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Introduktion

Denna Insights Discovery-rapport baseras pa det analysunderlag, som du, Erik Johansson fyllde
i den den 13 juni 2017.

De forsta teorierna kring personlighetsforskning kan sparas tillbaka till fjarde arhundradet fére
Kristus, da Hippokrates identifierade fyra former av energi som aterfanns hos olika manniskor.
Insights system bygger pa den personlighetsmodell som forst presenterades av den schweiziske
psykologen Carl Gustav Jung. Denna modell publicerades forsta gangen 1921 i hans bok
"Psykologiska Typer” och utvecklades senare i anknytande skrifter. Jungs teorier kring
personlighetstyper och preferenser har sedan dess anammats som det banbrytande arbetet i
forstaelse av olika personligheter. Fram till idag har tusentals forskare studerat och analyserat
dessa teorier.

Insights Discovery-rapporten, som anvander Jungs typologi, skapar en plattform for
sjalvforstaelse och personlig utveckling. Forskare havdar att en god sjalvforstaelse — bade vad
galler styrkor och svagheter — gor det mojligt att utveckla effektiva satt att samarbeta och
kommunicera och battre svara till omgivningens krav.

Denna rapport ar unik. Den ar sammansatt genom ett urval av manga hundra tusentals varianter
av meningar. Den bestar av meningar som enligt svaren i analysunderlaget bor stamma in pa
dig. Om nagon mening inte skulle dverensstamma med din jagbild, férsok hitta synonymer eller
stryk den. Gor dock inte detta férran du kollat med andra som kanner dig val och se om de
instammer. Detta for att meningen kan ha traffat "en blind flack” i din jagbild.

Anvand denna rapport aktivt. Det vill saga, identifiera de nyckelomraden som du kan utveckla.
Diskutera dina tankar och slutsatser med vanner och kolleger. Be om feedback av dem inom
omraden som verkar vara speciellt angelagna for dig och utarbeta en plan for personlig
utveckling och 6kad social kompetens.
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Oversikt

Denna text ger en god dverblick 6ver Erik's satt att arbeta och kommunicera. Anvand detta
avsnitt for att fa en battre forstaelse for hans val av aktiviteter, hans sociala kompetens och hans
satt att komma fram till och ta beslut.

Karaktarsdrag

Erik ar talmodig, flexibel och vanligtvis latt att ha att géra med och har féga personligt behov att
dominera eller kontrollera andra. Erik ar tystlaten och samvetsgrann och férséker anvanda sina
tankar och slutsatser till fordel fér andra. Han kan anpassa sig till manga sorters arbetsuppgifter,
men trivs bast med de invanda. Hans sociala, vanliga och varmhjartade framtoning kommer bast
till sin ratt i uppgifter som ar knutna till olika tjanster i kontakt med andra manniskor. Om han
skulle gora ett allvarligt misstag pa sitt jobb, skulle det kunna fa honom att kanna sig skyldig
under lang tid.

Erik ar sympatisk, visar stor inlevelse och ar mycket alskvard. Hans ansprakslésa satt kan
avhalla honom fran att profilera sig klart, vilket kan fa som resultat att han blir undervarderad.
Han kommer till sin ratt i ett jobb som involverar manniskor och uppgifter dar samarbete blir till
genom allas goda vilja. Aven om han har en tendens att ta pa sig fér mycket sa blir allting anda
gjort — men han gor det i sin egen takt. Erik litar till sin férmaga att ’kanna av” andra for att skapa
sadana goda kontakter som kan hjalpa honom att férsta vad saker och ting egentligen gar ut pa.

Han ar effektiv nar det galler praktiska uppgifter och sadant som maste utféras med
regelbundenhet. Han uppskattar troligen mest ett lagmalt men arligt uppskattande ord. Han tar
dagen som den kommer och far saker och ting gjorda utan att kdnna sig stressad eftersom han
ar mest upptagen av att vara i nuet. Erik vet vad som ar viktigt for honom och det férsvarar han
till varje pris. Uthallighet och starkt engagemang ar kédnnetecknande fér hans personlighet. Han
ar i regel mycket tolerant och 6éppen. Men han kan goéra allt for att férsvara det han tror pa om det
blir ifragasatt eller hotat.

Eftersom han har en mycket stark integritet kan han vara envis, pa gransen till tjurskallig i fragor
som ar viktiga for honom. Erik varderar folk som tar sig tid att férsta hans personliga mal och
varderingar. Erik ar tolerant, dppen och anpassningsbar i det dagliga livet och njuter av tillvaron.
Hans behov av att sta till tjanst fér andra kan tillfalligtvis hindra honom fran att koppla av. Han har
storst tolerans med dem som upptrader beharskat.

Han pratar formodligen ofta indirekt om sina ideal. Under en yta av tolerans ddljer sig en naturlig
nyfikenhet. Han tilltalas av varldens mangfald. Erik tycker om att halla en lag profil och har en
styrka i sitt naturliga, tillmétesgaende satt. Han séker milt men uthalligt att fa gehor for sina idéer,
nar dessa ar viktiga for honom. Han ar lojal med klara ideal. Han trivs inte med praktiska
arbetsuppgifter som rutinmassigt skall upprepas eftersom han har ett behov av att sjalv paverka
det han gor.

