Introduktion til

Den Motiverende Samtale

AF GREGERS ROSDAHL, CAND. MAG. | FILOSOFI, MEDLEM AF MINT

Hvordan kan man gennem samtale motivere men-
nesker til adfaerdsandringer? Det er det spagrgsmal,
den motiverende samtale forsgger at besvare.

Tankpassermodellen

Ofte antager man, at grunden til, at menne-
sker udgver en skadelig adferd som f.eks.
et stofmisbrug, rygning, usunde kostvaner,
fysisk inaktivitet etc. er at de mangler no-
get. Det kan vere, at de mangler viden og
information om konsekvenserne af deres
skadelige adfeerd, eller at de mangler viden
om og ideer til, hvordan de kan e&ndre deres
adfeerd. Professionelle, der har til opgave at
motivere disse mennesker, kan derfor let se
det som deres opgave at putte noget i perso-
nen, som ikke allerede er der.

Det kan f.eks. veere misbrugsbehandleren,
der forteeller personen med et misbrug af al-
kohol, at alkohol er skadeligt og gar ud over
familien, eller leegen der forteeller patien-
ten, at det vil veere godt at holde op med at
ryge pga. den forhgjede risiko for at udvikle
kraeft. Eller det kan veere jobkonsulenten,
der forteeller den ledige, at det at have et job
er forbundet med stgrre trivsel og livsind-

hold.

Med andre ord kan man som professionel
vere tilbgjelig til at blive ramt af den sa-
kaldte ’ordnerefleks’. ’Ordnerefleksen’ op-
star, ndr man gerne vil hjelpe en person
med et problem, og bestar i, at man for-
teeller personen bade hvorfor og hvordan,
personen kan forandre sig. Denne made
at arbejde pa kendes inden for motivati-
onsomréddet under navnet 'tankpassermo-
dellen’. Her arbejder man ud fra det per-
spektiv, at drsagen til, at mennesker ikke
forandrer sig er, at de enten mangler lyst,

viden eller evner. Det er derfor den profes-
sionelles opgave at fylde dette pé personen
ved at give information og rddgivning om,
hvorfor forandring er vigtig, og hvordan
den kan blive en realitet. (Se figur 1)

Ambivalensens dynamik

Den motiverende samtale (Eng: Motivatio-
nal Interviewing) star i vid udstreekning i
modsetning til tankpassermodellen. Her
forklarer man nemlig ikke det, at mennesker
ikke sendrer adfeerd med, at de mangler no-
get, men ser det snarere som et udtryk for, at
mennesker meget ofte er ambivalente i for-
hold til det at @endre adferd. Ordet ambiva-
lens er sammensat af de to latinske ord ambi
der betyder to og valens, der betyder at geel-
de og deekker sialedes over at man kan have
to lige gyldige og samtidig indbyrdes mod-
satrettede folelsesindstillinger over for en
situation eller en aktivitet. Det er udbredt, at
mennesker, der drikker for meget, bédde ser
fordele og ulemper ved deres drikkeri, og at
mennesker, der ryger, ligeledes kan nyde en
cigaret og samtidig gnske at stoppe med at
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ryge, fordi det er skadeligt for deres helbred.
Men hvad sker der, nar den ambivalente per-
son mgder en professionel, der betjener sig
af tankpassermodellen? Den professionelle
vil ofte fokusere ensidigt pa at oplyse om de
gode grunde til forandring og give personen
en masse gode og velmenende rad om, hvad
personen kan ggre for at endre adferd. Der-
med legger den professionelle stemme til
den ene side af personens ambivalens. Men
da personen er ambivalent, vil personen
ogséd have et behov for at leegge stemme til
den anden side for at forklare sig, og dette
resulterer derfor i, at personen siger ‘Ja, men
’ og efterfolgende udtrykker den anden
side af ambivalensen og dermed grundene
til at drikke eller ryge eksempelvis. Presser
den professionelle pa i den ene side af per-
sonens ambivalens, vil personen fremhave
den anden side — dette er ambivalensens dy-
namik; en uheldig dynamik, som man for-
spger at undga i den motiverende samtale.

