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Introduktion

Denne Insights Discovery Personprofil er baseret pa Morten Menigmands svar pa Insights
Discovery Evaluatoren, som blev udfyldt 13. juni 2017.

Personlighedsteoriens oprindelse kan spores tilbage til det femte arhundrede f.Kr., da
Hippokrates identificerede fire specifikke energier, som kunne genkendes hos forskellige
mennesker. Insights Discovery-systemet er bygget op omkring den personlighedsmodel, som
farst blev skabt af den schweiziske psykolog Carl Gustav Jung. Modellen blev publiceret i hans
bog "Psykologiske typer" fra 1921 og blev siden videreudviklet i efterfalgende skriftlige vaerker.
Jungs arbejde med personlighed og preeferencer er siden blevet bredt accepteret som en af
grundstenene i forstaelsen af den menneskelige personlighed og har veeret genstand for tusinder
af laerdes forskning helt frem til i dag.

Baseret pa Jungs typologi skaber Insights Discovery Personprofilen en ramme for selvforstaelse
og udvikling. Forskningsresultater tyder pa, at en god selvforstaelse og et indblik i egne styrker
og svagheder kan saette mennesker i stand til at udvikle strategier for interaktion og hjaelpe dem
til bedre at imgdekomme kravene fra deres omverden.

Eftersom den er genereret pa baggrund af flere hundredetusinde kombinationer af udsagn, er
denne rapport unik. Den rummer en samling af udsagn, som dine svar indikerer meget vel kunne
passe pa dig. Moderér eller slet udsagn som ikke passer, men farst efter at du har konsulteret
dine kolleger eller venner for at afprgve, om udsagnet i virkeligheden blot er en ”"blind plet”, som
du ikke selv kan se, nar du ser dig i spejlet.

Brug rapporten proaktivt. Forsgg at finde de nggleomrader hvor du kan udvikle dig og gere noget
aktivt. Delagtigger venner og kolleger i de vigtigste aspekter. Bed om feedback fra dem pa
omrader som er seerligt vigtige for dig og laeg en plan for din egen personlige og
samarbejdsmeessige udvikling.
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Overblik

Disse udsagn giver en bred forstaelse af Mortens arbejdsrutiner. Brug denne del til at opna en
bedre forstaelse af hans indstilling til sine aktiviteter, arbejdsrelationer og beslutninger.

Personlig stil

| dagligdags aktiviteter er Morten tolerant, abensindet, fleksibel og eftergivende og gleeder sig
over gjeblikket. Selvom han normalt er fleksibel og abensindet, kan han szette haelene i og
forsvare noget, han tror pa, hvis han fgler det truet. Han kan virke mere tolerant over for de
mennesker, der foretreekker en behersket og kontrolleret fremgangsmade. Selvom han har en
tilbajelighed til at patage sig for meget, bliver alting alligevel feerdigt med tiden. Han er kendt for
sin talmodighed og evne til at tilpasse sig.

Hvis han begar en alvorlig fejltagelse pa arbejde, kan han fgle sig skyldig i lang tid. Han er bedst
i arbejdssituationer, der involverer mennesker og opgaver, hvor samarbejde kan opnas med lidt
god vilje. Det kan vaere, nar han er forpligtet af et mal eller ideal, der aendrer sig, at hans
staedighed kommer til syne, og han bliver ubgjelig og meget mere kraevende over for sig selv og
andre. Han kan tale om eller udtrykke sine idealer indirekte. Morten opfattes af andre som aben,
mild, beskeden og temmelig selvopofrende.

Hans beskedne manerer kan hindre ham i at treede frem, og det resulterer til tider i, at han bliver
undervurderet. Mortens arbejdsrutiner balancerer mellem struktur og ansvarlighed med en
forstaelse for andres behov. Hans steerke fornemmelse for personlige veerdier ger ham ofte
temmelig reserveret over for fremmede, hvis veerdier han feler strider mod hans egne. Han er
god til at planleegge fra dag til dag og afslappet i forhold til det at fa ting gjort, fordi han er fuldt
optaget af, hvad der foregar her og nu. Hvis hans anstrengelser ikke bliver anerkendt eller
paskannet, kan han fgle sig tilsidesat, da hans selvveerd ofte afhaenger af, hvordan andre
opfatter ham.

Han taler ikke beredvilligt om sit behov for at befinde sig i en proces hen imod at blive den, han
virkelig gnsker at vaere. Han fgler sig bedst tilpas blandt mennesker, som er indstillet pa at tage
sig tid til at lzere ham at kende og forsta hans indre drivkraft. Han vil vaere tro mod sine idealer
med lidenskabelig overbevisning, selvom han sommetider kan finde det svaert at tale om dem.
Pa trods af sin nggternhed kan han sommetider opleve en personlig reaktion pa noget, han
opfatter som forkert, og hvis han udtrykker dette, kan det komme som en overraskelse for folk
omkring ham. Han kan vaere en ganske blid og venskabelig person, men kan nu og da have en
tendens til at blive steedig.

Psykologi, radgivning og udannelsesmaessige interesser kan appellere meget til ham som en del
af hans arbejde. Han bgr huske pa jeevnligt at lade vaere med at taenke pa andre og i stedet
teenke pa sig selv. Morten ved, hvad der betyder noget for ham, og vil forsvare det for enhver
pris. Hardnakket vedholdenhed og engagement i en sag er hans vigtigste karaktertraek. Han kan
lide peene, ordentlige og harmoniske omgivelser, hvor hver enkelt bliver vaerdsat for sit bidrag og
oplever en fornemmelse af personlig fremgang. Morten er et rodfeestet individ, som tilfgrer alt en
stille stabilitet.

Interaktion med andre

N\ . Insights®
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Morten har en dyb, naesten overnaturlig evne til at forsta menneskers falelser, idet han begriber
hver persons individuelle seerpraeg og instinktivt drager omsorg for andres falelsesmaessige
behov. Han har en stor portion personlig varme, men viser det muligvis ikke, far han kender en
person godt. Han er ikke altid parat til at udtrykke, hvad han synes. Selvom det fglelsesmaessigt
stiller store krav til ham, kan han tage andres problemer pa sig. Han kan have en tilbgjelighed til
at undertrykke vrede. Selvom han kan forekomme at vaere enig med andre, kan han indeni veere
uenig og lade sin vrede komme til udtryk pa en passiv made.

