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Innledning

Insights Discovery Profilen er basert pa Ola Nordmanns svar pa Insights Discovery Evaluatoren,
som han fylte ut den 9. september 2015.

Opphavet til teorier om personlighet kan spores tilbake til det femte arhundret f. Kr. da
Hippokrates identifiserte fire klart ulike "energier" som tydelig kunne observeres hos forskjellige
mennesker. Insights- systemet er bygd opp rundt den personlighetsmodellen som farst ble
identifisert av den sveitsiske psykologen Dr. Carl Gustav Jung. Denne modellen ble offentliggjort
i 1921 i arbeidet "Psychological Types" og ble videreutviklet i senere publikasjoner. Jungs arbeid
med personlighet og preferanser har siden blitt anerkjent som helt sentral i forstaelsen av
personlighet og har gjennom tidene veert tema for studier blant tusener av forskere over hele
verden.

Ved & benytte Jungs typologi vil denne Insights Discovery Profilen tilby et rammeverk for
selvinnsikt og utvikling. Forskning tyder pa at god selvinnsikt, i bade sterke og svake sider, setter
individer bedre i stand til & utvikle effektive strategier for samhandling og kan hjelpe dem til &
reagere bedre pa kravene fra omgivelsene.

Denne profilen er unik og baserer seg pa flere hundre tusen mulige sammensetninger av ulike

utsagn. Den kommer med utsagn som dine svar pa Evaluatoren antyder kan gjelde for deg. Du
ma gjerne endre eller stryke ethvert utsagn som ikke stemmer, men bare etter & ha undersgkt

med kollegaer eller venner om utsagnet kan vaere en "blind flekk" for deg.

Bruk denne rapporten proaktivt. Det vil si, identifiser ngkkelomradene hvor du kan gjere en
innsats for selvutvikling. Diskuter gjerne de viktigste aspektene med kollegaer og venner. Be om
tilbakemeldinger fra dem pa omrader som virker saerlig relevante for deg og utarbeid en
handlingsplan for vekst bade pa det personlig og mellommenneskelige plan. Du vil tiene pa det
bade privat og i jobbsammenheng.

N\ . Insights®
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Oversikt

Disse utsagnene gir en generell forstaelse av Olas arbeidsstil. Bruk dette avsnittet til & fa en
bedre forstaelse av hvordan han tilnaermer seg sine aktiviteter og forhold til andre mennesker og
hvordan han tar beslutninger.

Personlig stil

Tolerant som han er, er Ola sjelden kritisk og vanligvis villig til & la folk dra fordel av hans tillit.
Han trives i jobber hvor han kan utnytte sin serviceinnstilling til fulle og samtidig benytte seg av
sine gode overtalelsesevner. Siden han lever i nuet, merker han ikke behovet for a forberede
eller planlegge mer enn det som er ngdvendig. Han liker a leve i nuet og har en typisk "du lever
bare en gang"-filosofi. Siden han jobber best i situasjoner som involverer mennesker og
samarbeid, misliker han sterkt arbeid som innbefatter upersonlige oppgaver og som krever
detaljerte faktakunnskaper, med mindre han far lov til & inkludere den menneskelige faktor.

Ola kan veere selskapelig, omgjengelig og fokusert pa andres behov. Ola er tilpasningsdyktig,
avslappet, vennlig, genergs og utstraler varme. Han er sveert lojal mot sine venner og er
forberedt pa a legge sine egne gnsker til side for a tilfredstille behov hos de rundt seg. Ola vil ta
til seg det beste livet kan tilby. Han er eventyrlysten og liker a ha hgye forventninger og en positiv
innstilling. Ola er varm, apen, realistisk og utstraler optimisme.

Han stoler farst og fremst pa det han selv har erfart, og pa det han kan se og hgre. | og med at
han er sosialt anlagt, har et rolig temperament og er ustoppelig i sin streben etter a skape fred og
velbehag, har han en tendens til & idealisere det perfekte forhold. Med sin vennlighet og
organisatoriske evner, opptrer Ola stgttende overfor kolleger og vil vise begeistring for de fleste
prosjekter. Han tar gjerne imot hjelp og oppmuntring og setter pris pa sosial omgang spesielt i
stressende situasjoner nar han kan trenge a rette energien sin mot praktiske oppgaver for a vise
resultater. Siden han er i stand til 8 hanskes med mange oppgaver pa en gang far Ola mye glede
ut av de sosiale aspektene ved arbeidet.

Han er forberedt pa a forsgke nesten alt, men arbeidet hans ma vaere mer aktivt enn teoretisk.
Han er tilbgyelig til a sette pris pa tradisjoner og er interessert i @ opprettholde etablerte regler og
prosedyrer. Han fgler at det a ta seg av andres behov er en legitim og tilfredsstillende mate a fa
uttrykt sine egne indre behov pa. Han vier svaert liten oppmerksomhet til negative, pessimistiske
og splittende situasjoner eller konklusjoner. Han pleier a veere blid og lett il sinns, og vil hele
tiden forsgke a unnga vonde opplevelser. Derfor vil han som regel ogsa styre unna situasjoner
som ellers kan skape angst og bekymring.

Han arrangerer ofte sosiale sammenkomster, og de som markerer spesielle anledninger, bgr
man helst ikke ga glipp av. Han er komfortabel med a la andre styre de mer tekniske sidene av et
prosjekt, slik at han kan vie hele sin oppmerksomhet pa a skape et positivt miljg for samarbeid.
Han ser etter det gode i en hver situasjon. Ola er team-orientert, grundig og artikulert. Han er
tilsynelatende interessert i alt som er nytt og annerledes og er flink til & uttrykke sine folelser.

Omgang med andre

Ola liker & utvikle harmoniske personlige forhold og sgker kontinuerlig & forbedre og vedlikeholde
disse. Han ser kontinuerlig etter en anledning til & gjennomdiskutere tingene med de rundt seg.