Forandringens sprog

Den motiverende samtale er en forsknings-
baseret metode, der oprindeligt er udvik-
let af den amerikanske psykolog William
Miller, som beskrev metoden ferste gang
1 en artikel fra 1983, der omhandlede be-

handlingen af mennesker med et alkohol-
misbrug. En meget stor del af forskningen i
den motiverende samtale har veeret drevet
af spargsmaélet: Hvorfor leder nogle samtaler
til forandring, mens andre ikke gor?

Forskningen i den motiverende samtale har
afslgret en intim sammenheng mellem sprog
og forandring. Der tegner sig et billede af, at
jo mere en person selv argumenterer for for-
andring i en samtale, jo starre er sandsynlig-
heden for at personen handler anderledes ef-
ter samtalen. Og omvendt, jo mere en person
argumenterer imod forandring i en samtale,
jo stgrre er sandsynligheden for status quo
efterfalgende. Der er med andre ord noget af
det, personen siger, der fungerer som en lgf-
testang i forhold til personens motivation. Det
sprog kalder man i den motiverende samtale
for forandringsudsagn. Forandringsudsagn er
alle de udsagn der favoriserer forandring og
kan eksempelvis udtrykkes som gnsker om
forandring, grunde til forandring, nedvendig-
heden af forandring, ideer til forandring eller
forpligtelse til forandring. Sprogforskere har
forsggt at blotleegge og kategorisere disse for-
skellige forandringsudsagn, og man opererer i
ojeblikket med syv forskellige typer af foran-
dringsudsagn som vist pd figur 2.

De syv forskellige typer af forandringsudsagn

Forandringsudsagn
er udtryk, der fortzller
om personens egne

grunde og fordele ved
forandring

Figur2

Ytringer om @nsker
"Jeg vil gerne tabe mig.”

Ytringer om Evner
"Jeg tror godt jeg kan tabe mig.”

Ytringer om Grunde
"Det er jo sundhedsskadeligt at veere sa
overveegtig og inaktiv.”

Ytringer om Nedvendighed
"Jeg er nagdt til at tabe mig, det skal jeg bare.”

Ytringer om Forpligtelse
"Jeg starter med at lgbe pa mandag.”

Ytringer om Aktivering
"Jeg vil gerne.”

Ytringer om at Tage skridt
"Jeg har faktisk allerede kabt nye Igbesko.”
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Den anden side af personens ambivalens
kan komme til udtryk i form af udsagn der
favoriserer ingen forandring og séledes taler
for at bevare den nuveerende adferd. Disse
udtryk kaldes i den motiverende samtale
derfor naturligt for status quo udsagn. Og
her viser forskningen, at disse typer udsagn
har en negativ indflydelse p& sandsynlighe-
den for forandring: Jo mere personen neaev-
ner af status quo udsagn, jo mindre er sand-
synligheden for, at personen endrer adferd
efterfolgende. Figur 3 illustrerer sammen-
haengen mellem forandringens sprog og for-
andring.

Forandringsudsagn Forandring

Status quo

udsagn Ingen forandring

Figur3

Den professionelles indvirkning

Forskningen i forandringens sprog viser,

at det ikke er tilfeeldigt, om der i en sam-

tale med en person om forandring, kommer

forandringsudsagn eller status quo udsagn.

Der er nogle konkrete ting, den professionel-

le kan gere, som pavirker sandsynligheden

for disse to afggrende sproglige sterrelser.

Det er iseer fire forskellige typer af adfeerd,

der kan gge forekomsten af forandringsud-

sagn. Det sker sdledes typisk, hvis den pro-

fessionelle:

e Er empatisk lyttende

e Er sporgende og nysgerrig

e Samarbejder om losninger og tager
udgangspunkt i personens autonomi

e Har en optimistisk tro pa personens
ressourcer

Omvendt er det tydeligt, at hvis den profes-
sionelles tilgang bygger pa en konfronteren-
de, belerende og ikke inddragende stil, sa
oges sandsynligheden for at frembringe sta-
tus quo udsagn. Figur 4 illustrerer sammen-
haengen mellem den professionelles adferd
og forandringens sprog.