Kontakten med andra

Erik har en djup, nastan skrammande forstaelse for manniskors kanslor. Han lockar fram det
specifika hos varje manniska och tar instinktivt hand om de kanslor som kommer fram. Ibland
kan han framsta som ganska mjuk och sentimental. Han har Iatt for att komma ihag
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bemarkelsedagar, som andra glommer. Erik har ett osedvanligt engagerat satt att ge support
genom att jobba i bakgrunden med alla de praktiska saker som kraver omtanke och
ansvarskansla. Eftersom hans kanslor ar sa starka, kan det vara svart att halla dem tillbaka. Han
har en tyst styrka. Hans omtanke och ansvarskansla verkar uppmuntra andra att anfortro sig at
honom.

| en konfliktsituation lyssnar han pa allas asikter innan han stéder nagon av dem eller tar ett
beslut. Han har starka familjeband och att halla kontakt &r en sjélvklar sak fér honom. Aven om
Erik garna vill ha nagot "i retur” nar han stéller upp, sa ar han betydligt mera talmodig och
ansprakslds an de flesta andra manniskor. Han soker ofta en stark beskyddare eller kan aven till
slut protestera mot auktoriteter. Han har en vilja att vara lojal mot den organisation han ar
anstalld i och kan vara tillfreds med att arbeta hela sitt liv hos samma arbetsgivare. Han
motiveras av sin djupa personliga évertygelse for uppgifter som han kanner ar varda att
engagera sig i.

Erik ses som vanlig och omtanksam men han behaller manga av sina personliga ideal och
varderingar for sig sjalv. Erik vill generellt sett inte ga i konflikt med andra manniskor utan i stallet
vara forstaende och forlatande. Han har en naturlig formaga att kunna vaxla mellan kéanslor, som
ar gemensamma och kanslor av mera privat karaktar nar han vill bygga upp en god kontakt. Han
gillar andra manniskor, men vill inte bli konfronterad och drar sig undan om han k&nner sina
varderingar ifragasatta. Han tycker latt att han borde gjort battre ifran sig i den ena eller andra
situationen.

Beslutsprocess

Erik ar ett utmarkt bollplank fér dem som vill testa sin idéer. Han kan tanka sig att modifiera sina
slutsatser under férutsattning att ingen blir lidande. Han goér manga reflektioner i samband med
sina beslut. Han finner vanligtvis problem stimulerande och tadnker noga igenom situationen
innan han agerar. Han ar orubblig kring de egna inre varderingarna och staller hdga krav pa sig
sjalv att inte svika dem. Han fattar i regel sunda beslut gallande framtiden, men forst efter en
djupare fundering.

Han kan foredra att skriva om sina kanslor i stallet for att prata om dem. Han har sin egen
personliga syn pa livet. Hans upplevelser paverkas av hans personliga varderingar och ideal,
som ocksa styr hans liv. Han kan vara alltfor tolerant mot dem som inte gor nagot, vilket ofta
resulterar i problem med sadana fragor som kraver disciplin. Han blir frustrerad av auktoritara
hinder och vill inte bli tillsagd hur han skall utféra en uppgift. Han trivs inte med tidsplaner och vill
undvika konflikter och obehagligheter nar han soéker I6sningar. Erik sdker en harmonisk I6sning
och kan darfor stracka sig langt for att bevara en relation.

Han tar inte garna beslut som innebar stort risktagande. Hans introverta laggning utgor inget
hinder for att han skall komma med kritiska kommentarer. Han gor detta med stor dvertygelse
och intensitet. Det ar nar han far andras acceptans som han utévar ett hogklassigt ledarskap.
Han ar bra pa att I16sa motsattningar positivt och stravar efter I6sningar, som alla parter kan
godta. Han tar med alla intressen i berakningen. Erik ar bra pa att [6sa upp spanda situationer
och att fa olika grupper att enas.

Egna noteringar
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Starka och svaga sidor

Starka sidor

Detta avsnitt pekar pa de viktigaste starka sidor som Erik tillfér organisationen. Erik har aven
andra egenskaper och fardigheter inom olika omraden, men i meningarna nedan lyfts nagra av
hans viktigaste resurser fram.

Erik's viktigaste starka sidor:

e Talmodig och avspand.

* "Reko” och latt att umgas med.

*  Tycker om att arbeta for ett gemensamt mal.

e  SoOker harmoni i alla situationer.

*  Bryr sig om och engagerar sig i andra.

¢ Man kan lita pa hans ord.

e Lar av sina erfarenheter — gor inte samma misstag tva ganger.
* Kanner tillfredsstallelse av att hjalpa andra.

*  Ordentlig organisationsférmaga.

«  Arférstdende och har ett varmt hjarta.

Egna noteringar
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Starka och svaga sidor

Tankbara svaga sidor

Jung sade ” Den vise accepterar att allt har tva sidor”. Det har ocksa sagts att en svag sida helt
enkelt ar en stark sida som blivit alltfér stark. Utifran hur Erik fyllt i analysunderlaget har foljande
ténkbara svaga sidor tagits fram:

Erik's tankbara svaga sidor:

» Uppfattas ibland som dalig pa att planera sin tid.

* Har svart att sdga "nej” for att inte férstéra en relation.

e Alltfér beroende av regler och féreskrifter.

*  Finner sig val tillratta i sin "bekvamlighetszon”.

Om han blir pressad tappar han mycket av sin energi.

e Har svart att halla tal utan férvarning.

* Kan tappa all ork nar ingen ser vad han astadkommer.
Bromsar om han inte ar évertygad om att en férandring behovs.
*  Andra manniskors satt kan frustrera honom.

*  Skyr konflikt som pesten.

Egna noteringar

®))Discovery

Personal Profile

© The Insights Group Ltd, 1992-2017. All Rights Reserved. Sida 9



Erik Johansson @IhSIg htS

Resurser i teamarbete

Alla manniskor har sina speciella egenskaper, synsatt och férvantningar pa den omgivning som
de befinner sig i. Lagg darutover till alla andra erfarenheter, fardigheter och annat som Erik tillfor
och lat de 6vriga i teamet ta del av de viktigaste punkterna i listan.

Erik som teammedlem:

«  Arenvis och star pa sig.

e  Stdder laget helhjartat.

»  GOr att det blir roligt och lattsamt i alla de miljéer han k&nner sig hemma i.
«  Artrogen héga ideal.

