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Introduktion

Denna Insights Discovery rapport baseras pad det analysunderlag, som du, Stefan Andersson
fvllde i den 2005-08-22.

De forsta teorierna kring personlighetsforskning kan spdras tillbaka till fjdrde drhundradet
fore Kristus, da Hippokrates identifierade fyra former av energi som dterfanns hos olika
mdnniskor. Insights system bygger pd 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 forstdaelse av olika personligheter. Fram till idag har tusentals forskare studerat och
analyserat dessa teorier.

Insights Discovery rapporten, som anvdnder Jungs typologi, skapar en plattform for

sjalvforstdelse och personlig utveckling. Forskare hdavdar att en god sjdlvforstdelse — bade vad
gdller styrkor och svagheter — gor det mojligt att utveckla effektiva sdtt att samarbeta och
kommunicera och bdttre svara till omgivningens krav.

Denna rapport dr unik. Den dr sammansatt ur ett urval av mdanga hundra tusentals varianter
av meningar. Den bestdr av meningar som enligt svaren i analysunderlag bor stdmma in pd
dig. Om ndgon mening inte skulle overensstimma med din jagbild, forsok hitta synonymer eller
stryk den. Dock inte forrdn du kollat med andra som kdnner dig vil om de instdmmer. Detta
for att meningen kan ha trdffat “en blind fldick” i din jagbild.

Anvind denna rapport aktivt. Det vill sdga, identifiera de nyckelomrdden som du kan utveckla.
Diskutera dina tankar och slutsatser med vinner och kolleger. Be om feedback av dem inom
omraden som verkar vara speciellt angeldigna for dig och utarbeta en plan for personlig
utveckling och okad social kompetens.
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Oversikt

Denna text ger en god overblick over Stefan's sdtt att arbeta och kommunicera. Anvind detta
avsnitt for att fa en bdttre forstdaelse for hans val av aktiviteter, hans sociala kompetens och
hans sdtt att komma fram till och ta beslut.

Karaktéristiska drag

Stefan har formagan att kombinera social kompetens med ett ofta ganska bestdmt upptridande.
Stefan skulle vinna pé att vara mera uppmérksam pa rent praktiska detaljer 1 sitt arbete och att
forsoka ha en objektiv infallsvinkel 1 sina bedomningar 1 stillet for att utga frén sin egen
uppfattning. Han 4r van att gora ménga saker samtidigt. Andra kan se en del av dessa som
ytliga aktiviteter. Han motiveras av att fa godkdnnande och reagerar negativt pa likgiltighet
eller att inte f4 acceptans. Han tycker om ménniskor och ar lyhord for och uppskattar andras
beundran.

Han fixar ofta fester som blir vildigt lyckade, speciellt om han har ett tema eller en viktig
hindelse att fira. Hans uppenbara charm och entusiasm gor att han blir populér hos likasinnade
vianner och kollegor. Enbart praktiskt arbete, eller arbete 1 ensamhet under langa perioder kan
gora honom irriterad. Han har speciellt intresse for nya och ovanliga saker. Han har litt att visa
sina kénslor. Olika projekt och intressen ger honom energi. Han kan vara engagerad i s& manga
olika saker att han far svart med prioriteringen.

Han dr mycket social, med ett jdimnt humor och outtrottlig 1 sina anstrdngningar att bidra till
fred och vilbefinnande och har en bild av den perfekta relationen som det ideala. Han &r
positiv och har ett solskenshumor. Eftersom han vill undvika smartsamma upplevelser forsoker
han att inte heller bli upprord. Vissa tider kdnner han sig s starkt engagerad i olika uppdrag att
han inte klarar av att sdga “nej” dven ndr man ber honom om det omdjliga. Han tar varje
tillfélle 1 akt att skapa nya kontakter eller att vara tillsammans med andra méanniskor. Han ar
duktig pa att ta sig an andras bekymmer.

Han kan tappa intresset och fortsitta till ndsta uppgift sa fort ett jobb blir rutinméssigt eller
trakigt. Stefan dr teamorienterad, noggrann och har létt att uttrycka sig. Han ar 6vertygad om
sin egen formaga och letar konstant efter en omgivning dér han kan kidnna andras uppskattning.
Eftersom Stefan ldgger ner lika mycket energi pé att underhdlla personliga relationer som att
dgna sig at sina arbetsuppgifter, dr det naturligt for honom att ha ett stort ndtverk som ger det
utbyte han behdver. Han ldter gdrna ndgon annan ansvara for de tekniska delarna i ett projekt,
sa att han sjdlv kan dgna sin uppmérksamhet at att skapa en god samarbetsmiljo.

Stefan vill samla det bédsta som livet kan erbjuda. Han har ett sinne for d&ventyr och tycker om
att halla stimningen och forvintningarna hoga. Nar inspiration skall omsittas i handling
kommer han att vara som uppslukad. Han &r varm och behaglig i sin framtoning och har
anammat filosofin “’leva och lata leva”. Om hans idéer mots med ointresse eller kritik, kan han
bli ledsen och sarad och det finns risk att han tar motstdndet personligt. Han 4r kreativ och
sjdlvstindig och &dr verkligen lyhord for de mojligheter som kan ligga i andras &dsikter och
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forslag.