Morten foretreekker sandsynligvis en mere afslappet social omgangsform. Men tro ikke, at det er
et udtryk for, at han ikke er serigs omkring vigtige emner. Han er medfelende, sympatisk,
forstaende og taktfuld over for andres falelser. Nar han hjaelper andre til at forsta vigtigheden af
sine ideer, kan han vaere overordentlig overbevisende. Morten neerer sympati og folelser for
andre og saetter pris pa livet. Han reflekterer hyppigt og far intuitivt en fornemmelse af at besidde
uendelige muligheder. Han overvejer samtidig, hvorledes dette potentiale kan realiseres.

Han er ikke interesseret i at gare indtryk pa eller retlede andre, medmindre hans veerdier star pa
spil. Hans falelser kan komme bedre til udtryk gennem handlinger end gennem ord alene, og han
er altid opmaerksom pa de krav, situationen stiller. Morten opfattes som en venlig, deltagende og
falsom person, som holder mange af sine staerkt personlige idealer og veerdier for sig selv.
Morten veerdseetter harmoni. Han er grundlaeggende en fredsskaber og er meget fintmaerkende
over for andres behov. Han er grundlzeggende loyal, tillidsfuld og forstaende. Han behgver
harmoniske relationer i sit liv og er meget falsom over for konflikter og uoverensstemmelser.

At tage en beslutning

Morten er god til at afbgde spaendte situationer og er i stand til at bringe konkurrerende eller
stridende parter sammen. Han er normalt en reflekterende beslutningstager, som finder
problemer stimulerende, og han overvejer tingene ngje, far han handler. Han vil normalt, efter
moden overvejelse, treeffe gode beslutninger angaende fremtiden. Han er ikke-dgmmende og
accepterer andres adfeerd pa en ganske nggtern made, men bemaerker ting omkring sig og vil
generelt finde frem til den dybere mening i de fleste situationer. Morten er en blaendende lytter
over for andre, der er ude efter at afprave deres ideer.

Morten vil normalt lytte til, vurdere og acceptere andres ideer og meninger, ogsa selvom de kan
blive opfattet som usaedvanlige eller endog besynderlige. Bekymring for andres velbefindende
kan pavirke hans beslutninger steerkt. Med sit abne sind, sin nysgerrighed og sin indsigt er
Morten udstyret med arvagenhed og et fortreeffeligt langsigtet fremsyn. Morten skaber et
behageligt, fleksibelt og frigjort miljg og vil opfatte en ngdsituation som en mulighed for at vise
sin hjeelpsomhed. Morten traeffer bedre beslutninger, nar andre mennesker, han kender, har
samme veaerdinormer som ham.

Hans stilfaerdige opfarsel gor det ofte muligt for ham at opna enighed om sine alternative
lasninger. Han kan ofte blive misforstaet pa grund af sin tendens til ikke at markere sig med
eftertryk. Han er tilbgjelig til at vaere bekymret for, hvilken effekt beslutningsprocessen og dens
resultater vil have pa andre. Han er normalt ikke parat til at forpligte sig til beslutninger der
indebeerer hgj risiko. For ham er arbejde et spargsmal om at straebe fremefter mod noget, der
betyder meget for ham og er i overensstemmelse med hans veerdier.

Personlige noter
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Vigtige styrker og svagheder
Styrker

Denne del peger pa de grundleeggende styrker, som Morten tilfgrer organisationen. Morten har
evner, egenskaber og anlaeg pa andre omrader, men udsagnene nedenfor vil sandsynligvis
rumme nogle af de fundamentale kvaliteter, han har at byde pa.

Mortens grundlaeggende styrker:

e  Leerer af erfaring - vil ikke komme i klemme i den samme situation to gange.

* Kan folge trop, iseer nar det drejer sig om mennesker.

* Hengiven, uegennyttig og imgdekommende.

» Vejer normalt alle relevante faktorer op mod hinanden, inden han nar til en beslutning.
* Tolerant og eftergivende.

»  Fordringslgs, talmodig, afslappet og ikke-truende.

» Ofrer den ngdvendige tid pa vigtige menneskelige anliggender.

* Interesserer sig for andres fysiske og fglelsesmaessige behov.

* Haederlig og nem at have med at ggre.

» Dygtig til at opblede spaendte situationer.

Personlige noter
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Vigtige styrker og svagheder

Mulige svagheder

Jung sagde, at "visdom accepterer, at alting har to sider". Det er ogsa blevet sagt, at en svaghed
er en overforbrugt styrke. Mortens svar i Evalueringen har foreslaet disse omrader som mulige
svagheder.

Mortens mulige svagheder:

e  Bryder sig ikke om uforudsigelige omgivelser.

* |dealiserer andre.

* Kan finde det sveert at patvinge andre sin vilje.

» Foretraekker at veere reserveret og tilbageholdende, indtil han leerer én bedre at kende.
* Vedholdenhed og loyalitet kan sinke beslutningsprocessen.

 En manglende tro pa sin egen demmekraft, selvom hans bedemmelse ofte er korrekt.
» Undgar aggression eller irritation blandt mennesker.

* Kan mangle objektivitet, navnlig i forbindelse med hastige forandringer.

» Ignorerer objektive kendsgerninger, som ikke stgtter hans oprindelige opfattelse.

»  Stetter sig overdrevent til regler og procedurer.

Personlige noter
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Betydning for teamet

Hvert enkelt menneske tilfgrer specielle kvaliteter, egenskaber og forventninger til de omgivelser,
de befinder sig i. Tilfgj til dette alle andre erfaringer, egenskaber eller anlaeg, som Morten tilfarer,
og delagtigggr de andre gruppemedlemmer i de vigtigste punkter.

