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MASSAGE OG COACHING

4 Professor og certificeret krops- og psukoterapeut (4-irig Bodynamic-uddannelse).
Bent Warming-Rasmussen har forsket { videmmedarbejderes succeskriterier. Han mener;
at det keaever mental balance at vare en kompetent videnmedarbejder. Massage og
coaching er ifalge ham en hjeelp tf at wdoikle sig pd det personlige plan, sd man Wiver
bedre til at have empati og kreativitet i sin rddgivning og sit salgsarbejde.

Massage og coaching
GIVER BEDRE SALG

Nykredit i Silkeborg indferte massage og coaching for ledelse og medarbejdere og oplevede en

salgsvaekst pd 40 procent. Professor, krops- og psykoterapeut Bent Warming-Rasmussen mener,

at lignende succes er mulig i revisorbranchen

Af Mette Swartz

- Revisorer er blandt de mest vel-
menende og flittige mennesker. De

er desuden gode menneskekendere,
fordi de er taet pa deres kunder og har
set op- og nedture. Men ofte pres-
ser de sig selv for hardt, sa de mister

tet. Han er ekspert i succeskriterier for
vidensmedarbejdere og tillige krops-
og psykoterapeut. En kombination,
der umiddelbart virker som en sjov
cocktail, men den giver god mening,
nar man herer ham definere de men-
neskelige mekanismer hos videnmed-
arbejdere — herunder revisorer.

'STRESS G@R, AT MAN MISTER EMPATIEN, KREATIVITETEN
OG INTUITIONEN, OG DET ER FAKTISK ALT DET, EN GOD

VIDENMEDARBEIDER SKAL RUMME’

Bent Warming-Rasmussen

empaticn og ser tingene i et snavert
perspektiv - far sakaldt tunnelsyn,
siger Bent Warming- Rasmussen.
Han er selv tidligere revisor og er i
dag professor ved Syddansk Universi-
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Bent Warming-Rasmussen er
optaget af, hvordan man ved hjzlp
af f.eks. massage og coaching kan fa
videnmedarbejdere til at trives bedre.
Kravene er nemlig store i dag, nar det

gelder bade det faglige, salgsmaessige
og menneskelige. Tilmed mener han,
at det er vigtigt at kunne male, om det,
han foretager sig, rent faktisk haren
effekt.

NYKREDIT - ET STUDIE VARD
Lslutningen af 2008 gik det fak-
tisk ikke saerlig godt for Nykredits
privatcenter i Silkeborg. I den interne
benchmarking blandt 47 afdelinger
la Silkeborg-kontoret i den laveste
ende i slutningen af 2008, nar det
gjaldt salgsresultater per medarbej-
dertime. Problemet var, at rutinerede
medarbejdere var rejst, og der var flere
nyansatte i afdelingen.

Ledelsen satte ind med malrettet
faglig opgradering og salgstreening.

REVIMENTORS ARSM@DE

Ga ikke glip af Bent Warming-
Rasmussens foredrag ‘Revisor i
radgiverrollen’ pa Revimentors
arsmade 14.-15. januar 2010.

Men under forlabet gav medarbej-
derne udtryk for, at de savnede stotte
til at integrere den nye faglighed.
Desuden var salgstallene stadig ikke
blevet bedre.

Bent Warming-Rasmussen blev
inviteret til at holde et kursus for hele
medarbejdergruppen i handtering af
tillid, intuition og stress.

- De tre omrader er vigtige at kunne
héandtere, nir man er videnmed-
arbejder, for man skal have evnen
til at kunne Iytte, forsta og kunne
kigge langt ind i mennesker - altsa
en stor grad af empati. For at kunne
det nytter det ikke noget, at man er
stresset, for sa bliver ens verden som
i en tunnel. Man fokuserer kun pa
lesninger og har sveert ved at hare
og sanse ordentligt. Man gir efter
det snaevre, og det kommer der altsa
hverken god radgivning eller gode
lesninger ud af. Stress er kun med til,
at man mister empatien, kreativiteten
og intuitionen, og det er faktisk alt det,
en god videnmedarbejder skal rumme.
Man kan sige, at stress edelegger
vores grundleggende evne til at om-
seette vores faglighed, forklarer Bent
Warming-Rasmussen om baggrunden
for, at han gik ind i et lzngere forlab
med medarbejderne i Nykredit, hvor
der samtidig skulle males pa, om hans
arbejde havde nogen effekt.