N\ . Insights®
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Siden han jobber iherdig med a bedre sitt forhold til andre mennesker blir Ola ofte sett pa som en
populaer og elskverdig person som er ivrig etter a gjagre andre til lags. Han vil kunne anta at han
kan snakke alle rundt. Han er varmhjertet, populeer og sosial, med et stort antall venner og
bekjente. Han er sosialt interaktiv, men vil helst se verden ut fra en realistisk og konkret vinkling.

Han kan fort bli overfglsom nar han er stresset. Han er genergs og gir hjelp og assistanse uten a
forvente noe tilbake. Han foretrekker demokratiske og involverende prosesser fremfor skrevne
instruksjoner eller rigide systemer. Han utmerker seg ved sin evne til & inspirere og oppmuntre
andre rundt seg og viser seerdeles gode mellommenneskelige ferdigheter. Sveert artikulert som
han er med en velutviklet sans for humor, pleier han a vaere den som bidrar mest til & skape
stemning i selskapelig sammenheng.

Fordi han sgker etter det perfekte i et forhold kan han til tider fale en vag utilfredshet med
tingenes tilstand. Han foretrekker verbal kommunikasjon fremfor det skrevne ord. Han er en
saerskilt dyktig og effektiv kommunikator og benytter seg ofte av sine gode verbale egenskaper.
Han tiltrekker seg mange venner og bekjente. Ola er meget samarbeidsvillig og artikulert og viser
sympati, medfglelse og vilje til & la seg bli involvert.

Treffe beslutninger

Ola vil vanligvis oppmuntre til demokratiske og til og med samstemte beslutninger, i motsetning
til & la dem bli gjennomfgart pa en diktatorisk mate. Han kan ta beslutninger uten a vurdere alle
konsekvensene av sine handlinger. Han ser pa seg selv som realistisk, praktisk og saklig, selv
om andre ikke alltid ser det praktiske ved enkelte av hans beslutninger. Han tar beslutninger ved
a stole pa sine personlige erfaringer. Han kan lett begynne a kjede seg og ha en tendens til &
overse viktige detaljer i sitt anske om a komme seg videre til mer spennende ting.

Hans slagord kan veere "handling na, betaling senere" og hans oppfatninger av livet er basert pa
hvordan hans beslutninger virker inn pa de rundt ham. Han kan bli oppfattet av andre som en
noe impulsiv beslutningstaker. Han har tendens til a treffe raske konklusjoner og kan handle etter
forutsetninger som gjerne kan vise seg a veere feile. Ola vil respektere alternative syn, og selv
om han ikke sier seg enig i dem vil de bli tatt i betraktning. Hvis alle kan vaere involvert i et
prosjekt vil han passe pa at de er det.

A forsoke & fokusere mer pa fakta, og ikke bare pa mennesker, kan vaere til hjelp nar han tar
beslutninger. Han kan velge a forandre sine beslutninger hvis det viser seg at noen kan bli
negativt pavirket av dem. Han har en evne til a oppfatte de umiddelbare behov og deretter ta
hand om de. Han trenger a lzere a bevisst utsette beslutninger til han har vurdert mer
informasjon, siden han kan ha oversett bedre alternativer. Siden han verdsetter harmoni og
enighet, tror han at den beste maten a opprettholde dette pa er ved a overtale andre om hvor
riktige hans synspunkt er.

Egne notater

N\ . Insights®
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Sentrale styrker og svakheter

Sterke sider

Dette avsnittet identifiserer Olas mest markante sterke sider og som han ogsa tilfgrer
organisasjonen. Ola har evner, ferdigheter og egenskaper pa andre omrader, men utsagnene
nedenfor er trolig dekkende for noe av det vesentligste han kan tilby.

Olas sentrale sterke sider:

» Tilpasningsdyktig og eventyrlysten.

* Glasset hans er som regel halvfullt.

» Liker og s@ker variasjon.

* Meget ressurssterk i forholdet til andre mennesker.

* Kan folge strammen, spesielt i menneskerelaterte anliggender.
» Utadrettet energi sgrger for et raskt, vennlig tempo.

* Vil arbeide for & sikre harmoni og likhet.

* Erutadvendt av natur og er rask til a bygge forhold til andre.

* Veltalende og kommunikativ.

 Medvirkende og involvert lagspiller.

Egne notater
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Sentrale styrker og svakheter

Mulige svake sider

Jung sa "visdom aksepterer at alt har to sider". Det har ogsa blitt hevdet at svakhet simpelthen er
en styrke som er brukt for mye. Olas svar pa Evaluatoren har antydet disse omradene som
mulige svake sider.

Olas mulige svake sider

*  Overoptimistisk nar det gjelder andres evner.

* Vet svaret fgr spgrsmalet kommer.

o  Svarer pa spgrsmalet far det blir stilt.

* Har tendenser til a overdrive.

*  Snakker fgr han tenker..

e Blir utdlmodig av rutine og repetisjon.

 Kan ha en tendens til a ikke veere like ngyaktig med alle detaljer.

* Ugjorte oppgaver kan bli lagt til side hvis noe mer interessant dukker opp.
* Vil sette urealistiske tidsfrister for seg selv og andre.

*  Generelt sagt snakker han generelt!

Egne notater
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Som medlem i teamet

Ethvert menneske har med seg en unik sammensetning av evner, egenskaper og forventninger
til det miljget de virker i. Til den fglgende listen kan man legge til andre erfaringer, ferdigheter og
andre egenskaper som Ola tar med seg, og deretter kan man gjere de viktigste punktene pa
listen tilgjengelig for de andre medlemmene i teamet.

Som medlem av teamet vil Ola:

* Veere lojal og samvittighetsfull og arbeide hardt for a skape resultater.

e  Veere kreativ med a fremme "velferdslgsninger" for teamet.

e Opprettholde fremdriften.

o  Sgrge for at det aldri blir kjedelig nar han er involvert.