Morten som medlem af teamet:

» Erparat til at bruge tid pa at lase personlige problemer.

* Erloyal over for sin overordnede og sagen.

»  Laegger stor veegt pa de vigtige vaerdier i livet.

* Ansporer til troskab pa teamet.

*  Erpeen, ordentlig og tolerant.

*  Vurderer situationen omhyggeligt, for han handler.

o  Ertaktfuld, nar han handterer gruppestridigheder.

* Er bevidst om den menneskelige faktor i organisationen og gruppen.

* Bidrager med skaeg og munterhed i ethvert miljg, han faler sig hjemme i.

» Kan lide og er vellidt af de fleste.

Personlige noter
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Kommunikation

Effektiv kommunikation

Kommunikation kan kun veere effektiv, hvis den er modtaget og forstaet af den person, den er
stilet til. For hver enkelt person er visse kommunikationsstrategier mere effektive end andre.
Denne del peger pa nogle af de grundleeggende strategier, som vil fare til effektiv kommunikation
med Morten. Udpeg de vigtigste udsagn, og stil dem til radighed for kolleger.

Strategier for kommunikation med Morten:

Pasken hans evne til at indsamle en bred vifte af informationer.
Accepter, at tid til eftertanke er afggrende for en forbedring af hans praestation.
Giv dig tid til at lzere ham at kende.

Husk at sperge efter hans synspunkter pa andre systemer og projekter.
Giv ham tid til at samle sine tanker og udtrykke sine fglelser.

Hvis du stiller et spgrgsmal, ma du give ham tid til at overveje sit svar.
Tag fat pa her-og-nu-projekter.

Giv ham besked i god tid, og tid til at forberede sig.

Taenk pa og respekter hans interesse i andres velfeerd.

At opna lydighed er ikke nok - sgrg for, at der ogsa er samarbejdsvilje.
Veer parat til langsomt, stille og roligt at forhandle Igsninger.

Ros hans bidrag, fer du begynder at lede efter fejl.

Personlige noter
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Kommunikation

Barrierer mod effektiv kommunikation

Visse strategier vil vaere mindre effektive for kommunikation med Morten. Nogle af de forhold,
som bgr undgas, er anfgrt nedenfor. Denne information kan anvendes til at udvikle staerke,
effektive og gensidigt acceptable kommunikationsstrategier.

Ved kommunikation med Morten, LAD VARE MED AT:

* Undervurdere hans evne til at yde afggrende bidrag.

* Glemme at have tid til personlige forhold.

* Fokusere pa hans svagheder eller iretteseette ham offentligt.

* Antage, at den, der tier, samtykker.

»  Stille en lang reekke spargsmal hurtigt efter hinanden.

» Optraede aggressivt eller afvise hans ideer uden begrundelse.
* Kritisere uden fgrst at anerkende positive bidrag.

o  Stille spgrgsmalstegn ved eller udfordre hans personlige vaerdier.
* Uddelegere opgaver uden rimelig og tilstraekkelig forklaring.

* Anvende ungdvendigt pres.

» Veere vag eller skynde pa ham.

»  Opfordre ham til, mod sin vilje, at patage sig en arbejdsopgave, der kraever en steerk profil.

Personlige noter
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Mulige blinde pletter

Vores selvopfattelse kan vaere forskellig fra den opfattelse, andre har af os. Vi viser den ydre
verden et billede af os selv gennem vores "persona" og er ikke altid vidende om effekten af vores
mindre bevidste adfaerdsmenstre pa andre. Disse mindre bevidste adfeerdsmgnstre kaldes
"blinde pletter". Fremhaev i denne del de vigtigste udsagn, som du ikke er vidende om, og
efterpragv deres gyldighed ved at bede om feedback blandt venner og kolleger.

Mulige blinde pletter hos Morten:

Selvom han ikke umiddelbart viser det, kan Morten vaere sa optaget af sine egne principper, at
han ender med at blive snaeversynet. Det ville veere bedre, hvis han rabte op med det samme,
nar han feler sig udnyttet. Han straeber ofte efter perfektion, hvilket far ham til at finpudse sine
ideer sa meget, at de maske ender med aldrig at se dagens lys.

Han bliver opfattet af andre som en naturlig hjeelper og har brug for at fgle sig veerdsat. Han vil
ofte ignorere sine problemer i stedet for at finde rationelle Igsninger pa dem, og han bar forsgge
at veere mere observant. Han kan have behov for at udvikle mere selvtillid og ville have godt af at
lzere, hvordan han kan bidrage med oprigtig kritik af andre, nar det behgves. Da han er modvillig
over for forandringer, kan han finde pa at neegte at @endre ved en beslutning, nar den farst er
truffet. Han kan laegge pres pa andre for at fa dem til at gare "det rigtige" ud fra et moralsk
synspunkt - men "det rigtige" ifalge hans opfattelse.

En temmelig privat natur kan afholde Morten fra at stille spgrgsmal. Stimuler ham, ved at saette
tempoet ned, til at tilkendegive sin opfattelse af nye ideer. Han er klar over fordelene ved
diplomati, og han vil ofte for let erklaere sig enig for at undga konfrontation. Pa grund af hans
evne til i lange perioder kun at fokusere pa en ting ad gangen, kan han virke temmelig staedig og
langsomt opfattende. Han burde indse, at i visse tilfaelde kan konfrontationer rense luften. Pa
grund af sit steerke ganske om harmoni kan han overse sine egne behov og ignorere reelle
personlige problemer.

Personlige noter
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Modsaetningen

Denne del giver et indblik i den type person, som Morten sandsynligvis har sveerest ved at forsta
og omgas. Beskrivelsen er baseret pa Mortens modsatte Insights-type. At kunne genkende disse
karaktertraek kan hjeelpe til at udvikle strategier for personlig vaekst og @get effektivitet i
samarbejdet med andre mennesker.

At genkende sin modsaetning

Mortens modsatte Insights-type er entreprengren, Jungs udadvendte taenkende type.