»  Stddjer andra genom att vara lojal, diplomatisk och arlig.

e  Skapar en tyst stabilitet.

e  Forsoker alltid att forsta andras synpunkter

«  Ar prydlig, ordentlig och tolerant.

* Visar sina kanslor genom sitt satt att agera.

*  Ger andra sitt k&dnslomassiga stdd.

Egna noteringar
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Kommunikation

Kommunikationstips

Kommunikation kan bara vara bra om den uppfattas och férstas av mottagaren. Foér varje individ
finns det battre och samre kommunikationssatt. Detta avsnitt presenterar nagra av de satt som
kan leda till en bra kommunikation med Erik. Valj ut nagra av de mest vasentliga meningarna och
lat kollegerna ocksa ta del av dem.

Nar du kommunicerar med Erik:

Forsta att tid att reflektera ar en viktig faktor for att locka fram hans potential.

Lat honom inte slippa undan genom att han gor sig svartillgénglig. Fa honom fokuserad pa
det ni skall uppna.

Ge honom standigt stdéd och feedback, visa att du bryr dig.

Hall en lag framtoning och var vanlig.

Berdm hans kéansla for service.

Vadja till hans goda hjarta och hans lojalitet.

Ta dig tid att Iara k&nna honom ordentligt.

Ge honom viktiga meddelanden skriftligt for att ha full klarhet.

Tala langsamt och med allvar.

Ta er tid for bade kontakt och uppagift.

Uppmuntra honom att dela med sig av sina kanslor, sa att han inte bar dem inom sig.

Kann av om han ar villig att ta pa sig nya uppgifter.

Egna noteringar
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Kommunikation

Kommunikationshinder

Vissa satt att kommunicera med Erik fungerar direkt daligt. Nagra saker som bér undvikas ar
listade nedan. Denna kunskap kan anvandas for att forbattra kommunikationen och utveckla en
stil som ar full av energi och kraft och accepteras émsesidigt.

Nar du kommunicerar med Erik, GOR INTE:

Utga inte fran att han ar saker pa att han valt ratt.

Agera inte aggressivt och avfarda inte hans idéer utan férklaring.

Hindra honom inte fran att uttrycka sina tankar.

Dra inte in honom om du inte vet att det ar OK.

Utdva inte press i onddan.

Gl6m inte bort att ha tid for personliga fragor.

Ta inte for givet att eftersom du sagt "som det &r” sa kommer han att géra saker annorlunda.
Anvand inte destruktiv kritik och skapa inga onddiga motsattningar.

Ta inte for givet att passivitet betyder ett tyst samtycke.

Var inte nedlatande eller visa férmyndartendenser.

Krav inte en férandring som inte tar hansyn till hans personliga varderingar eller 6vertygelse.

Fa honom inte att tappa motivationen genom att kéra éver hans asikter.

Egna noteringar
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Tankbara "Blinda flackar”

Den jagbild vi har av oss sjalva kan skilja sig fran andras uppfattning om oss. Vi framtrader for
omvarlden genom var Persona och vi ar inte alltid medvetna om vilken effekt vart mindre
medvetna beteende kan ha pa andra. Dessa mindre medvetna beteenden rubriceras "Blinda
flackar”. Valj ut meningar som kdnns angelagna i detta avsnitt - sadana som du sjalv inte ar
medveten om - och be vanner och kolleger ge dig feedback kring deras uppfattning.

Erik's eventuella "blinda flackar”:

Erik kan ibland kdnna sig avundsjuk pa andra som verkar ha en mycket storre entusiasm och
energi an han sjalv. Han skulle ma bra av att oroa sig mindre for vad andra manniskor tycker om
honom. Hans egen tendens att undvika att fatta snabba beslut kan bidra till att han har sa svart,
sa att forsta att detta kan skapa problem for manniskor med hégt tempo. Hans férmaga att
koncentrera sig pa en sak i taget under en lang tid kan fa honom att verka ganska envis och
jobbig.

Nar han blir besviken kan han bli negativ mot allt och alla i sin omgivning. Erik skulle lyckas
battre om han tog litet distans och férsdkte vara mera objektiv innan han reagerade. Han
kritiserar inte garna andra och har svart att saga nej till en bén om hjalp. Han upplevs av andra
som den sanne vannen i ndéden och han har ett behov av att kdnna sig uppskattad. Han kan
behdva utveckla stérre dvertygelse och skulle ha fordel av att ge arlig kritik till andra nar det ar
befogat.

Hans stora tolerans gentemot sig sjalv och andra kan verka som bristande engagemang och
intresse. Erik kan ha svart att hantera konflikter med andra manniskor. Han kan bli djupt
besviken om en konflikt byggs upp p.g.a. nagot som han startat. Han ar envis nar det galler
forandringar och kan vagra att andra pa ett beslut, nar det val ar fattat. Erik's aterhallsamma
l&ggning kan hindra honom fran att stéalla fragor. Uppmuntra honom att demonstrera sina nya
idéer i en miljé dar man tagit bort tidspressen. Nar Erik blir hart pressad kan han vélja att dra sig
tillbaka, men bara for att ladda om och férbereda sig infér nasta diskussionstillfalle.

Egna noteringar
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Motsatt Insightsprofil

Beskrivningen i detta avsnitt avser Erik's motsatta Insightsprofil i hjulet. Ofta har vi svarast att
forstd och kommunicera med dem som har preferenser som skiljer sig fran vara egna. Att lara sig
forsta det karaktaristiska i skillnaderna kan bli en hjalp att hitta ratt satt att forbattra samarbete
och medverka till egen utveckling.

Forsta din motsatta Insightsprofil:

Erik's motsatta Insightsprofil | hjulet ar Verkstallaren, Jungs typ for Extraversion och Tankande.