»  Skape harmoni mellom stridende grupper.

» Vise seg a veere uoppslitelig i en hver situasjon.

e Tilfare stimulans og oppfinnsomhet.

* Arbeide for a fremme og opprettholde harmoni innad i teamet.

» Tillate den enkelte a bruke av seg selv og yte sitt bidrag til teamets samlede innsats.

*  Veere observant pa menneskerelaterte forhold.

Egne notater
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Kommunikasjon

Effektiv kommunikasjon

Kommunikasjon er effektiv bare hvis den er mottatt og forstatt av mottakeren. For ethvert
menneske vil visse kommunikasjonsstrategier veere mer effektive enn andre. Dette avsnittet
identifiserer noen hovedstrategier som vil fare til effektiv kommunikasjon med Ola. |dentifisér de
viktigste utsagnene og gjer dem tilgjengelig for kollegene.

Strategier for 8 kommunisere med Ola:

 Veerlivlig og underholdende.

» Del og bidra til & fremme hans idéer og visjoner.

* Bibehold et personlig innhold i samtaler.

* Unnga personlig konflikt.

*  Oppretthold harmoni i meningsutvekslinger - gjagr konflikter sa sma og fa som mulig.
e  Bruk mange ord og kroppssprak.

»  Veer forberedt pa a dele problemer apent.

* Veer entusiastisk og positiv.

*  Gijevnlig stgtte og tilbakemelding - vis interesse.

»  Stgtt hans behov om a vaere dypt involvert i personlige saker.
»  Sett av tid til moro og sosialisering.

* Forvent ikke alltid a fa korte, spesifikke svar.

Egne notater
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Kommunikasjon

Hindringer for effektiv kommunikasjon

Visse strategier vil veere mindre effektive nar man kommuniserer med Ola. Noe av det man ber
unnga er oppfart nedenfor. Denne informasjonen kan brukes til a utvikle sterke, effektive og
gjensidig aksepterte strategier for kommunikasjon.

Nar man kommuniserer med Ola, ma man IKKE:

 Overlesse ham med fakta, detaljer og papirarbeid.

» Utfordre ham om oppfarselen hans eller hans tendens til & virke springende.
* Delegere rutinepregede eller kjedelige oppgaver til ham.

* Rope, opptre bgllete eller true med formell makt.

Snakke med ham pa en apenbart behersket mate.

e Veere vag eller la ting veere apen for fri tolkning.

»  Skape et fiendtlig miljg blottet for falelser.

 Glemme a vaere oppmerksom pa og tolerant overfor hans synspunkter.

* Gjegre din mangel pa interesse nar det gjelder hans problemer for apenlys.
e Isolere ham fra jevnlig kontakt med andre.

*  Snakke sakte, mumle eller hviske.

 Demme, kritisere eller gjgre ham forlegen i andres naerveer.

Egne notater
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Mulige "blinde flekker"

Var oppfatning av oss selv kan veaere forskjellig fra de oppfatningene andre har av oss. Vi viser
omverdenen hvem vi er gjennom var "persona", og er ikke alltid klar over den virkningen vare
mindre bevisste atferder har pa andre. Disse mindre bevisste atferdene kalles "blinde flekker". |
det fglgende avsnittet kan du understreke de viktigste utsagnene som du ikke er oppmerksom
pa, og sjekk om de stemmer ved a be om tilbakemelding fra venner eller kolleger.

Olas mulige "Blinde flekker"

Fordi Ola prioriterer sa hgyt a oppleve noe nytt, kan andre ting han har ansvar for lide pa grunn
av manglende oppmerksomhet. Han har en tendens til a overse sine problemer istedenfor a
finne rasjonelle Igsninger for dem, og ma prgve a holde gynene og tankene apne i tillegg til
hjertet. Pa grunn av sitt sterke gnske om harmoni kan han overse sine egne behov og ignorere
reelle personlige problemer.

Ola tar selv den mest velmente kritikken personlig og kan reagere ved a bli oppskaket, saret eller
sint. Han overser ofte sine egne behov pa grunn av sitt anske om a glede eller hjelpe andre. Han
ma passe seg for ikke a hoppe for raskt uten a tenke pa konsekvensene. Han ma sgrge for a
gjere ferdig de oppgavene han har ansvar for far han snur seg mot noe som kan veere
morsommere. Siden han har en tendens til a ta pa seg for mye pa en gang, kan han finne seg
selv overlesset av oppgaver og ute av stand til a holde sine forpliktelser. Det ville vaere bedre for
ham hvis han sgkte rad hos mer praktisk anlagte mennesker for a finne ut hvor gjiennomfarbare
og nyttige idéene hans er.

Han burde laere hvordan man godtar og handterer konflikt som en ngdvendig del av det a
forbedre sitt forhold til andre. Ola er sa fglelsesmessig engasjert i sine prosjekter at han er veldig
naertagende nar det gjelder negativ kritikk av arbeidet hans. Ola stoler innimellom for mye pa
meningene og falelsene til dem han bryr seg om. | perioder med stress kan han bli blind for
vanskene i en situasjon. Han kan trekke forhastede slutninger eller gjare feile antakelser og
bestemme seg for raskt, uten & samle inn alle viktige fakta. Hans vilje til alltid & ha omgang med
andre kan forstyrre det han arbeider med og skape problemer for ham. Fordi han er ganske lett a
distrahere, kan han ha vanskeligheter med sin selvdisiplin slik at han blir ferdig med oppgaven.

Egne notater
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Motsatt type

Beskrivelsen | dette avsnittet er basert pa Olas motsatte type pa Insights-hjulet. Ofte er det slik at
vi har starst problemer med a forsta og forholde oss til de som har preferanser som er forskjellige
fra vare egne. A gjenkjenne disse ulikhetene kan hjelpe til med & utvikle strategier for personlig
vekst og okt effektivitet i mellommenneskelige forhold.