Entreprengrer er handlekraftige, kreevende og beslutsomme mennesker, der ofte er udpraegede
individualister. De er fremsynede og progressive og konkurrerer for at na deres mal. Morten vil
opfatte dem som egenradige, og de har ofte en bred vifte af interesser. Ved problemlgsning er
de logiske og skarpsindige. Morten kan typisk opfatte entreprengren for kold, ligefrem og
anmassende. Entreprengrer opfattes ofte som selvcentrerede og blottet for indfgling, og de kan
veere meget kritiske og fejlsegende, nar deres forventninger ikke bliver indfriet.

Entreprengrer er gerne greenseoverskridende og kan blive utalmodige og utilfredse med
rutinepreeget arbejde. De gnsker at vaere uafthaengige af kontrol, overvagning og detailrytteri.
Morten kan opfatte entreprengren som aggressiv og tilbgjelig til at herse med andre, fordi de tit
stoler pa deres egen handlekraft, og kan virke skreemmende i jagten pa at na deres mal.
Entreprengrer er af den type, der overtager styringen og har et meget stort behov for at have
kontrollen. De kan ofte have sveert ved personligt at klare situationer, hvor tingene ikke forlgber,
som de har planlagt det.

Morten synes, at entreprengrer har en kort lunte. | pressede situationer kan entreprengren blive
hgjtrabende, ubgjelig og dominerende. Entreprengren er gerne en fokuseret men noget
uorganiseret leder med et hardnakket sigte pa fremtiden.

Morten vil sandsynligvis synes, at entreprengrens stgrste minusser er arrogance, utalmodighed
og manglende hensyn til andres fglelser.

Personlige noter
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Modsaetningen

Kommunikation med Mortens modsaetning

Denne del, som er skrevet specielt til Morten, foreslar nogle strategier, han kan bruge til effektiv
interaktion med sin modsaetning.

Morten Menigmand: Hvorledes kan du imgdekomme din modseetnings behov?

Tilpas dig hans arbejdstempo, nar du skal praesentere noget for ham.
Vis respekt for hans ideer og standpunkter.

Peg forsigtigt pa konsekvenserne.

Fremlaeg kun vandteette og palidelige fakta.

Anvend humor med made.

Bed om hans rad.

Morten Menigmand: Stillet over for din modsaetning, LAD VARE MED AT:

Underminere hans autoritet.

Springe mellem emnerne pa en uorganiseret facon.
Virke vaevende eller fglelsesbetonet.

Prave at bluffe eller vildlede.

Komme med dine synspunkter omkring personlige spgrgsmal, medmindre han beder om
dem.

Undervurdere hans evne til at beslutte sig pa egen hand.

Personlige noter
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Forslag til personlig udvikling

Insights Discovery tilbyder ikke nogen direkte maling af evner, intelligens, uddannelse eller
erfaring. Ikke desto mindre er en raekke forslag til Mortens udvikling anfart nedenfor. Peg pa de
vigtigste omrader, som endnu ikke har veeret drgftet. De kan integreres i en personlig
udviklingsplan.

Morten kan drage nytte af:

» Attage sig tid til at forberede sig for mader og fokusere pa den store sammenhaeng.
 Omgaende at tage fat pa de sager, han har udskudt.

* Atveere indstillet pa at placere ansvaret og veere mindre forstaende.

* Atimgdega sin uro med positive erklaeringer.

» Mere tillid, oprigtig paskennelse, afklaring omkring sit job og sympatisk ledelse.

e At udvikle metoder og genveje til at overholde tidsfrister.

» At treeffe en beslutning om at agere i forhold til de ting, der bekymrer ham - nu.

* At bryde med rutinerne og ggre noget afsindigt.

» At fokusere mere pa objektive kriterier, nar han treeffer beslutninger.

» Bevidst at bekeempe den negative indre stemme, som kan afholde ham fra at udnytte sin
fulde kapacitet.

Personlige noter
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Ledelse

At skabe de ideelle arbejdsbetingelser

Mennesker er generelt mest effektive, nar de har arbejdsbetingelser, der passer til deres
praeferencer og stil. Det kan vaere ubehageligt at arbejde under betingelser, som ikke ggr det.
Denne del skal anvendes til at sikre en ngje sammenligning af Mortens ideelle arbejdsbetingelser
og hans nuveerende betingelser, herunder pege pa enhver mulig uoverensstemmelse.

Mortens ideelle arbejdsbetingelser er kendetegnet ved at:

e Der er mulighed for sikkerhed i ansaettelsen.

* P&kleedningen er uformel, men elegant.

* Han er befriet for autoritet og bureaukrati.

» Der er fortlgbende feedback og opmuntringer.

*  Det er normen med uformelle, afslappede mader.

e Hardt arbejde bliver belgnnet med en falelse af kammeratskab og sikkerhed.
» Teoretiske koncepter bliver fulgt op af praktiske, handgribelige erfaringer.

* Der er sgrget for en vidtspaendende medarbejderpolitik.

*  Vredesudbrud er fa og sjeeldne.

* Dererenindfglende og interesseret and pa teamet.

Personlige noter
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Ledelse

Ledelse

Denne del peger pa nogle af de vigtigste ledelsesstrategier over for Morten. Nogle af disse kan
Morten selv tage til sig, og andre tager hans kolleger eller ledelsen maske til sig. Gennemga
denne liste for at identificere de vigtigste gjeblikkelige behov, og brug den til at lzegge en plan for
det individuelle ledelsesforhold.

Morten behgver:

e At fa sit bidrag gennemgaet og godkendt.

* Hijeelp til at taeenke ud over sin egen andegard eller det traditionelle.

* Regelmaessige forsikringer om, hvor meget pris der saettes pa hans bidrag.

e Hijeelp med at holde hand i hanke med sine aftalte tidsfrister.

*  Opmuntring til at handtere visse sager omgaende.

* At selv sma succeser bliver anerkendt, sa hans selvtillid vokser.

» Atfa bugt med fejltagelser pa en positiv og konstruktiv made og undga konfrontation.
* Respekt for sit behov for at reflektere og veere alene.