Verkstéllare ar kraftfulla, kravande, beslutsamma manniskor som ofta ar starka individualister.
De ar framtidsorienterade, framat och tavlingsinriktade. Erik ser dem som halsstarriga. De har
ofta manga olika intressen. De ar logiska och skarpa | sin problemldsning. Erik kan mycket val
uppfatta Verkstallaren som kall, burdus och arrogant. Verkstallarna ses ofta som sjalvupptagna
med bristande empati. De kan vara mycket kritiska och soka fel nar man inte lever upp till deras
krav.

Verkstallarna kan ga utanfér ramarna och de blir otaliga och missnéjda nar de maste gora
rutinarbete. De vill vara fria fran kontroll, dvervakning och slippa detaljer. Erik kan uppfatta
Verkstallaren som aggressiv med en tendens att bestdamma &éver folk | sin narhet, eftersom
Verkstallaren ofta utnyttjar sin personliga styrka och hotfullhet for att na sina mal. Verkstéllarna
ar "Jag tar ansvaret’-typer med ett mycket stort kontrollbehov. De mar ofta daligt nar nagot inte
gar som planerat.

Erik ser Verkstallaren som en person med kort stubin. Verkstallaren blir hogljudd, rigid och
dominant nar han blir pressad. Verkstallaren blir ofta en malinriktad, men kanske inte sa
strukturerad, chef med en stark framtidsfokusering.

Det Erik kan uppleva som det mest negativa hos Verkstéllarna ar arrogans, otalighet och
okanslighet infér andra manniskors reaktioner.

Egna noteringar
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Motsatt Insightsprofil

Kommunikation med Erik's motsatta profil

Detta avsnitt ar skrivet for att hjalpa Erik att hitta fler satt att kommunicera och samarbeta med
personer som representerar hans motsatta Insightsprofil.

Erik Johansson: Hur kan du bast kommunicera med din motsatta profiltyp:
e Lat honom fa bevis pa ditt stod.

«  Tillhandahall fakta och siffror.

e Lyssna forst pa hans mening innan du sager din.

e Var praktisk, realistisk och rattfram.

e Varredo att ignorera hans till synes arroganta upptradande.

* Respektera hans varderingar och ambitioner.

Erik Johansson: Nar du har att géra med din motsatta profiltyp, GOR INTE:
e  Forsok inte lagga skulden pa honom.

e Varinte petnoga.

e Argumentera inte eller personifiera situationen.

e  Forsok inte manipulera honom.

*  Kom inte for sent till ett avtalat méte.

o Forsok inte ta kontroll dver situationen.

Egna noteringar
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Personliga utvecklingsomraden

Insights Discovery ger inga direkta matt pa egenskaper, fardigheter, intelligens eller kunskaper.
Nedan finns emellertid forslag for omraden som Erik skulle kunna utveckla. Valj ut de viktigaste
omradena som hittills inte diskuterats. De kan sedan laggas in i den personliga
utvecklingsplanen.

Erik skulle vinna pa att:

Ta beslut om att ta tag i de saker som oroar honom —nu.

Stalla hégre krav pa andra och vara mindre forstaende.

Forvanta sig mer beldning for sina anstrangningar.

Ge igen istallet for att dra sig undan nar han kanner sig besviken.
Uppratthalla en intensiv traning.

Delta aktivt i en férandringsprocess.

Vara mera 6ppen med sina kanslor.

Fraga sig sjalv "vad ar det varsta som kan handa?” och sedan férbereda sig pa att detta kan
ske.

Ta tag i konflikter direkt i stallet for att oroa sig i onédan om att finna I6sningar som tilltalar
alla.

Medvetet forsdka forenkla i stallet for att géra saker mera komplicerade.

Egna noteringar
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Ledarskap

Att skapa ratt arbetsmiljo

| allmanhet blir man mera effektiv om man befinner sig i en miljé som stdmmer med ens
varderingar och personlighet. Det kan vara obehagligt att arbeta i en miljé som inte stammer.
Detta avsnitt bor anvandas for att jamfora Erik's ideala forutsattningar med hur det i verkligheten
ar och kartlagga eventuell frustration.

Erik's ideala arbetsmiljo ar en miljo, dar:

*  Vredesutbrott ar sallsynta.

e Detfinns en varm och fin laganda.

*  Man kan umgas med kolleger bade pa jobbet och utanfér.
 Man har informella méten utan press.

* Lagets varderingar styr.

* Det finns sallan motsattningar eller oenighet.

* Samstamdhet och tillhérighet ar starka.

* Man har sin egen arbetsplats.

e  Utomhus- och familjeaktiviteter far stort utrymme.

. Det finns tid for eftertanke och meditation.

Egna noteringar
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Ledarskap
Ratt typ av ledarskap for Erik

Detta avsnitt presenterar det mest vasentliga i ett ledarskap som passar Erik. Nagra av
punkterna kan Erik sjalv uppna medan andra maste komma fran kolleger eller éverordnade. Ga
igenom listan for att valja ut vad som ar mest akut och anvand underlaget till att bygga upp en
personlig managementplan for Erik.

Erik behover:

e  Standig paminnelse om dvergripande affarsidé.

*  Uppdrag som ligger utanfor den ordinarie arbetsplatsen.

 Enegen arbetsplats dar han kan ha personliga saker.

* Regelbunden feedback pa hans insatser.

* Fa aven sma framgangar uppskattade for att starka sjalvfortroendet.

e  Slippa byrakrati.

* Hjalp att halla 6verenskomna deadlines.

 Feedback for att 6vertyga honom om att han utfor sina uppgifter tillfredstallande.
» Fasitt bidrag uppmarksammat och erkant.

* Vara medveten underliggande pafrestningar.