KROP OG PSYKE

HAENGER SAMMEN
Medarbejderne blev nu tilbudt
coaching og massage. De kunne selv
veelge, om de ville deltage, og i hvor

stor udstraekning. Nogle valgte kun
coaching, andre massage, men flest
tog imod tilbuddet om begge dele.

En efterfelgende undersegelse viste i
evrigt, at kombinationen af bade mas-
sage og coaching havde sterst effekt.

- I praksis kan massage og personlig
coaching ikke adskilles 100 procent,
Nar vi bliver masseret, friger vi stoffet
oxytocin, som populaert kaldes “tillids-

hormonel

.Vi kender det f.cks. fra, nar
vi gér til friser, | det ejeblik vi bliver
rart ved af et sympatisk menneske,

ages vor tillid til det og vi abner os,
siger Bent Warming-Rasmussen som
cksempel pa krydsfeltet mellem krop
0g psyke.

- Mange virksomheder har en
massageordning pa arbejdspladsen,
ogdet giver god velvaere til medarbej-

40 PROCENTS FREMGANG
ffekten var til at fa eje pa i Nykredit.
40 procents fremgang i forste kvartal
af 2009, og afdelingen forbedrede sig
med 18 pladser ved naeste benchmar-
king, Trivslen viste ogsi de bedste tal

nogensinde i centerdirektor Bjarne
Jensens tid.

- Der er ingen tvivl om, at mas-
sage og coaching har taget noget af
pressct vaek fra medarbejderne, og at
der er sket en stor personlig udvikling
hos nogle medarbejdere, siger Bjarne
Jensen, som selv har deltaget aktivt i
projektet.

Dirckteren anbefaler gerne andre
arbejdspladser at begive sig ud i lig-
nende forlab.

= Det har gjort en forskel, og Bent
Warming-Rasmussen har klart vaeret

‘ER VI I INDRE BALANCE, KAN VI YDE MERE OG AF BEDRE
KVALITET — VI SALGER IKKE BLOT ET PRODUKT, MEN OS SELV
0G DEN TILLID, KUNDERNE FAR TIL OS*

Bent Warming-Rasnmissen

derne, men det flytter ikke noget pa
det personlige plan.Ved at kombinere
massage med samtale far man bedre
resultater, hvilket den efterfelgende
sporgeskemaundersegelse blandt
medarbejderne ogsa viste.

Professoren arbejder ud fra en tese
om, at der er meget teet sammenhang
mellem psyken og de resultater, den
enkelte videnmedarbejder leverer.
Ledelse bor derfor anskues ud fra et
halistisk syn pa den enkelte.

Bent Warming-Rasmussen giver
flere eksempler pa, hvordan med-
arbejderne kunne fortalle om sma
og store ting fra deres privatliv, som
fyldte i hverdagen og derfor hindrede
deres preestation (herom har han dog
tavshedspligt).

- Hvis vi evner at fa indre balance, sa
abner vi ogsa mulighed for at yde mere
og af bedre kvalitet, fordi vi ikke bare
selger et produkt, men salger os selv
og den tillid, kunderne far til os.

katalysator for en god udvikling. Men
vi skal huske, at det er medarbejderne,
der har flyttet sig, og de har gjort for-
skellen. Vi er stolte over de resultater,
vi har naet, og de ser ud til at holde,
siger Bjarne Jensen med henvisning
til, at salgstallene har ligget i top hele
2009.

- Det viser bare, at nar man arbejder
med det personlige liv og far det til at
fungere, si smitter det af pa arbejds-
livet. B

FAKTA

Rapporten ‘Nye veje til succes
— et case-cksempel fra Nykredit
Silkeborg’kan laese pd FRR's
hjemmeside > For medlemmer.
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