* Selvbestemmelse og uafhaengighed inden for aftalte rammer.

* Regelmeessige tilbageblik for at sikre sig, at han aktivt klarer alle udfordringer.

Personlige noter
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Ledelse

Motivation

Det er ofte blevet sagt, at det ikke er muligt at motivere nogen - kun muligt at skabe nogle
betingelser, hvorunder de vil motivere sig selv. Her er nogle forslag, som kan hjaelpe Morten til
motivation. Integrer, med hans samtykke, de vigtigste i hans Performance Management System
og Key Result Areas for at opna maksimal motivation.

Morten motiveres af:

* En leder, som ofte foregar med et godt eksempel.

* En hgj grad af selvbestemmelse.

*  Oprigtig, men stille anerkendelse af hans indsats.

*  Muligheder for, i trygge rammer, at udvikle uprgvede og tidligere undertrykte evner.
* At arbejde for en leder og for en sag.

* At nogen gnsker hans mening i forbindelse med serviceydelser.

*  Muligheden for at udtrykke sine fglelser med hensyn til den ydede indsats.

* At veere en del af forandringsprocessen og veere fuldt informeret om de forandringer, der
pavirker ham.

» Atdertages hensyn til hans private behov, nar de forretningsmaessige mal fastsaettes.

At man beder om hans mening.

Personlige noter
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Ledelsesstil

Der er mange forskellige indfaldsvinkler til ledelse, som hver iseer hgrer hjemme i forskellige
situationer. Denne del peger pa Mortens naturlige tilgang til ledelse og kommenterer hans
ledelsesstil, herunder kaster lys over bade kvaliteter og mulige hindringer, der kan undersages
naermere.

| ledelsen af andre har Morten en tendens til at:

* Heaenge sig i bagateller og ikke tage udfordringer op hurtigt.

*  Glaede sig over andres succes.

* Give de holddeltagere, som har en staerkere personlighed, lov til at dominere.

»  Virke staedig og kompromislgs pa omrader, der strider mod hans egne vaerdinormer.
* Protestere mod uretfaerdighed og forsgge at rette op pa den.

o  Seette mal, der ikke fuldt ud udnytter kapaciteten hos teamets medlemmer.

» Uddelegere opgaver, men han finder det sveert at slippe tgjlerne i forbindelse med starre
projekter.

* Idealisere dem, han respekterer.
*  Gare tingene for komplicerede ved at prgve at lgse for mange opgaver pa en gang.

* Kun at uddelegere simple, ligefremme opgaver, som ikke er en udfordring for nogen andre.

Personlige noter
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Effektivt salg

For at kunne seelge effektivt kreeves der tre ting:

For det fgrste at saelgeren kan forsta sig selv, forsta at bygge pa sine staerke sider og afhjaelpe
sine svagheder og - meget vigtigt - forsta, hvordan forskellige kunder opfatter ham.

For det andet at seelgeren kan forsta andre - iseer kunder - som er anderledes. Kunder har ofte
andre forventninger, behov, gnsker og bevaeggrunde end saelgeren. Disse forskelle bgr
seelgeren kunne forsta og tage hgjde for.

For det tredje at seelgeren leerer at tilpasse sin adfeerd, sa han skaber kontakt, far effektive
relationer til og kan pavirke kunden.

Dette kapitel er beregnet til at statte udviklingen af hvert af disse forhold pa hvert enkelt stadie i
salgsprocessen.

Modellen nedenfor illustrerer det begrebsmaessige overblik over hvert enkelt af de forskellige
stadier og de tilsvarende afsnit, der undersgges i dette kapitel.

Brug kapitlet om effektivt salg til at udvikle strategier til at etablere mere effektive
kunderelationer, starre selvforstaelse og flere og bedre salg.

Dette kapitel er saerlig velegnet, nar det bruges sammen med Insights Quest/Opdagelsesrejse -
et ekstensivt modulopbygget program for salgsudvikling, som udforsker de forskellige krav til
adfaerd og evner pa hvert enkelt stadie af salgsprocessen.

1. For salget begynder
2. Identifikation af behov

3. Tilbud

'

4. Indvendings-
behandling

'

5. Forpligtende
aftale

'

6. Opfelgning og
gennemforelse

®))Discovery
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Salgsstil - overblik

Disse udsagn tilvejebringer en bred forstaelse af Mortens salgsstil. Anvend denne del til at opna
en bedre forstaelse af hans indfaldsvinkler til kunderelationer.

Salgsstil - overblik

Da Morten yder hjaelp pa alle niveauer, vil han altid give sig tid til at lytte til sine kunders behov.
Visse kunder har ikke tillid til, at hans afslappede holdning vil resultere i de gnskede resultater til
tiden, men vil styre bade hans tid og ham selv, sa han kan leve op til sine lgfter. Da han stetter
andre, er han tilfreds med at arbejde med de praktiske sider af service, der kraever disciplin og
pligtfelelse.

Morten er altid parat til at hjeelpe andre med at forhandle de pakreevede lgsninger pa plads. Da
han er indlevende og hensynsfuld, har han et stort behov for at vaere medvirkende til sin
organisations trivsel. Morten arbejder bedst i et venligt salgsmiljg med et moderat tempo. Morten
interesserer sig oprigtigt for sin kunde. Da han er samarbejdsvillig og velformuleret, kan han
formidle bade indlevelse og vilje til at involvere sig. Selvom Morten er venlig, er han tilbgjelig til at
undga overfladiske sociale relationer med sine kunder.

Han er opmaerksom pa kundernes behov og s@ger at bringe vinder/vinder-situationer ind i alle
salg. Morten kan indimellem tage kundens problemer og bekymringer pa sig, selvom det kan
slide falelsesmaessigt pa ham. Morten er opmaerksom pa behovene hos sine omgivelser og har
sympati for andre i problemer, og det bringer stabilitet ind i hans salgsproces. Han vil tilgive en
uretfeerdighed, men glemmer sjaeldent den, der har begaet den. Han er tilbgjelig til at dele
mange af sine kunders fglelser, sa han kunne derfor prgve at involvere sig mindre for at sikre, at
der opnas et mere objektivt udfald.