Empati
Samarbejde
Spergsmal
Autonomi
Optimisme

Forandrings
udsagn

Konfrontation
Tvang
Underkendelse
Diskussion
Skyld
og skam

Status quo
udsagn

Figur4

Motivation kan sdledes forstas som en rela-
tionel storrelse der pavirkes positivt eller
negativt af den professionelles stil og til-
gang. Professionelle som arbejder med men-
nesker der er ambivalente, skal vere i stand
til at gore noget andet end blot at betjene sig
af rdd og vejledning om, hvorfor og hvordan
personen kan forandre sig. Den professio-
nelle er ngdt til at kunne matche personens
forandringsparathed. Og det kreever, at den
professionelle forst og fremmest arbejder pa
at forsta personens perspektiv og syn pé sin
situation. Dette kraever nysgerrighed og for-
udseetter, at man i hgjere grad arbejder med
at stille spargsmal og lytte end at give hur-
tige svar og lgsninger. Den professionelle er
med andre ord ngdt til at arbejde empatisk
og personcentreret for at kunne fremme per-
sonens egne argumenter for forandring.

Andenidenmotiverende samtale

Betegnelsen ‘dnden i den motiverende sam-
tale’ deekker over den bagvedliggende til-
gang til motivationsarbejdet og den sam-
talestil, som den professionelle anvender.
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Anden i den motiverende samtale bestar af
fire elementer: at samarbejde med personen,
at mgde personen med accept, at arbejde ud
fra en grundleggende omsorg for personen
og at frembringe personens egne argumen-
ter for forandring (se figur 5).

Samarbejde

AndeniMi

Omsorg

Frembringe

At samarbejde med personen handler om
at forandringsarbejdet helt grundleggen-
de forstas som et partnerskab mellem den
professionelle og personen. Den professi-
onelle og personen ses som to jevnbyr-
dige, der hver iser har viden og erfaring
der skal bringes i samspil i samtalen. Den
professionelle har ofte en faglig ekspertise
der kan anvendes som gode inputs, mens
personen sa at sige er ekspert pa sig selv,
og derfor har en masse viden og erfarin-
ger om, hvordan personen bedst forandrer
sig, og hvordan den professionelles inputs
eventuelt vil kunne omsettes menings-
fuldt for personen.

Udgangspunktet for motivationsarbejdet
ber altid veere en accept af personens auto-
nomi og anerkendelse af personens valg
og synspunkter. Mennesker er rationel-
le vaesener, og de valg mennesker treffer,
giver altid mening for personen selv. Hvis
personen bliver mgdt af manglende forsta-
else, underkendelse, diskussion og tvang
vil sandsynligheden for status quo udsagn
oges markant. Derfor arbejder man i den
motiverende samtale med at udvise ac-
cept, primeert ved hjelp af abne nysgerrige
sporgsmal og empatisk lytning.

I den motiverende samtale arbejder man
med mal der er gode for personen. Man ar-
bejder sé at sige i den andens tjeneste ud fra
en grundleeggende omsorg for personens liv
og velfeerd. Omsorgen bestar i at seette per-
sonens gnsker i centrum som det primeere
mal for samtalen uden at patvinge personen
andres mal og gnsker eller at forsgge at ma-
nipulere personen i en bestemt retning.

Det sidste element er det, der serligt ad-
skiller den motiverende samtale fra mange
andre terapeutiske metoder, nemlig det, at
man arbejder systematisk og bevidst med
bestemte dele af personens sprog, og at man
som navnt ovenfor altsa arbejder bevidst pa
at pavirke mengden af forandringsudsagn
og status quo udsagn. Det er netop ved at
frembringe personens forandringsudsagn
i stedet for at installere dem, at det bliver
personens egen indre motivation, der er den
drivende kraft forandringsarbejdet.

To motivationsfaktorer

Den motiverende samtale bestar af en slags hy-
bridmotor, idet den gor brug af to forskellige
slags motivationsfaktorer (se figur 6). Den ene
motivationsfaktor bestér i, at den professionel-
le arbejder bevidst med at opbygge en empa-
tisk relation til personen. Der er i dag et veeld
af forskningsstudier inden for en raekke for-
skellige omréder, der dokumenterer, at empati
i professionel kontakt er veesentligt i forhold
til sandsynligheden for forandring. F.eks. ved
man, at klienter, der har veeret i behandling hos
en empatisk alkoholbehandler, drikker mindre
end klienter, der har talt med en ikke-empatisk
behandler, pa trods af at begge behandlere ar-
bejder pa samme behandlingscenter og anven-
der samme metode og behandlingsmanual.
Man ved ogsa at leegers empati har indflydel-
se pa patienters smerter, svimmelhed angst og
depression, og hjerneskanninger kan vise, at
en empatisk laeege kan medvirke til, at hjernen
friger symptomdeempende stoffer. Empatiske
professionelle er slet og ret mere effektive.