Gjenkjenne din motsatte type:

Olas motsatte Insights-type er Observatoren, Jungs "Introverterte Tenker" type.

Observatorer er ngyaktige, forsiktige, disiplinerte og er omhyggelige og samvittighetsfulle med
arbeid som krever oppmerksomhet og ngyaktighet. De er objektive tenkere ute etter de riktige
svarene, og vil helst unnga a ta kjappe avgjarelser. Ola vil kunne oppleve at Observatgren er
nglende med a innremme feil, og at han eller hun vil fordype seg i a dataresearch for a fa stotte
for et spesielt synspunkt.

Observatgrene har en tendens til ikke a stole pa fremmede og vil bekymre seg for resultater,
omdgmmet sitt og jobben. De er tilbakeholdne med a vise folelser og Ola vil gjerne anse
Observatgren for a veere lukket, kjglig og likeglad. Observatgrene trekker konklusjoner basert pa
harde fakta. De kan veere trege med a produsere resultater fordi det er selve datainnsamlingen
som er den stimulerende delen av jobben for dem.

Observatgren foretrekker a lage regler basert pa egne standarder og anvender disse reglene i
dagliglivet. Ola kan komme til & oppleve a veere grunnleggende uenig med Observatgrene pa
grunn av deres tilbaketrukne vaeremate og manglende entusiasme for sosiale tilstelninger.
Introvert analyse kan hindre Obsevatgren fra a veere sa villig til & formidle tankene sine som Ola
skulle kunne gnske.

Egne notater
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Motsatt type

Kommunikasjon med Olas motsatte type

Dette avsnittet er skrevet spesifikt for Ola og anbefaler noen strategier han kan bruke i
kommunikasjon og samhandling med sin motsatte type i Insights-hjulet.

Ola Nordmann: Hvordan du kan imgtekomme din motsatte type:

¢ lkke la han gjemme seg bak et skjul av kompleksitet og tilbakeholdenhet. Oppretthold hans
fokus pa resultater.

Respekter verdiene og prinsippene hans.

Fokuser pa oppgaven du har fremfor deg.

Veer punkilig.

Ta med beviser pa prestasjon.
e Spgr om fakta.
Ola Nordmann: Nar du har med din motsatte type a gjere, ma du IKKE:

* Forvente en gyeblikkelig positiv reaksjon.

Stille opp i et mate uten a vaere grundig forberedt mht. tallmateriale og fakta.

Avbryte hans tankeprosesser.

Stille en mengde spgrsmal i rask rekkefglge.

Veaere umoden, barnslig eller dum.

Forvente at han raskt godtar endringer i de metodene han har akseptert.

Egne notater
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Forslag til utvikling

Insights Discovery tilbyr ikke direkte maling av ferdighet, intelligens, utdannelse eller trening.
Imidlertid er det nedenfor satt opp noen forslag til utvikling av Ola. Identifisér de viktigste
omradene som ikke er blitt behandlet enna. Disse kan sa bli inkludert i en personlig
handlingsplan.

Ola kan dra fordel av:

« A akseptere fremfor & avvise negative tilbakemeldinger.

« A virkelig kunne forsta og forholde seg til mer stille og tankefulle mennesker.

« Atatil folge det logiske selv om noen kan bli saret i prosessen.

« A redusere aktivitetsnivaet generelt sett.

«  Alese ferdig og reflektere over hver bok han leser fer han starter pa en ny en.
« A reflektere over dagens hendelser.

« A sgrge for mer balanse og ro i hverdagen.

« A overvake de inn- og utgdende prosessene i den avdeling han jobber i.

«  Akunne f& vaere i fred for & f& arbeidsro.

« A vaere mindre omtrentlig og mer formell.

Egne notater
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Ledelse

A skape det ideelle miljget

Mennesker er som regel mest effektive nar de befinner seg i et miljg som passer deres
preferanser og stil. Det kan vaere ubehagelig a jobbe i et miljg som ikke er slik. Dette avsnittet
bar brukes til & skape best mulig overensstemmelse mellom Olas ideelle miljg og hans
naveaerende, og til a klarlegge mulige arsaker til frustrasjoner.

Olas idelle arbeidsmiljg er nar:

* Det er lite med firkantede regler for tidskontroll eller kleskode.

» Det er fri flyt av informasjon pa arbeidsplassen.

 Omgangsformen er uformell og det er anledning til a ha sosial kontakt med kollegaer.
* Det er en stor variasjon av ulike oppgaver og utfordringer, med fullt stgttede team.

» Det legges mer vekt pa det uformelle enn pa regler og andre bestemmelser.

e Det er fa "tunge" avbrytelser som kan virke dempende pa atmosfaeren.

* Han kan bestemme tempoet.

* Det er en apen planlgsning eller et kontorlandskap.

e "Brainstorming" foregar med jevne mellomrom.

Han har frihet til & veere seg selv.

Egne notater
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Ledelse
Lede Ola

Dette avsnittet definerer noen av de viktigste strategier for a lede Ola pa en slik mate at han kan
yte maksimalt. Noen av disse behovene kan dekkes av Ola selv og noen kan bli dekket av
kollegaer eller ledelsen. Ga gjennom listen for a for a finne de viktigste aktuelle behovene, og
bruk dem til & lage en personlig ledelsesplan.

Ola har behov for:

« Afalov til & uttrykke sine falelser - hvordan han faler seg er viktig for ham.

» Tid til & tenke og reflektere.

* Alminnelig veiledning pa jevnlig basis.

« A bruke s4 lite tid som mulig pa detaljer.

*  Hijelp til prioritering og delegering av oppgaver.

* Hijelp til a tenke "annerledes" og utover det tradisjonelle.

«  Alegge mer vekt pa fakta nar det fattes beslutninger.

« Atenke over sitt frenetiske arbeidstempo og hvilken effekt dette kan ha pa andre.
» Jevnlig paminnelse om mal, aktiviteter og tidsrammer.