Personlige noter
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Far salget begynder

Salget begynder, lzenge fgr den formelle salgsproces begynder, og fortsaetter, leenge efter at den
slutter. Her er nogle af de nggleideer, som Morten skal vaere opmaerksom pa i de indledende
faser, hvor planer lzegges, og kunden opsages.

Mortens grundlaeggende styrker fgr salget begynder: ‘ 1. For salget begynder )

Beskriver krav for og prioriterer malene for kundeemner.

Har en ansvarlig og velordnet indfaldsvinkel over for
kundeemner.

De gode forberedelser jaevner vejen, sa kunderne tit kommer
igen.

Abner dgre med sin venlige og stilfserdige optraeden.

Er saedvanligvis velforberedt, men kan alligevel veere
spontan.

Deltager gerne i teamwork for at fa en handel i stand. Personlige noter

Far salget begynder, skal Morten:

®))Discovery

Fokusere mere pa opgaven og ikke kun pa
personspgrgsmal.

Slappe af og nyde den kundeops@gende proces.

Huske, at et af hovedelementerne i at seelge er at hjeelpe
kunden til at beslutte sig.

Veere mindre afhaengig af traditionel praksis.

Koncentrere sig om kundeemner med det starste
gkonomiske potentiale.

Veere forberedt pa at komme hurtigt til sagen.
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Identifikation af behov

Ved identifikation af behov er malet at finde ud af, hvori kundens egentlige problemer bestar. Her
er et overblik og nogle rad til, hvordan Morten kan identificere kundens behov.

Mortens grundlaeggende styrker til identifikationen af behov:

Opmuntrer til abenhed ved at lytte med indsigt og indfgling.
Er meget struktureret, nar han tager noter.

Knytter forbindelse ved at opmuntre kunderne til at give
relevante personlige informationer.

Far med sin afdeempede og behagelig stil kunderne til at fale
sig godt tilpas.

Kan holde styr pa informationen, til tider med militeer
praecision.

Daekker alle ngdvendige detaljer.

Ved identifikation af behov bagr Morten:

®))Discovery

rsonal Profile

Optage kritik mindre personligt.

Bede teamet om support, hvis han bevaeger sig ind pa et nyt
eller ukendt terraen.

Prave ikke at demme kunder, der har en mere udadvendt
kommunikationsstil.

Blive ved med at veaere objektiv.
Taenke hgjt og reagere prompte.

Abent diskutere komplekse eller spraengfarlige omrader.

‘ 2. Identifikation af behov ’

Personlige noter
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Tilbud

Nar kundens behov er blevet kortlagt, skal tilbudsfasen bygge bro mellem behovene og den
aktuelle situation. Her er nogle af ngglepunkterne, som Morten kan bruge til at udvikle en staerk
og effektiv adfeerd i tilbudsfasen.

Mortens grundlaeggende styrker ved tilbudsgivning:
*  Falger en logisk vej, der omfatter al relevant information.

* Ergod til at saette prikken over i'et og og leegge sidste hand
pa veerket.

3. Tilbud
1

e Kan forvandle vision til virkelighed.
* Laver meget omfattende kontraktforslag.

* Leegger overvejelser baseret pa fakta til grund for sine
kontraktforslag.

* Indstiller sig psykisk pa kundernes grundlaeggende krav.
Ved tilbudsgivning bgr Morten: Personlige noter
» Tilpasse sig til uventede eller foranderlige situationer.

» Udtrykke sine tanker og ideer pa et tidligere tidspunkt og
mere abent.

*  Foresla alternative tilbud mere spontant.

» Patage sig ansvar, men uden selvbebrejdelse, hvis det ikke
gar efter planen.

* Udvise starre entusiasme for at age kaberens
opmeerksomhed og fastholde interessen gennem hele
forlabet.

* Afslutte alle preesentationer med et handlingsforslag.

®)Discovery
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Indvendingsbehandling

Hvis kundekontakten er opbygget effektivt, vil kundens indvendinger vaere sma. | dette afsnit
foreslas alligevel strategier, som Morten kan benytte til effektiv handtering af indvendinger.

Mortens grundleeggende styrker i indvendingsbehandling:

e Er hele tiden meget opmeaerksom pa kundens
betaenkeligheder.

* Handterer modstand pragmatisk og med tilpasningsevne.

v
4. Indvendings-

* Mgader kundens betaenkeligheder med tolerance. behandling

e Ergarant for, at der opretholdes et harmonisk og ligeveegtigt
milj@.

*  Fremlaegger fornuftige Iasninger pa kundens indvendinger
ved hjeelp af veegtige reesonnementer.

* Anerkender, at andres opfattelser er lige sa vaegtige som Personlige noter
hans egne.

Ved indvendingsbehandling bgr Morten:

e  Veere overbevisende, nar det drejer sig om at styre kundens
tankegang.

*  Veere opmeerksom pa forskellen mellem reelle indvendinger,
og hvad der kan veere et gnske om flere informationer.

e Tage feerre indvendinger for palydende.

* Seindvendinger mindre som en afvisning og mere som et
signal om et muligt kab.

*  Modsta fristelsen til at erkleere sig enig og give efter.

* Forsta, at en meningsforskel ikke er det samme som en
konflikt.

®)Discovery
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Forpligtende aftale

Indgaelse af en aftale skulle gerne veere den naturlige kulmination pa salget, ikke en konflikt til
slut! Nar kunderne har tillid til dig, er klar over, hvad de kgber, og har behov for det, du har at
saelge, er du Klar til at indga en bindende aftale. Her er Mortens steerke sider og forslag til
udvikling af hans evne til at lukke en aftale.

Mortens grundlzeggende styrker i at opna forpligtende aftale:
*  Skaber et hgit tillidsniveau hos kunden.

* Tilbyder vedvarende og lydhgr support efter salget.

e Opnar som tiden gar stor tilslutning til sine anbefalinger.