Den anden motivationsfaktor, som den moti-
verende samtale ggr brug af, er sproget. Som
neaevnt ovenfor er det afggrende, hvordan per-
sonen taler om forandringen i forhold til sand-
synligheden for forandring. Og den professio-
nelles opgave er her altsa at forsgge at pavirke
forandringens sprog pa en positiv made.
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Motoreni Ml er en hybridmotor, der bygger pa
toindbyrdes afhaengige motivationsfaktorer.

Relationen Sproget
- Pers. centreret - Forandringsudsagn (FU)
- Empati - Frembringe FU
- Samarbejde - Styrke FU
- Autonomi - Deempe status quo
Den
Motiverende
Samtale
Figur6

Disse to motivationsfaktorer, den empati-
ske relation og forandringens sprog, er ikke
uafhaengige af hinanden. Det er fgrst, nar
personen mgder forstaelse, at personen vil
komme med forandringsudsagn. Hvis per-
sonen ikke meder forstaelse, vil personen
ofte opleve at skulle forklare sig og forsvare
sig, hvilket typisk afstedkommer en masse
status quo udsagn. Opbygning af relationen
gér saledes forud for pavirkningen af spro-

get og udger som regel en stgrre del af en
motiverende samtale. Ifglge William Miller
er 80-90% af den motiverende samtale rettet
mod det empatisk relationsopbyggende.

De fire personcentrerede vaerktgjer

De veerktgjer som den professionelle anven-
der til at skabe en empatisk relation og til at
pévirke forandringens sprog kaldes de fire
personcentrerede veerktgjer (se figur 7).

De fire personcentrerede varktgjer

Abne spergsmal

Abner for personens
perspektiver,tanker,

folelser,vaerdier og
handlinger

Refleksioner

Spejler det, personen
siger.Demonstrerer at

man lytter og forstar
(empatisk lytning)

Figur?7

Bekraeftende udsagn

Bekraefter og anerkender
personens veerdier,
idéer,styrker og
handlinger

Opsummering

Fungerer som en gen-
fortaelling og samler vig-

tige pointer ift. person-
ens mal om forandring
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Kendetegn ved abne og lukkede spagrgsmal

Lukkede spgrgsmal

Figur8

Abne spargsmal

Abne sporgsmal: En betingelse for at man
kan arbejde personcentreret og bygge foran-
dringsarbejdet pa personens indre motiva-
tion er, at man kan sette personens tanker,
falelser, oplevelser, héb, gnsker, dramme og
ideer i centrum for samtalen. Abne spargs-
mal er serligt velegnede til dette. Abne
sporgsmél er spgrgsmdal der har en sddan
karakter, at de inviterer til dialog og kan
tjene til at personen kommer pa banen med
sine synspunkter. Abne spgrgsmal star i
modsetning til lukkede spergsmaél, der ofte
anvendes til at indsamle faktuelle oplysnin-
ger, eller er spergsmal der kan besvares med
et ja eller et nej. Lukkede spgrgsmal invi-
terer sjeeldent til videre refleksion hos per-
sonen, og giver sjeldent anledning til nye
indsigter. Abne spergsmal stilles derimod
ofte for at fa personen til at forholde sig til et
emne, og gennem dialogen med den profes-
sionelle finde svar som ikke allerede var der.
Det er typisk gennem abne spergsmal, at der
sker progression og udvikling i samtalen.
Figur 8 viser forskellen pé abne og lukkede
sporgsmal.

Bekraeftende udsagn: En vigtig del af moti-
vationsarbejdet bestdr i at hjelpe personen
til at se egne handlemuligheder. Hvis ikke
man har en tro pa, at man kan lykkes med
forandringen, vil man ofte end ikke forsgge.
Bekraftende udsagn kan den professionelle
anvende til at belyse og synliggare perso-
nens sterke sider, ressourcer, styrker, veer-
dier, gode intentioner, tidligere forsgg etc.
Det er vigtigt, at bekraeftende udsagn ikke

kommer som en automatreaktion hos den
professionelle, og at bekraftende udsagn
ikke tager form af en slags heppekor. Figur 9
viser eksempler péd bekreftende udsagn.