»  Mulighet til & skape og uttrykke idéer pa kontinuerlig basis.

Egne notater
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Ledelse

Hvordan motivere Ola

Det har ofte blitt sagt at det ikke er mulig @ motivere noen - bare legge forholdene til rette slik at
de kan motivere seg selv. Her er noen forslag som kan bidra til @ motivere Ola. Disse forslagene
kan naturligvis inkluderes i eventuelle ledelses- eller vurderingssystemer, med Olas
godkjennelse, og vil da kunne bidra til gkt motivasjon.

Ola blir motivert av:

*  Muligheter til & nyte gyeblikket.

*  Oppgaver som krever en teaminnsats.

*  Gruppeaktiviteter som letter pa stemningen.

» Aksept, fulgt av et ideelt samarbeid.

* Kollegaer med "heltestatus" som han kan beundre, respektere og ta etter.
* Raffinert utstyr, nips og materielle goder.

*  Muligheten til & arbeide for fellesskapets beste.

 Oppgaver som i alt overveiende involverer teamet.

* Folelsen av a veere "en av oss".

* Regelmessig avbrekk fra rutiner.

Egne notater
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Lederstil

Det er mange ulike tilneermingsmater til ledelse, og de fleste har ulike situasjonsbestemte
anvendelsesomrader. Dette avsnittet identifiserer Olas naturlige tilnaerming til ledelse og gir oss
ledetrader til hans lederstil, og fremhever bade evner og dessuten mulige hindringer som kan
utforskes videre.

Nar han leder andre vil Ola veere tilbgyelig til a:

«  Apne for ytringsfrihet i gruppen.

*  Veere dyktig til a initiere og utvikle kontakter i gruppen.

» Skynde pa de som har et naturlig arbeidstempo som er lavere enn hans eget.
»  Skape kaos som fglge av uforutsigbar og uberegnelig organisering.

» Tilfgre gruppen livskraft og energi.

*  Giteamet en stor grad av frihet.

* Avvaepne andre med sin apenhet om egne feil og mangler.

*  Opptre overfladisk og brautende overfor enkelte.

* Mgte tilbakevennende kriser som fglge av utilstrekkelig planlegging og organisering av
ressursene.

*  Kunne bli for involvert i andres personlige problemer.

Egne notater
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Salgseffektivitet

Nar det gjelder salgseffektivitet, er det tre forhold som er saerdeles viktige:

For det fgrste, selgeren ma kjenne seg selv for a kunne utnytte sine sterke sider best mulig og
for a kunne bearbeide sine svakheter. Og ikke minst, vaere klar over hvordan man blir oppfattet
av ulike kunder.

For det andre, selgeren ma forsta andre - og kunder i saerdeleshet. Kundene er selvsagt ulike, de
kan ha fullstendig motsatte behov, gnsker, forventninger og motivasjoner enn det selgeren har -
og de kan ha en ganske annerledes stil enn selgeren. Disse ulikhetene ma selgeren forsta og
respektere.

For det tredje ma selgeren lzere a tilpasse sin egen atferd for 8 komme pa balgelengde med
kunden, slik at kommunikasjonen og kundepavirkningen blir mer effektiv.

Denne rapporten er tenkt a stgtte utviklingen av hver av disse omradene.
Modellen under illustrerer den begrepsmessige oversikt over salgsprosessen og avsnitt som er

brukt i Insights Discovery rapporten. Bruk din profil til & utvikle strategier for mer virkningsfulle
kundeforhold, starre selvinnsikt og flere og mer Isnnsomme salg.

1. For salget begynner
2. ldentifisere behov

3. Handtering av tilbud
og lesningsforslag

4. Handtering av
kjepsmotstand

'

5. Avslutning og
overenskomst

6. Oppfelging
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Salgsstil - en oversikt

Disse utsagnene beskriver Olas salgsstil. Bruk dette kapitlet til & forsta hans mate a tilnaerme seg
kunder pa og hvordan han ivaretar sine kunderelasjoner.

Salgsstil - sammendrag

Siden han er opptatt av a gjare tingene ordentlig, blir Ola ofte sett pa som en sjarmerende,
vennlig og imgtekommende personlig radgiver for sine kunder. Siden han motiveres av a kunne
bidra til en bedre verden for alle, kan han ha problemer med a innse hvorfor han ikke alltid blir
akseptert av sine potensielle kunder bare for den han er. Han bryr seg om sine kunder og finner
det smertefullt & matte ta opp vanskelige saker med dem.

Han er lojal mot sine venner og kommer godt overens med sine kunder. Han trives med
salgsprosesser som involverer hele teamet. Han kan ha et over-optimistisk syn pa verden i sin
alminnelighet, noe som gjgr at han lover mer enn han kan holde. Han vil holde et hgyt sosialt
aktivitetsniva for a oppna salgsresultater. Enkelte av Olas salgsarrangementer oppleves som helt
spesielle begivenheter for alle de involverte.

A kunne ta seg av kundene pa en god mate er en viktig del av hans verdisyn. Kunder som er litt
mer tilbakeholdne kan la seg imponere, men de kan ogsa bli litt overveldet av hans
salgspresentasjoner. Han kan synes det er krevende a mate innsigelser fra kunder som han har
et naert forhold til. Ola liker & vaere aktiv og jobbe med fremtidsrettede kunder. Ola har en naturlig
evne til a skifte mellom en ren foretningsmessig atferd og en mer personlig stil slik at han lettere
kommer pa bglgelengde med sine kunder.

Egne notater
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Far salget begynner

Salget begynner lenge far den formelle salgsprossesen starterl, og fortsetter lenge etter at den er
avsluttet. Her er noen hovedpunkter som Ola trenger a veere oppmerksom pa i den innledende
fasen under planlegging og tilnaerming til kunden.