* Hans steerke pligtfglelse giver tryghed ved beslutningen om !
at k@be 5. Forpligtende

aftale
|

e Reducerer risikoen for at miste kunderne ved at sikre, at
hovedparten af deres behov altid vil blive opfyldt.

e Erindfelende over for kundens reaktioner pa foreslaede
lgsninger. Personlige noter

Ved opnaelse af en forpligtende aftale bagr Morten:

e Veere pa konstant udkig efter kabssignaler og reagere pa
dem, nar de optraeder.

* Huske, at et salg ikke finder sted, fgr kunden direkte eller
indirekte siger ja.

* Forvente, at det uventede er til gavn - ikke til skade.

* Bakke kunden op i at seette prikken over i'erne og leegge
sidste hand pa vaerket.

*  Fokusere pa udfaldet af handlen.

* Forsta, at et uheldigt udfald pa kort sigt kan vaere vejen til
succes pa langt sigt.

®)Discovery

© The Insights Group Ltd, 1992-2017. All rights reserved. Side 27



Morten Menigmand @ | n Slg htS

Opfelgning og gennemfarelse

Nar du har opbygget en kundekontakt, er det din opgave at opretholde denne relation og yde din
kunde service ud over det indledende salgsarbejde. Her er nogle ideer, som Morten kan bruge til
at give support, informere og fglge op pa kunden.

Mortens grundlaeggende styrker i opfalgning og gennemfgarelse:

Er med til at opbygge langvarige relationer ved at bruge sin
fintmaerkende sociale kompetence.

* Ved, at gode fremtidige handler opstar ved at opretholde
kundekontakter.

e  Sikrer, at den administrative side udfares korrekt.

*  Overselger sjeldent produktet eller serviceydelsen. .
6. Opfelgning og
gennemforelse

» Etablerer et effektivt overvagningssystem til at fastholde
kontakt med kunderne.

»  Overvager aftaler og garantier for serviceniveauet. Personlige noter
| opfelgning og gennemfarelse bgr Morten:

* Bede om udtalelser, der anerkender et godt udfart arbejde.

* Acceptere, at ikke alt behgver at veere perfekt.

e Undga at blive for optaget af procedurer, men fokusere pa
resultatet.

* Erkende, at nogle kunder vil udnytte hans venlige natur.

* Vise kunderne nye ideer og produkter sa tit og hurtigt som
muligt.

* Disciplinere sig selv til regelmaessige opfglgende besag med
en forberedt dagsorden.

®))Discovery
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Personlig praestation

Nar livet er bedst, er det en rejse med personlig udforskning og vaekst.

Dette kapitel er designet til at fokusere pa en raekke afgarende aspekter af den personlige
udvikling. At falge de gode rad pa de fglgende sider kan fgre til spaendende forandringer, og kan
fa gennemgribende betydning for opnaelse af personlig succes.

Kapitlet hjaelper Morten med at definere meningen i sit liv, seette sig mal, og organisere sin tid og
sit liv for at opna disse mal.

Det indeholder forslag til, hvordan Morten kan finde frem til sin naturlige kreativitet, og slippe de
kreative kreefter fra de fra de dybere lag af personligheden Igs, og sdledes overkomme enhver
forhindring.

Endelig giver kapitlet Morten effektfulde forslag til, hvordan han kan forsta og forsteerke sine
foretrukne leeringsrutiner.

-\ . Insights®
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Et malrettet liv

At have en fornemmelse for meningen med det hele og at have nogle veerdifulde mal er vigtigt
for at kunne opbygge et solidt grundlag for et succesrigt liv. Her er nogle af de forhold, som
Morten bgr veere opmaerksom pa, nar han fastsaetter sine mal og ideer.

Et malrettet liv

Morten afseetter som regel tid til at nedskrive de specifikke processer, og holder omhyggeligt gje
med udfaldet. Selvom han nyder at leve i nuet, bgr han huske sine fremtidige behov. Han
reagerer nogle gange staerkt overfor noget, han opfatter som uretfeerdigt.

Da han udviser tilbgjelighed til at blive bekymret og saret, hvis hans idéer bliver mgdt med
ligegyldighed, kan han veere tilbgijelig til at opstille mere jaevne mal, der mgder mere generel
tilslutning. Morten opsgger ikke aben anerkendelse for at have naet de mal, han seetter sig, men
eerlig anerkendelse er sjeeldent spildt pa ham. Selvom han godt kan arbejde med rutineopgaver,
gges hans produktivitet vaesentligt, hvis hans malsaetninger afspejler variation og balance.
Morten forsgger maske at opna sine mal alt imens han bevarer sin afslappede, varme og venlige
natur. Han opnar nogle gange ikke det, han virkelig vil, fordi han er for tilbageholdende med at
presse sig selv fremad.

Det er ofte lettere for Morten, hvis andre seetter mal for ham, end hvis han selv skal gagre det.
Han skal huske at bede om opbakning og ikke bare vente pa at den kommer. Han kan have
sveert ved at seette sig langsigtede mal, da han ofte er mest optaget af, hvad der sker her og nu.
Mortens mal er, nar han da saetter sig nogen, sandsynligvis konkrete og opnaelige. Morten bliver
opfattet som ret konservativ, og han benytter helst velafpravede metoder som grundlag for sin
udvikling. Han fgler, at det er vigtigt, at hans mal kan kvantificeres. Han har maske brug for nogle
indikatorer og skulderklap for at bevare motivationen og retningen.

Personlige noter
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Organisering af tiden og livet

Benjamin Franklin sagde: "Seetter du pris pa livet? Sa spild ikke tiden, for det er den, livet er gjort
af." Dette afsnit indeholder nogle strategier, som Morten kan ggre brug af for at blive mere
effektiv med sin tid og sit liv. Udveelg de vigtigste, og anvend dem dagligt for at opna en hgj grad

af effektivitet.

Nar han organiserer sin tid,

Foretraekker Morten et adstadigt tempo frem
for forhastet handling.

Er Morten saerdeles effektiv, hvad angar et
konstant og ensartet preestationsniveau.