Reflekterende lytning: Reflekterende lyt-
ning er en form for aktiv lytten, hvor den pro-
fessionelle viser og demonstrerer sin empa-
tiske forstaelse for det personen siger, ved at
spejle det personen har sagt, uden at demme
eller forholde sig til det sagte. En refleksion er
en slags gentagelse af det sagte, men kan ogsa
veere en italeseettelse af de bagvedliggende
folelser, synspunkter, betydninger, meninger
etc. personen udtrykker med det sagte.
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Samtaleteknisk formuleres en refleksion som
et udsagn, idet en refleksion slutter med et
punktum. Betragt de to eksempler nedenfor,
og bemaerk, hvordan tonelejet er forskelligt,
nér du leeser den professionelles svar:

Eksempel1l

m Jeg er bare sa treet af, at alle hele ti-
den skal fortaelle mig, hvad jeg skal gare, og
at min kone har bedt mig om at mgde op her
for at tale med dig om mit alkoholforbrug.

Har du ikke rigtig lyst til at
vaere her?

Eksempel 2

m Jeg er bare sé traet af, at alle hele ti-
den skal forteelle mig, hvad jeg skal gore, og
at min kone har bedt mig om at made op her
for at tale med dig om mit alkoholforbrug.
Du har ikke rigtig lyst til at

veere her.

Den professionelles svar i det forste eksem-
pel er et spergsmal. Den professionelles

svar i det andet eksempel er en refleksion.
Refleksionen i dette eksempel demonstrerer
den professionelles empatiske forstaelse for
personens tanker og falelser, og anerkender,
at personen kan veere vred. Sporgsmalet de-

monstrerer derimod, at den professionelle er
i tvivl om, hvordan personen har det, og er
derfor ikke-empatisk. Spergsmél afkreever
noget af personen — her méske en forklaring,
hvorimod en refleksion udviser forstaelse og
accept.

Det er klart at refleksioner ikke skal bruges
til at leegge personen ord i munden. Tveert-
imod skal refleksioner bruges til at hjeelpe
personen med at fa sine ord ud af munden.
At tale med en professionel, der anvender
refleksioner til at lytte og udvise forstdelse
og empati, far ofte personen til at engagere
sig i samtalen og 4bne mere op for sine syns-
punkter og falelser.

I den motiverende samtale sondres der
mellem simple og komplekse refleksioner.
En refleksion kan til tider minde om pa-
peggjesnak idet spejlingen ligger tet op af
det personen har sagt. En saddan refleksion
kaldes en simpel refleksion. Men en reflek-
sion kan ogsd veere langt mere tolkende og
uddrage nye vinkler af det sagte, og dermed
tjene til at give personen et andet perspektiv
pé det sagte. En sadan refleksion kaldes for
kompleks (se figur 10 for forskellen mellem
simple og komplekse refleksioner).

I den motiverende samtale skelnes mellem simple

og komplekse refleksioner

Simple refleksioner

Figur10

Komplekse refleksioner
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Komplekse refleksioner bruges af den pro-
fessionelle til at vise, at vedkommende
forstar personen pa en mere dybtliggende
made og ogsa forstar det, der kan ligge mel-
lem linjerne, som personen méaske ikke ter
sige eller endnu ikke selv har erkendt. Dette
er en meget effektiv made at udvise empati
pa. Empati betyder indfeling, og at arbejde
empatisk med det reflekterende kreever me-
get stor indfgling og menneskeforstaelse, og
i takt med, at den professionelles kendskab
til personen gges, vil det veere nemmere at
lave komplekse refleksioner.

Opsummering: Det sidste af de fire person-
centrerede veaerktgjer er opsummeringen.
Det er i seerlig grad ved hjelp af opsumme-
ringer, at den professionelle kan hjelpe per-
sonen med at fa struktur og sammenheng
i sine tanker og erfaringer. En god opsum-
mering kan samle vigtige temaer fra sam-
talen, gore status over det, der er sagt, og
forbinde personens udsagn til en helhed. En
opsummering vil altid veere styrende i den
forstand, at ikke alt kan komme med i en
opsummering. Det vil ikke hjelpe personen
med struktur og overblik, hvis opsumme-
ringen er en ren genfortelling og oprems-
ning af samtalen. En god opsummering er
en syntese af sammenhenge, af det der har
betydning for personen og personens syn pa
forandring. Figur 11 oplister en raekke prin-
cipper for den gode opsummering.