Olas sterke sider i forberedelsesfasen: ‘ 1. For salget begynner ’

»  Trives med en team-tilngerming til forretnings- og 5 1de mﬁj% behov

kundeutviklingsarbeidet. |

Er positiv og tilpasningsdyktig i prospektingfasen.

Trives med a mgte nye kunder og a trives med a bygge nye
relasjoner.

Bruker sin fantasi for a etablere salgsleads og -muligheter.

6. Oppfelging

Gir en hjelpende hand nar han blir spurt om det.

Introduserer nye tanker og ideer i kundeplanleggingen.

Far salget begynner, kan Ola vaere tjient med a: Egne notater

Sette ut i livet disiplinerte strategier for kundeplanlegging.

Avsette tilstrekkelig med tid til & bruke pa
kundeplanleggingen.

Prioritere tidsbruken mer effektivt.

Holde pa en ryddig og organisert angrepsmate hva
planlegging angar.

Sette av tid og krefter til & utvikle sine produktkunnskaper.

Fortsette a veere fokusert pa oppgaven.
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Identifisere behov

Under kartlegging av behov er malet &8 avdekke kundens virkelige behov. Her er en oversikt og
noen rad om hvordan Ola kan identifisere kundebehov.

Olas styrker nar det gjelder a identifisere behov: 1. For salget begynner

e  Stiller nyskapende sparsmal. ‘ o denﬁﬁs'ere — ,

e Oppmuntrer til apenhet i dialogen.

3. Handtering av tilbud
og lesningsforslag

Leter aktivt etter innspill fra kundene.

Er fascinert av andre menneskers motiver, behov, redsler og |
pr0b|emer 5. Avslutning og

overenskomst

Har evnen til & forsta kundenes dypere folelsesmessige
behov.

6. Oppfelging

Bruker en ledig, apen og ikke-truende sparrestil.

Nar Ola identifiserer behov, kan han veere tjent med a: Egne notater

e Spare litt pa kruttet til neste runde.

Veere diplomatisk nar han stiller spgrsmal.

Bruke en mer strukturert sparreteknikk.

Holde seg til en forhandsbestemt struktur nar det gjelder a
stille sparsmal.

Holde seg innenfor de avtalte tidsrammene.

La kunden fa fri anledning til & gi uttrykk for sine synspunkter.
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Handtering av tilbud og Igsningsforslag

Etter & ha kartlagt kundens behov skal tilbudsfasen tette klgften mellom kundens behov og
dagens situasjon. Her er noen ngkkelpunkter som kan hjelpe Ola til a utvikle en robust og effektiv
stil i tilbudsfasen.

O|aS Styrke [ tl|bUdeasen 1. Fer salget begynner

e Tarting som det kommer og tar utfordringene pa strak arm.

2. Identifisere behov

Utmerker seg i presentasjoner nar de i all hovedsak er o
. 3. Handtering av tilbud
munt“ge og Igsninlgsforslag

Har spontane og levende presentasjoner. “\depamotstand

Har en uanstrengt og morsom generell tilnaermingsstil.

Oppfarer seg alltid "sivilsert" overfor kunder..

Opprettholder sin hgye standard ved a si det som det er.

Nar Ola presenterer Igsningsforslag, kan han vaere tjent med a:
Egne notater

»  Sjekke hver minste detalj ved forslaget pa en grundig mate.

Balansere sitt engasjerment med kunden med det & veere
fokusert pa oppgaven.

Bruke prosesser som relaterer seg utelukkende til kundens
interessefelt.

Motsta fristelsen av a la seg avspore fra hva det hele dreier
seg om - a oppna et salg..

» Passe pa a ikke bruke upassende humor.

Heve autoriteten i maten han presenterer pa.
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Handtering av kjgpsmotstand

Hvis kundeforholdet har blitt grundig opparbeidet bar kjgpsmotstanden veere lav. | dette avsnittet
foreslas strategier for hvordan Ola effektivt skal handtere kjgpsmotstand.

Olas styrker nar det gjelder & handtere kjgpsmotstand og
innvendinger:

Blir ikke lett usikker og takler de fleste situasjoner.

Holder vedlike et godt forhold ved a tilpasse sin stil til
Situasjonen 4. Handtering av

kjepsmotstand

Har et positivt og sjarmerende vesen.

Ser nesten alltid de positive sidene hos kundene, uansett
hvor vanskelige de kan veere.

Avveaepner mulig aggressivitet med sin omgjengelige og
hensynsfulle veeremate.

Egne notater

Er trygg pa at det blir et positivt utfall.
Nar Ola mgter kjgpsmotstand, kan han veaere tjent med a:

*  Veere innstilt pa a gi mer detaljert informasjon for a
underbygge sine argumenter.

Huske hvor viktig det er a stille flere sparsmal og virkelig lytte
til svarene.

Veere mindre gmtalig for tgffe innvendinger.

La veere a ta avvisning personlig.

e Ha sine malsetninger klart for seg.

Stole mindre pa falelser og mer pa logikk.
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Avslutning og overenskomst

Avslutningen skal komme som en naturlig utvikling i salgsprosessen, ikke som en konflikt pa
slutten! Nar din kunde har tillit til deg, er klar over hva han kjaper, og har behov for det du selger,
vil du veere klar til a innga en forpliktende avtale. Her falger de sterke sidene i Ola's
avslutningsstil, og forslag til utvikling.

Olas sterke sider nar det gjelder a oppna overenskomst:
*  Foretrekker en mykere og mer harmonisk angrepsmate.

*  Gjgr prosessen underholdende!

Searger for at kundene ser beslutningsprosessen som et helt
naturlig skritt i utviklingen.

Visualiserer fremtiden, og far kundene med seg. 5. Avslutning og

overenskomst

Fokuserer pa de langsiktige nytteverdiene.

* Viser entusiastisme og utholdenhet i avslutningsfasen.