Egna noteringar
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Ledarskap

Motivation

Det har ofta sagts att det inte gar att motivera nagon annan - bara se till att férutsattningarna runt
personen ifraga ar ratt for att han sjalv skall skapa sin motivation. Har ar nagra férslag som kan
bidra till motivation for Erik.

Erik motiveras av:

e Att hans framgang blir uppmarksammad.

e  Ett arligt och lugnt framfért erkdannande for hans insats.
e Att fa uppmuntrande kommentarer da och da.

* Att Overordnade respekterar hans integritet.

» Att hans asikter och varderingar till fullo accepteras.

» Kolleger som inser att han anstranger sig mer (och ibland fér mycket) om nagot skulle ga
snett.

 Enkansla av att allt verkar ga vagen.
*  Ansvar inom ett val definierat omrade.
» Kanslan av att arbeta for ett hdgre gemensamt mal.

*  En sjalvstandig roll.

Egna noteringar
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Ledarskapsstil

Det finns manga olika satt att se pa ledarskap och olika satt att anpassa det efter situationen.
Detta avsnitt beskriver Erik's naturliga ledarstil och ger ledtradar till vad som kan vara bade
fordelar och hinder.

Nar Erik skall leda andra, kan han tendera att:

e  Stétta och serva sitt lag i stallet for att leda det.

e  Gora situationer annu mer komplicerade genom att vilja I6sa manga saker samtidigt.
*  Framsta som envis och omedgorlig i fragor som strider mot hans varderingar.

» Verka sval och reserverad tills han lart kdnna personen ifraga battre.

* Serva laget i stallet for att leda det pa ett rattframt satt.

* Behova tid for eftertanke innan han tar beslut.

e Klandra sig sjalv om nagon i laget misslyckas.

* Njuta av andras framgangar.

o Att bli forvirrad av for manga detaljer.

e  Tro for mycket pa andras motiv.

Egna noteringar
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Kapitlet Saljeffektivitet

For att na framgang i forsaljning kravs tre saker:

For det forsta maste saljaren ha god sjalvinsikt och veta vilka starka sidor han bér ta vara pa och
vilka svaga sidor som behdéver bearbetas for att det skall fungera val i kontakten med kunden.

For det andra maste saljaren forsta andras - och da speciellt kundens - olikheter. Kunden har
ofta helt andra behov, férvantningar, 6nskemal och motivationsorsaker an saljaren sjalv. Dessa
skillnader maste vara klara och respekteras.

For det tredje maste saljaren lara sig att anpassa sitt beteende sa att det stimmer med kundens
och skapar god kontakt och acceptans hos kunden.

1. Forberedelser
2. Behovsanalys

3. Foresla en Lésning

'

4. Hantera
Invdndningar

!

5. Komma
till avslut

6. Folja upp
och slutféra
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Karaktaristiska drag i din forsaljningsstil

Denna text ger en god évergripande forstaelse for Erik’s forsaljningsstil. Anvand detta avsnitt till
att oka tydligheten i hur han bygger kontakten med kunderna.

Karaktaristiska drag i din forsaljningsstil

Erik bryr sig verkligen om sina kunder. Han ar samarbetsvillig och staller upp och utstralar bade
empati och engagemang. Han ar bra pa att hantera komplexa eller "svara" kunder. Hans
generdsa laggning kan innebara att han stéller upp utan att det blir nagon férsaljning just da.

Eftersom han har Iatt att dela kundernas reaktioner kan det vara ett gott rad att halla litet distans
for att forbli objektiv. Eftersom han har stor social kompetens kan kunderna latt uppfatta honom
som utatriktad. Detta till trots har han faktiskt en dragning mot det introverta och féredrar djupa,
varaktiga kundrelationer pa ett individuellt plan. Han kan omsétta sina idéer i rent praktiska
atgarder men finner lika stor tillfredsstéllelse i situationer dar han far anvanda sin kreativitet och
sin sociala kompetens. Erik skapar en god atmosfar i de flesta kundkontakter. Eftersom han sjalv
helst vill se till individen kan han ha svart att acceptera om kunden inte tar honom fér den han ar
utan fér vad han ar.

Som séljare ar han skicklig i att kombinera inriktning pa forsaljningsresultat med kansla for
kunden. Hans djupa dnskan ar att se till att kundernas férvantningar blir uppfyllda. Han kan
tendera att bli kanslokall i kontakten med andra och kommer bast till sin ratt i situationer dar allt
flyter lugnt och harmoniskt. Han riktar sin uppmarksamhet mot andra och ar skicklig i att forsta
behov och kopsignaler hos en eventuell kund. En del kunder kan ha svart att tro att han med sin
avspanda hallning kommer att generera 6nskat resultat i tid, men Erik har koll bade pa sig sjalv
och sin tidsplanering och kommer att leverera det han lovat.

Egna noteringar
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Forberedelser

Forberedelserna borjar langt innan den faktiska forsaljningsprocessen med kunden startar och
fortsatter efter den direkta kundkontakten ocksa. Har ar tips till Erik att speciellt tanka pa i de allra
forsta forberedelserna.

Erik's starka sidor i forberedelsearbetet: ‘ 1. Férberedelser ,
e Anvander sin forberedelsetid effektivt. .
»  Far bra kontakter genom att tillbringa mycket tid tilsammans /

med andra.

}
e Har utvecklat bra struktur nar han hanterar prospects.

»  Tycker om att ha en relativt lang inférsaljningstid for att
bygga upp langvariga relationer. |

e Undersdker noga bade kunder och konkurrens.

e Mater och prioriterar de mal han satt for sina prospekt.
| forberedelserna bor Erik tanka pa att: Egna noteringar
e  Undersdk kundens djupare behov fore férsta motet.

« Komma ihag att ett misslyckande kan ofta innebara ett steg
narmare framgang.