Laerer Morten af sine tidligere erfaringer for
ikke at blive fanget af det samme problem to
gange.

Er Morten realistisk omkring, hvad der kan
opnas pa et givet stykke tid.

Finder Morten tilfredsstillelse i at organisere

rutineopgaver.

Udferer Morten nogle gange en ungdvendig
opgave til perfektion.

—

—

—

-

Forslag til udviklingsorienteret handling

Bliv ved med at fokusere pa de vigtigste
opgaver.

Husk, at intuition og fantasi kan veere lige sa
vigtige, nar tidsforbruget skal optimeres.

Laer at visualisere og skabe en anderledes
fremtid.

Prgv at veere lidt overoptimistisk engang
imellem: mennesker og omstaendigheder
kan overraske positivt.

Veer aben overfor konstante udfordringer og
nye opgaver.

Beslut, hvad der er vigtigst, og uddeleger de
mere banale opgaver.

Personlige noter
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Personlig kreativitet

Kreativitet er blevet defineret, som det at se det samme som andre, men teenke noget andet.
Forskellige mennesker har forskellige kreative styrker. Dette afsnit peger pa nogle af Mortens
kreative kreefter, og hvordan han kan bygge videre pa dem.

Med sin personlige kreativitet kan Morten Forslag til udviklingsorienteret handling

Laegge et stort arbejde i at finde passende — Laeg mere vaegt pa det overordnede billede
lasninger med alle detaljer pa plads. for at blive mere effektiv.

Finde lgsninger ved at lytte opmaerksomt. —  Veer forsigtig med at forlade dig for meget
pa andres ideer.

Bygge videre pa positive erfaringer med —  Se efter nye mader at gare tingene uden
mennesker. disse mennesker.

Maske frygte, at hans nye ideer bliver afvist —  Overvej andres motivationer og
af andre. modstridende behov, nar nye ideer skal
praesenteres.

Veere god til at vurdere, om nye ideer kan —  Hjeelp andre til at evaluere deres ideer,
beere. inden de bliver implementeret.

Godt lide den strukturerede proces. —  Traed udenfor det saedvanlige system og
teenk intuitivt.

Personlige noter
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Livslang leering

Kontinuerlig laering er en grundsten i den personlige udvikling og vaekst. Denne del peger pa
nogle ideer, Morten kan anvende til at laere mere effektivt. Brug disse udsagn til at tilretteleegge
en laeringsstrategi og til at skabe betingelserne for optimal personlig veekst.

Mortens foretrukne laeringsmetode understattes, nar han:

e  Far tydeligt svar pa, hvad meningen med aktiviteten eller gvelsen er.
 Eristandtil at arbejde for sig selv uden eksternt pres.

* Kan laese om personlige erfaringer, som illustrerer emnet.

* Modtager konkrete og systematiske demonstrationer af emnet.

» Eristand til at fokusere pa den menneskelige vinkel i alle stadier af projektet.
»  Bruger en talmodig og rolig tilgang til opgaven.

Morten kan udfordre sig selv til at laere mere ved at:

e Diskutere sin forstaelse med andre gruppemedlemmer.

» Deltage i rollespil og interaktiv lzering.

* Veere mere spontan og skyde fra hoften noget oftere.

*  Veere klar omkring sine konkrete udviklingsbehov.

* Seette farten op og tage kontrol over sin egen laering.

»  Bruge en bred vifte af medier og metoder til at understatte forstaelsen.

Personlige noter
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Laeringsmetoder
13. juni 2017

Fokuseret teenkning

Objektiv analyse Praktisk handling

Systematisk overvejelse Intuitiv eksperimenteren

S

Omhyggelig refleksion Interaktiv deltagelse

Fleksibel involvering

. Fokuseret taenkning
9 Praktisk handling

. Intuitiv eksperimenteren
Interaktiv deltagelse
Fleksibel involvering

. Omhyggelig refleksion

' Systematisk overvejelse

. Objektiv analyse

Mindre komfortabel Komfortabelt Foretrukket
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Interviewspgrgsmal

Denne del foreslar forskellige spgrgsmal, der kan anvendes ved et interview med Morten
Menigmand. Spgrgsmalene kan bruges, som de er, eller de kan tilpasses interviewerens egen
stil og behov. Spgrgsmalene er sammensat, sa de omhandler emner, som Morten maske har det
mindre godt med - de udviklingsomrader, hvor han kan have feerre styrker. Nogle eller alle disse
emner bgr tages op sammen med andre spagrgsmal af mere arbejdsspecifik karakter. Disse
spergsmal er en hjeelp til at fastsla niveauet for Mortens selvforstaelse og personlige udvikling.

Interviewspgrgsmal:

* Handling passer nogle mennesker bedre end andre. Hvad er fordelene ved at veere pa
forkant?

* Under hvilke omsteendigheder ville du traeffe en vanskelig beslutning uden at spgrge andre
til rads?

* Hvad ger du for at blive mere involveret i, hvad der foregar?
»  Pa hvilket tidspunkt vurderer du, at det er forsvarligt at Iebe en risiko?

* Hvor lang tid forventer du, der gar, far du feler dig hjemme i stillingen? Hvad vil du prioritere
derefter?

e Hvad ger du for at sikre, at din mening tages med i overvejelserne pa et gruppemgde?
* Hvilken veerdi tilleegger du det at have drgmme?

*  Huvor tit udnytter du svaghederne i andres argumenter?

* Hvordan ved du, om du har opnaet malseetningerne med dit arbejde?

*  Hvilke planer har du for personlig udvikling?

Personlige noter
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Insights Discovery® hjulet

Bevidst hjulposition
50: Hjeelpende Supporter (Adaptiv)

Mindre bevidst hjulposition
10: Hjeelpende Supporter (Fokuseret)
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Insights Discovery® farvedynamik

Persona (bevidst) Preeferenceflow Persona (mindre bevidst)
BLA GR@N GUL R@D BLA GR@N GUL R@D
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%

— Bevidst

— Mindre bevidst
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