Nar det gjelder a oppna overenskomst, kan Ola veere tjent med a:
Egne notater

*  Veere oppmerksom pa tendensen til & snakke seg bort fra
salget.

Veere mer metodisk nar det gjelder a skaffe seg oversikt over
alle detaljene.

Stille flere sparsmal.

Soke a fa klarhet i tingene, selv nar han mener det ikke er
tvingende ngdvendig.

Holde seg pa sporet og sla litt pa tempoet.

Veere klar over at a be om ordren ikke betyr det samme som
a legge urimelig press pa kunden.
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Oppfelging

Det er din jobb, etter & ha etablert et kundeforhold, a se til at forbindelsen blir varig og veaere til
service for kunden utover det innledende salget. Her er noen ideer som Ola kan bruke til a stotte,
informere og falge opp kunden.

Olas styrker i oppfalgingsfasen: 1. For salget begynner
e Bidrar med hjelp utover det som er forventet. I
*  Oppnar mersalg ved hjelp av gode referanser.

e  Setter pris pa a ha regelmessige ansikt-til-ansikt
oppdateringsmgter med kundene.

*  Kombinerer forretninger med forngyelser. 5. Avslutning og

overenskomst

»  Ser pa kunder som venner man skal trives sammen med. 6. Oppfolging

*  Sgker a oppna avtaler gjennom konsensus fremfor a drive
gjennom sine egne standpunkter..

| oppfelgingsfasen bar Ola legge vekt pa a: Egne notater

e Sorge for at det handles pa den maten kunden ber om.

* Unnga a fale seg for vel til rette i rollen som stettespiller..

*  Akseptere at rutineoppgaver er en del av jobben.

*  Se pa negative kommentarer som en mulighet for utvikling.
*  Bekrefte detaljene om salget overfor kunden.

*  Veere klar over sin tilbgyelighet til & prioritere de "trivelige"
kundene fremfor de mer "vanskelige".
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Personlige utviklingsomrader

Pa sitt beste er livet en givende reise innen personlig utforskning og vekst.

Dette kapittelet er utviklet for & sette fokus pa flere sveert viktige aspekter ved personlig utvikling.
Det a bruke forslagene pa disse sidene kan fare til spennende forandringer og ha en sterk
innvirkning pa hvorvidt man far suksess.

Avsnittet vil hjelpe Ola med a definere hensikten med livet, sette seg sine mal og organisere
tiden sin og livet sitt for & oppna dem. Den kommer med forslag til hvordan Ola kan utnytte sin
naturlige kreativitet, og hvordan han kan slippe Igs ytterligere kreativt potensiale fra dypere
aspekter av sin personlighet, for & overvinne alle hindringer.

Til slutt gir den nyttige forslag til hvordan Ola kan forsta og forsterke sine foretrukne mater a leere
pa.

Nar de blir brukt kan ideene i denne profilen gi innsikt i og statte for livslang reise for
egenutvikling.
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A leve med en hensikt

Det a ha en fglelse av en hensikt og & ha verdige mal er viktig for & bygge et sterkt fundament for
et vellykket liv. Her er noen av de forholdene Ola bgr vaere oppmerksom pa nar han setter seg
sine mal og bestemmer seg for hva hans hensikter er.

A leve med en hensikt

Ola jobber mot sine mal samtidig som han alltid beholder sin rolige og vennlige stil og veeremate.
Hans grenselgse kreativitet genererer glimrende ideer, som ikke altid er relevante for den
oppgaven han holder pa med. Hans egne planer kan bli forpurret av krav fra andre. Han ma leere
at det fra tid til annen er helt ngdvendig a si "nei".

En disiplinert innstilling til & re-evaluere sine malsetninger med jevne mellomrom vil ogsa hjelpe
ham til & jobbe mer malrettet. Han vil forholde seg til planer som understgtter hans verdier. Han
burde kanskje foreta regelmessige vurderinger av sin egen fremgang. Ola vil alltid ha et positivt
syn pa sine egne evner til & oppna resultater, selv om dette av og til kan oppfattes av andre som
overdreven optimisme. Han er i stand til a takle flere prosjekter samtidig, men vil kunne innse at
en objektiv prioritering vil resultere i starre effektivitet. Hans verden er sa full av nye muligheter
og forskjellige mater a gjere ting pa at han kan ha store problemer med a konsentrere seg om en
ting uten & matte ta en pause for a se pa noe annet.

Ola er en sosialt aktiv person. Mange av hans mal, vil gjenspeile hans innsats i gruppen og
positive forhold til de andre gruppemedlemmene. Hans mal vil ofte dreie seg om det rent
menneskelige. For a skape bedre balanse bgr han bli minnet pa a fokusere mer pa oppgaven.
Han fungerer best nar reisen er like forngyelig som destinasjonen. Hvis han gar i sta, bagr han
sgke hjelp fra andre til a fullfare, spesielt for a sikre at planene ikke gar i vasken. Selv om han
vet det er viktig & skrive ned sine mal for & holde fokus, synes han det er vanskelig a disiplinere
seg selv il til & gjgre det.

Egne notater
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A lede seg selv

Benjamin Franklin sa "Verdsetter du livet? Sa slgs ikke med tiden, for den er materialet som
selve livet er laget av". Dette avsnittet inneholder noen strategier som Ola kan bruke for a bli mer
effektiv innen det a administrere sin egen tid og sitt eget liv. Velg de viktigste og bruk dem hver
dag for a bli mer effektiv.

Nar han styrer sin egen tid, vil Ola Forslag til utvikling

Unngar rutinearbeid og repetitive oppgaver. —  Leer av mer strukturerte kollegaer hva som
kan gjgres for a maksimere den personlige

effektiviteten.
Kan nok bruke for mye tid pa —  Ber prioritere sine egne oppgaver pa
personrelaterte saker. forhand.
Vil ikke alltid fullfgre samtlige av de —  Forsta at entusiasme ma kombineres med
oppgavene han starter pa. disiplin i oppfelgingsfasen.