«  Oka tempot och variera sig mera i sin telefonteknik.
e Tainitiativet till nya affarskontakter.
e  Satta egna forsaljningsmal som det ar litet utmaning i.

» Komma ihag att cold call kan goras pa manga satt.
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Behovsanalys

Behovsanalysen syftar till att identifiera kundens verkliga behov. Har ar en sammanfattning och

nagra tips kopplade till hur Erik lyssnar av kundens behov.

Erik's starka sidor i behovsanalysfasen:

Har forstaelse for vara situationer.
Ar logisk och uthallig i sin taktik.
Efterstravar att fa fram kundens verkliga behov.

Kommer ihag och uppmarksamma viktiga detaljer nar han
valjer vad presentationen skall handla om.

Uppfangar och noterar konsekvent kundens reaktioner och
behov.

Soker aktivt information fran kunden for att forsta hans eller
hennes problem.

Erik bor tdnka pa att:

®))Discovery

rsonal Profile

Anvanda slutna fragor oftare for att ringa in nyckelomraden.
Forbli objektiv.

Inte gldmma helhetsbilden.

Be teamet om hjalp nar han ror sig pa okdnda omraden.

Ta kritik mindre personligt.

Oppet diskutera komplexa eller kansliga fragor.

!

‘ 2. Behovsanalys

v

3. Féresla en Losning

|

4. Hantera
Invandningar

|

5. Komma
till avslut

!

6. Folja upp
och slutféra

Egna noteringar
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Foresla en Losning

Denna fas i séljprocessen boér vara bron mellan kundens behov och nulaget. Har féljer forslag till
Erik hur han kan utveckla en effektiv och framgangsrik teknik i att presentera en I6sning.

Erik's starka sidor ar:

*  Foljer en logisk vag som inkluderar all relevant information.

e Agerar inom avtalad tidsram.

Kommer med effektiva I6sningar.

*  Fangar upp sin kunds 6nskemal och behov mycket exakt.

. Kommer med det som behdvs sa som det ar avtalat.

*  Vé&ger in realism och anpassning i utformningen av forslag till

kunden.
Erik bor tdnka mera pa att:

e Upptrada mera formellt och affarsmassigt.

. Forbli 6ppen for tdnkbara méjligheter aven nar han méts av

negativa reaktioner.
«  Overtyga och motivera utifran sitt férslag till 16sning.

* Avsluta varje presentation med ett uppféljningssamtal.

. Soker finna fram till kundens vision om vad resultatet skall

bli.

«  Overvaga andra Iésningar.

i
i

3. Féresla en Losning

!

4. Hantera
Invandningar

|

5. Komma
till avslut

!

6. Folja upp
och slutféra

Egna noteringar
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Hantera Invandningar

Om man har byggt upp en god kundrelation bor det inte finnas sa stort kbpmotstand. Detta
avsnitt ger Erik goda rad om det trots allt skulle férekomma invandningar.

Erik's starka sidor nar det galler invandingar ar att:

e Visar garna sin vilja att géra kunden en tjanst. L

e Sakrar kontakten med kunden genom att anpassa sin stil till }
situationen. :

*  Har enlugnande inverkan genom sin sjalvklara formaga att imvandningar
forsta. }

5. Komma
till avslut

* Lyssnar av sin kund och hans/hennes eventuella :
invandningar redan pa ett tidigt stadium.

» Uppfangar verkliga invandningar genom att lyssna noggrant.

«  Arman om att man bibehaller en harmonisk och balanserad Egna noteringar
atmosfar.

Nar Erik hanterar invandingar bér han tanka pa att:

* Inse att invandningar ar ibland ett tecken pa intresse, inte
tvartom.

* Vara mindre kanslig i tuffa ifragasattanden.

*  "Motsta frestelsen att samtycka och ge upp."

e Halla sitt mal klart i minnet.

e Vara beredd att bemoéta de vanligaste invandningarna.

* Seinvandningar mindre som ett avbdjande an som en
tankbar kopsignal.
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Komma till avslut

En bestallning bér vara den naturliga avslutningen pa en férhandling - inte att man blir oense.
Nar kunden vet vad du kan erbjuda och inser att han eller hon behdver det ar det dags for avslut.
Har ar starka sidor och utvecklingsomraden i Erik's forsaljningsstil.

Erik's starka sidor i avslutsfasen ar att: 1. Férberedelser
e Far kunden att ma bra nar det ar dags att ta beslut. - L
. Behovsanalys
*  Utlovar en langvarig kundrelation. ;
3. Foresla en Lésning
e Ar strukturerad i sin framtoning. }
*  Erbjuder fortldbpande och engagerad support efter kdpet. '[19
5. Komma
e Undersdker hur bra tidigare I6sningar varit. o T'“‘
»  Pa sikt vinner han starkt gehor for sina rekommendationer. och slutfore

Nar Erik kommer till avslut bor han tanka pa att:

* Arbeta pa att uppfattas som mindre strikt och Egna noteringar
processorienterad.

Finna tuffare avslutsstrategier att utbka med.

Tillfora en starkare kansla for "brattom" till den tidsram som
finns for att komma till beslut.

Standigt vara observant pa képsignaler och méta dem direkt.

 Komma ihag att han ar dar for att na resultat.

Tala fortroendeingivande om kostnadsfragor istallet for att
verka besvéarad.
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Folja upp och slutfora

Nar du skapat en god kontakt med din kund ar det ditt ansvar att halla fortsatt kontakt och sta till
tjanst aven efter kopet. Har ar tips som kan underlatta for Erik i dessa faser.

Erik's starka sidor i uppfdljning och slutféring ar att: 1. Forberedelser

*  Fullfdljer och avslutar de uppgifter han atar sig. N Behoisanalys

* Arbetar i partnerskap for att stddja sina kunder. - |-$ .