At lere den motiverende samtale

De fire personcentrerede verktgjer er en del
af det naturlige sprog. Nar mennesker taler
sammen, anvender de bade dbne spgrgsmal,
bekraftende udsagn, refleksioner og opsum-
meringer og dette for det meste ubevidst. I
den motiverende samtale anvendes verktg-
jerne bevidst og systematisk til at opbygge
en empatisk relation til personen og til at

pavirke forandringens sprog, sd personens
indre motivation fremmes og bliver den
beerende drivkraft i forandringsarbejdet. At
leere den motiverende samtale kraever som
regel en del treening. For det forste kan me-
toden foles som et paradigmeskifte for nogle
professionelle. Mange professionelle er fag-
lige eksperter og er traenet i at udrede, stille
diagnoser og give lgsninger. Men i den mo-
tiverende samtale treeder alt dette et langt
stykke hen ad vejen lidt i baggrunden og i
stedet indtager man en nysgerrig, spgrgende
og lyttende position, hvor det ikke primaert
er ens faglighed og ekspertise man anven-
der. For det andet kraever det en del treening
at kunne anvende de fire personcentrerede
veerktgjer og eksempelvis stille flere dbne
sporgsmal i en samtale og anvende refleksi-
oner oftere end spargsmal. Og for det tredje
kreever det treening at kunne genkende for-
andringens sprog og reagere systematisk og
bevidst pa det. F.eks. vil man typisk i den
motiverende samtale lave en refleksion af et
status quo udsagn, da det udviser empati og
som regel demper mengden og styrken af
status quo udsagnene. Og omvendt vil man
forsgge at forsteerke et forandringsudsagn
ved enten at lave en kompleks refleksion af
det eller stille et dbent spgrgsmal der uddy-
ber det. Undersggelser viser, at professio-
nelle gennem kompetenceudviklingsforlgb
med undervisning, supervision og feedback
pé egne samtaler kan leere den motiverende
samtale, og at det ofte er hurtigere at lere
den motiverende samtale end andre lignen-
de terapeutiske metoder.

Effekten af den motiverende samtale

Den motiverende samtale er en evidens-
baseret metode bygget pa solid forskning
der dokumenterer metodens effekt. Ca. 450
randomiserede kontrollerede forsgg og fle-
re metaundersggelser har vist, at metoden

Figuri1l

* En opsummering er en sammenfatning der samler vigtige temaer fra
samtalen og hjelper her med at organisere personens tanker og erfaringer.

* En opsummering bar vaere kort og skaere ind til benet af det der har betyd-
ning og er meningsfuldt for personen.

* Kan naturligt bruges ved skift i samtalens emne eller fokus.
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er effektiv inden for en lang reekke omra-
der sdsom misbrug, sundhed, kriminalitet,
beskeftigelse, rehabilitering, eldre, unge,
pedagogik, uddannelse, social etc. Der er
sagar lavet cost-benefit undersggelser der
har vist, at det kan vere en god investering
pd samfundsniveau at uddanne persona-
le i den motiverende samtale. Eksempelvis
kunne man se pé en skadestue, hvor man fik
patienter der havde veret involveret i alko-
holpavirkede uheld som trafikuheld, havde
skaret sig i hdnden, var kommet op at slas
etc., at gruppen der mgdte personale der var
uddannet i den motiverende samtale, havde
mindre sandsynlighed for gentagelse end
gruppen der mgdte personale der ikke var

1yepsoy sieba1n

DEN MOTIVERENDE

=]
u}
2
=
Q
3
S
ul
]
u
2
S
m

| TEORI 0G PRAKSIS

SISHVHd 90 14031 |

Munksgaard

o

uddannet i den motiverende samtale. Her
viste en cost-benefit analyse at udgifterne til
uddannelsen af personalet i den motiveren-
de samtale var tjent ind efter blot seks méane-
der pga. af de besparelser man opnaede ved
feerre uheld og behandlinger.

Afrunding

Hvis du vil vide mere om den motiveren-
de samtale kan du ga ind pa hjemmesiden
www.denmotiverendesamtale.dk, hvor du
kan finde masser af information metoden:
Redskaber, artikler, videoer, foredrag, bager
etc.

Gregers Rosdahl, Kebenhavn 2018
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