Er nesten alltid imgtekommende hvis noen — Husk at det ogsa kan veere en fordel a si

ber om hjelp. "NEI" en gang i blant.

Har en optimistisk innstilling til hva som kan —  Ta heller litt godt i nar det gjelder a sette
oppnas. deadlines.

Er flink til & skape interessante —  Veer sikker pa at disse er i
arbeidsoppgaver. overenstemmelse med behovet.

Egne notater
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Personlig kreativitet

Kreativitet er blitt definert som det & se det samme som andre ser, men a tenke noe annet.
Forskjellige mennesker har ulike kreative styrker. Dette avsnittet angir noen av Olas kreative
karakteregenskaper og hvordan han kan bygge videre pa dem.

Olas kreativitet kommer til uttrykk ved at Forslag til utvikling

han:

Er eksponent for livets lysere sider. — La denne gleden overfgres til handling.
Trenger andres oppmuntring for a —  Bruk kritikk til noe positivt a bygge videre
opprettholde selvsikkerheten og pa. Ikke la det drepe ideen.
produktiviteten.

Viser en optimisme som sier at ingenting er —  Veer litt forsiktig for ikke a bli desillusjonert

umulig. nar virkeligheten melder seg.

Soker deltagelse i menneskerelaterte — Husk at den beste Igsningen ikke alltid faller
prosjekter. i andres smak.

Bruker sine lytteegenskaper fgr han — Lag en handlingsplan for realisering av
begynner med sine oppgaver. ideene.

Vil utforske mange stier. —  Sgrg for a ha overbevisende argumenter for

a fa gjennomslag.

Egne notater
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Livslang leering

Kontinuerlig laering er en sentral del av personlig utvikling og vekst. Dette avsnittet gir flere ideer
som Ola kan benytte for a lezere mer effektivt. Bruk disse utsagnene til & legge opp en strategi for
leering og til a skape et miljg for optimal personlig vekst.

Olas foretrukne mate a leere pa blir understattet nar han:

*  Pregver ut utradisjonelle angrepsmater.

Kan utforske idéer, hendelser og situasjoner gjennom gruppediskusjoner.

Drgfte sine idéer i en gruppesammenheng.

Kan sette de menneskelige aspektene i sentrum samtidig som han er oppgavefokusert.

Opplever a fa positive og entusiastiske tilbakemeldinger.
» Kaster idéer rundt omkring og omskaper de beste til handling.
Nar Ola er i en laeringssitusjon, kan han med fordel:

«  Alytte omhyggelig til en teoretisk eller kompleks presentasjon om et emne han synes er
vanskelig eller kjedelig.

A ha Klart for seg hvilke spesifikke utviklingsbehov han har.

A unnga at andre forstyrrer hans tidsplaner.

A be om detaljerte forklaringer nar det er noe han ikke forstar.

A avsette tid til & studere problemet grundig.

A bli mer kritisk til det som sies, og legge mindre betydning i farsteinntrykket.

Egne notater
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Objektiv analyse

Systematisk bearbeiding

Veloverveid refleksjon

Fokusert tenkning

Praktisk handling

Intuitiv eksperimentering

/

Interaktiv deltakelse

Fleksibelt engagement

Fokusert tenkning
Praktisk handling

Intuitiv eksperimentering
Interaktiv deltakelse
Fleksibelt engagement
Veloverveid refleksjon
Systematisk bearbeiding
Objektiv analyse

Mindre komfortabel Komfortabel
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Intervjuspgrsmal

Dette avsnittet lister opp flere spgrsmal som kan brukes til & intervjue Ola. Noen av spgrsmalene
kan benyttes som de fremkommer her, eller de kan tilpasses intervjuerens egen stil eller behov.
Sparsmalene fremkommer ved a betrakte omrader der Ola fgler seg mindre tilpass - de
utviklingsomradene hvor han kan ha faerre sterke sider. Noen eller alle disse emnene bgr brukes
sammen med andre sparsmal som kan vaere jobbspesifikke. A bruke dem kan bidra til & fastsla
Olas grad av selvbevissthet og personlig vekst.

Intervjuspgrsmal:

Ville du ha foretrukket a veere mindre intens, mer stabil og mer etterrettlig?

Hvor mange alternative strategier vil du vurdere for a finne akseptable lgsninger pa et
spesielt viktig problem?

Nar gnsker du mest a fa andres synspunkter?

Hvordan ville du reagere pa en konstruktiv, men likevel ganske negativ evaluering av en
jobb du har utfgrt?

Hva slags forhold har du til handbgker og detaljerte, skriftlige retningslinjer for f.eks.
kontorrutiner?

Enkelte ganger kan man drukne i detaljer. | hvilke tilfeller mener du det kan vaere fordelaktig
a innhente mer informasjon enn det du feler umiddelbart behov for?

Beskriv ditt ideelle arbeidsmilja.
Hva er ditt forhold til statistikk, og hvordan bruker du det?
Hva er din mening om rapporter som inneholder en lang rekke detaljer?

Nar legger du din plan som skal sikre at tiltak og aktiviteter gi de resultatene som du gnsker?

Egne notater
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Insights Discovery® 72 Type Hjulet

Posisjon i hjulet - Bevisst
27: Hjelpende Inspirator (Klassisk)

Posisjon i hjulet - Mindre bevisst
27: Hjelpende Inspirator (Klassisk)

#))Discovery
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Insights Discovery® Fargedynamikk

Persona (Bevisst) Preferansestram Persona (Mindre bevisst)

BLA  GRGNN  GUL R@D BLA  GRGONN  GUL R@D

6 100 6

50

50
100
121 | 3.84 | 512 | 2.88 19.29 0.88 | 3.12 | 479 | 2.16
20% | 64% | 85% | 48% 70 15% | 52% | 80% | 36%
— Bevisst

— Mindre bevisst
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