»  Efterstravar ett langsiktigt samarbete. ' oris:a;;osn.ng

«  Oversiljer sallan sina produkter eller tjénster. '”""’”‘1”“’“’

* Har bade social kompetens och ar uppgiftsorienterad. S*iﬁz?sTui

«  Gar den dar extra milen for att géra kunden riktigt néjd. ( och sutfbra )

Erik bor tdnka pa att:

* Inte sla sig till ro i rollen som supporter. Egna noteringar

* Bygga upp ett system sa att han kommer ihag de ataganden
han har.

e  Forlita sig mindre pa fornyade order.

* Fortsatta att utforska vilka majligheter det finns till
merforsaljning.

*  Be kunden ge referenser med storre sjalvklarhet.

* Acceptera att inte allting behdver vara perfekt.
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Hur riktar du din energi i de olika saljfaserna?

Forberedelser

3.9
7.6

22 f—————@

3.0

Research
Skapa tillit
Ha tydliga mal

Boka méten

Behovsanalys

5.3

6.2
7.6

3.8

Lyssna

Stalla fragor
Uppmuntra

Skapa mdjligheter

Foresla en Lésning

25— @

3.9

75
5.3

Tydlig och konkret
Entusiastisk presentation
Visar forstaelse for behov

Struktur och exakthet

Hantera Invandningar

25— @

4.9

26— @

8.4

Tar tag i invandningar
Overtygar
Klarlagger detaljer

Tar sig an det som oroar

Komma till avslut

7.8
4.8

28 9

5.8

Gor avslut
Ar flexibel
Undviker riskmoment

Forstar kundens behov

Folja upp och slutféra

7.2

26— @

7.9

4.0

Haller kontakt
Har strategi for fortsatt férsaljning
Vardar kundrelationer

Utvecklar kontot
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Kapitlet Personlig framgang

Nar livet ar som allra bast ar det som en berikande resa dar vi kan undersdka oss sjalva och
kanna hur vi utvecklas som personer.

Det har kapitlet ar utformat for att fokusera pa flera mycket viktiga aspekter av personlig
utveckling. Genom att anvanda sig av vagledningen i dessa sidor kan man uppna spannande
forandringar och fa en tydlig framgangseffekt.

De olika sektionerna kommer att hjélpa Erik att definiera hans livsmening, satta upp mal och
organisera tid och levnadssatt for att se till att malen uppnas. Kapitlet kommer med forslag pa
hur han sjalv kan utnyttja sin naturliga kreativitet och slappa 10s ytterligare kreativ potential ur
djupare aspekter av sin personlighet. Allt fér att 6vervinna méjliga problem.

Sist men inte minst ger det kraftfulla forslag pa hur Erik kan forsta och forstarka sina prefererade
inlarningsmetoder.

Nar de appliceras kan idéerna fran denna profil férse individen med goda insikter och stddja
livets utvecklingsresa.
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Leva ett meningsfullt liv

Att kdnna en mening med det man gor och att ha mal att uppna ar viktiga faktorer nar man
bygger en gedigen grund att sta pa. Har ar nagra av de saker som Erik ska tdnka pa nar han
satter upp sina mal och definierar sitt syfte.

Leva ett meningsfullt liv

Erik's arbete maste bidra till det som ar viktigt for honom. Han lutar at idealism nar han ar
tillrackligt engagerad. Hans ibland ansprakslésa och sjalvutplanande upptradande kanske inte
avspeglar den inre potentialen. Aven om han ar motvillig till det, sa kan det forstarka denna
potential genom att s6ka support och guidning fran dem som star honom nara. Hans starka
varderingskanslor bestdmmer hennes prioriteringar.

Han ar sarskilt intresserad av att stdédja det som andra kan uppna, ofta pa sin egen bekostnad.
Han borde komma ihag att sjalvuppoffring har ett pris. En utmaning han star med ansiktet mot ar
att kanna till skillnaden mellan att vara envis och att vara oflexibel. Ibland maste han byta
inriktning ett tag for att fortsatta utvecklas. Nar Erik bestammer kriterier for sina malsattningar,
soker han vanligtvis input endast fran de personer vars asikter han litar pa. Hans mal kan
motarbetas av andras krav. Han borde inse att det kan vara viktigt att saga "nej" ibland. Han
kommer att da och da reagera starkt gentemot det som han ser som oréattvisa.

Nar han val ar fokuserad pa nagot som han tror pa, sa lar Erik fortsatta langt efter det att andra
har slutat. Genomforandet av hans planerade resultat utfors funktionellt och effektivt. Han
kommer att halla sig till sina ideal med en ordentlig 6vertygelse, &ven om han kan tycka att vissa
inslag ar svara att tala om ibland. Han kan ha i atanke att satta upp mal ar ett satt att na
slutmalet, inte ett slut i sig sjalvt. Han har en lattsam och avslappnad attityd betraffande att satta
upp mal.

Egna noteringar
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Tids- och livshantering

Benjamin Franklin sade "Alskar du livet? Forslosa da inte tiden, for det &r den som livet bestar
av." Detta avsnitt innehaller nagra strategier som Erik kan anvanda for att bli mer effektiv inom
tids- och livshanteringsomradet. Valj de viktigaste strategierna och anvand dessa varje dag for

att uppleva en ordentlig effektivisering.

Nar Erik forvaltar sin tid

Tillmotesgar de flesta forfragningar om
hjalp.

Ar plikttrogen i det tysta.

Begransar sig till "fran dag till
dag"-metoden, ibland pa bekostnad av
framtiden.

Finner belatenhet i att ordna med
rutinmassiga uppgifter.

Anammar ett valvilligt tillvadgagangssatt nar
han handskas med andras problem.

Avsatter tid for att lyssna pa andras
problem.

Forslag pa agerande for utveckling

Kom ihag fordelarna med att ibland saga
llnejll!

