveten om vad du kan skapar bra forutsattningar for att
hantera misstag, motgangar, konflikter och kritik.



Sjalvkansla och sjalvfortroende Bekrifele

Manniskan behdver 5r VAD
bekréftelse patva fronter... [ ~

Jag gor
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grundforutsatningar for R t__ar il
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balansfér attviskamabra.