Prioritera utrymme och tid for att fa ut det
mesta av denna styrkal!

Utoka dagar till vekor; sedan manader -
blicka mot framtiden!

Var 6ppen for den standiga utmaningen
med nya uppdrag!

Nar det galler att hjalpa andra, se till att
hjalpa dem att I6sa eller fa ett slut pa sina
personliga problem!

Hjalp dem att ta egna beslut och eget
ansvar for sina liv och ga sedan vidare!

Egna noteringar

®)Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2017. All Rights Reserved. Sida 32



Erik Johansson

&) insights

Personlig kreativitet

Kreativitet har identifierats som att se samma sak som nagon annan, men tanka pa ett
annorlunda satt. Olika manniskor har olika kreativa styrkor. Detta avsnitt identifierar nagra av
Erik's kreativa karaktarsdrag och hur han kan bygga pa och forbattra dessa.

Nar Erik ar kreativ

Har férmagan att identifiera problemet pa ett —

klart satt.

Finner sig mest till ro i avslappnande miljéer —

nar han skapar nya idéer.

Har varderingar som styr hans handlingar.

Reflekterar djupt dver sin erfarenhet och
drar lardom av det.

Gillar att ha allt i ordning innan han "unnar
sig" lite kreativitet.

Gillar att lyssna pa manga olika asikter
innan han skapar lésningar.

—

—

Forslag pa agerande for utveckling

Anvand lateralt tankande nar det galler
sourcing-l6sningar!

Sok efter mojligheterna till tyst
reflekterande!

Se till att funderingarna om principer inte
saktar ner all kreativ output!

Dela kunskapen med andral

Agera spontant! Saker och ting kommer
aldrig att bli helt perfekta.

Kom ihag att det finns deadlines!

Egna noteringar
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Livslangt larande

Att standigt lara sig nya saker ar en huvudkomponent i den personliga utvecklingsprocessen.
Detta avsnitt identifierar flera idéer som Erik kan anvanda for att lara sig nya saker snabbare.
Anvand dessa framstallningar for att skapa en inlarningsstrategi och for att skapa en omgivning
dar du som person kan utvecklas och vaxa allra mest.

Erik's féoredragna satt att lara férstarks nar han:

Klarar av att mata framsteg pa ett tydligt satt for att se hur mycket han har forstatt av
projektet.

Vet i férvag hur processen kommer att se ut.

Klarar av att utbyta synpunkter med andra.

Har tillrackligt med tid till att forbereda sig innan han ombeds att presentera sina synpunkter.
Klarar av att arbeta tyst for sig sjalv utan press fran omgivningen.

Kan komma fram till ett beslut i sin egen takt utan obefogad press.

Erik kan lara sig annu mer genom att:

Tala ut lite oftare nar han ar oklar éver ett begrepp.

Oka sina forvantningar pa sina egna resultat.

Uppna en balans mellan observation, genomférande och reflektion.
Anvanda en rad olika hjalpmedel och metoder for att underlatta forstaelsen.
Lasa bocker om manniskor och deras beteenden.

Ge sig in i det okanda lite da och da.

Egna noteringar

®)Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2017. All Rights Reserved. Sida 34



Erik Johansson @ | n Sig htSw

Inlarningssatt
den 13 juni 2017

Fokuserat tdnkande

Opartisk analys Praktiskt agerande
Systematisk bearbetning Intuitivt experimenterande
Genomtankt reflexion Interaktivt deltagande

Flexibel involvering

. Fokuserat tankande
. Praktiskt agerande

. Intuitivt experimenterande
Interaktivt deltagande

Flexibel involvering

. Genomtéankt reflexion
' Systematisk bearbetning
. Opartisk analys
Mindre komfortabel Komfortabel Prefererad

®)) Discoveiy

Personal Profile
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Intervjufragor

| denna text finner du fragor som kan anvandas i intervju med Erik Johansson. Fragorna kan
anvandas i sitt ursprungliga skick eller anpassas efter den aktuella situationen. Fragorna ar
utformade kring omraden som Erik kanske helst inte vill diskutera. En del av fragorna kan
kombineras med andra fragor som ar knutna till befattningen i fraga. Fragorna hjalper till att
bestdmma nivan pa Erik's sjalvmedvetenhet och personliga utveckling.

Intervjufragor:

» Vilket skulle betyda mest for dig - att ha personlig framgang eller att ha engagemang i hela
teamet?

*  Hurklarar du av att tvingas ta snabba beslut?

e Vad gor du nar du inte har nagot annat val an att vara tuff i en svar personalsituation?
»  Beskriv vad "the big picture" innebar for dig.

* Kanner du att en kompromiss ofta ar den basta I6sningen?

e  Hur fokuserar du pa syfte och mal?

e Vad har givit dig den storsta tillfredsstallelsen i ditt liv?

e Vad ar din vision av var du befinner dig i din karriar om ett ar?

*  Hurreagerar du pa uttrycket "personlig utveckling"?

*  Hur latt ar det for dig att saga nej till en rimlig begaran?

Egna noteringar

-\ . Insights®
®))Discovery
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The Insights Discovery® 72 Type Wheel

Medveten position i hjulet
50: Hjalpande stodjare (Flexibel)

Mindre medveten position i hjulet
10: Hjalpande stddjare (Karaktaristisk)

#))Discovery
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The Insights Discovery® Colour Dynamics

Persona (medveten) Energi Fl6de Persona (mindre medveten)
BLA GRON GUL ROD BLA GRON GUL ROD
6 100 6
50
/\
0
50
100
3.16 | 452 | 4.40 | 1.12 22 29 1.60 | 4.88 | 2.84 | 1.48
53% | 75% | 73% | 19% 70 27% | 81% | 47% | 25%

= Medveten

— Mindre medveten

®)) Discoveiy
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