Kontakten med andra

Stefan ar starkt inriktad pa det positiva och harmoniska hos ménniskor och 1 méanskliga
relationer. Eftersom han dr verbalt begavad och har en hirlig humor blir han ofta medelpunkten
pa festen. Han fOredrar att skapa en aktiv och spdnnande virld kring sig. Stefan &r i regel
tolerant och jdmn 1 humoret och han férsoker hela tiden vara diplomatisk. Han dvertriaffar sig
sjalv 1 att sprida harmoni 1 sin omgivning. Han foredrar att vara aktiv och att arbeta tillsammans
med andra.

Stefan foredrar troligtvis ett socialt umgénge under mera avspianda former. Men detta innebar
absolut inte att han inte ser seridst pa viktiga fragor! Han foredrar ett liv med stimulerande
samarbete och harmoni. Om han inte kan undvika att behdva berétta en otrevlig sanning
kommer han atminstone att mildra den genom att framfora den pa ett positivt sitt. Stefan har en
fantastisk forméga att fa folk att ga 1 hans ledband. Genom att verkligen anstrdnga sig for att ha
goda relationer blir Stefan ofta sedd som omtyckt, véanlig och tillmétesgéende.

Han ldagger stor vikt vid harmoniska relationer och trivs bra med arbetsuppgifter som har
anknytning till andra médnniskor. Stefan’s virme och forstaelse gor att han gar genom livet med
en stor inre trygghet. Som ledare ar han effektiv och har férmagan att kunna 6vertyga andra om
viardet av hans visioner. Stefan Overvildigar med sin karismatiska charm och sin naturliga
formaga att kommunicera. Han kan tycka illa om och till och med forséka undvika
arbetsuppgifter som kréaver detaljfokusering och alltfér mycket pappershantering. Han dr man
om att inte sara sina kollegers kénslor och tar hinsyn till andras vdlmaende nérhelst det gar.

Stefan’s beslutsprocess

Stefan’s vana att tinka hogt gor att det dr 14tt for andra att folja hans tankebana. Han foredrar
arbetsuppgifter som dr flexibla och gar att 16sa efter eget huvud. Hans talesétt skulle kunna
vara ”Gor det nu — betala senare”. Hans instéllning till livet dr knuten till vilken effekt hans
beslut har pa dem som finns i hans nédrhet. Han kan prioritera asikter fore fakta néir han skall
vilja atgérd. Kan alla vara med i ett projekt kommer han att se till att de ar det.

Hans raka, ibland svarforstaeliga sétt att tackla en situation kan ligga honom till last. Stefan’s
naturliga nyfikenhet pa nya idéer tillfér gruppen nya infallsvinklar. Andra ser ibland Stefan ta
beslut som de uppfattar som helt ologiska. Andra kan uppfatta honom som en nagot impulsiv
beslutsfattare. Han kan ge intryck av att lyssna pd andras asikter utan att nédvindigtvis hora
vad de séger eller bry sig om det.

Han vill helst ta consensusbeslut. Hans tendens att ta kritik och motstdnd personligt kan
medfora att han inte uppfattar viktiga personers asikter pa ett tidigt stadium. Han skulle lyckas
bittre om han fokuserade mer pa att studera analytisk data infor beslut. Han dr en snabb
beslutsfattare och bedomer folk efter vilka resultat de nir. Nér det géller beslut kan han vilja
att be om ursikt i efterhand for att ha overskridit sin befogenhet i stéllet for att fraga om “lov” i
forvag.
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Starka och svaga sidor

Starka sidor

Detta avsnitt pekar pd de viktigaste starka sidor som Stefan tillfor organisationen. Stefan har
dven andra egenskaper och fardigheter inom olika omrdden, men i meningarna nedan tas
ndgra av hans viktigaste resurser fram.

Stefan’s viktigaste starka sidor:

€ Vill gdrna medverka i manga aktiviteter.

Ar bade effektiv och flexibel i kontakten med andra.
Demokratisk — vill involvera andra.

Géar med 1 olika sammanslutningar for att fa ut sitt budskap.
Testar allt — atminstone en gang!

Forskande, intresserad och innovativ.

Soker det goda hos manniskor och 1 det som sker.

Tydlig och man om att kommunicera.

D29 DD DD

Fantasifull och full av energi.

Ar utatriktad och har latt att fa kontakt.

D

Egna noteringar

wn
[\

N

http://www.insightsworld.com/
© Copyright 1992-2007 Andrew Lothian, Insights, Dundee, Scotland. All rights reserved.



Insights Discovery 3.0.1 Stefan Andersson Sida 10

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 dr en stark sida som blivit alltfor stark. Utifran hur Stefan fylit i analysunderlaget
har foljande tdnkbara svaga sidor tagits fram:

Stefan’s tankbara svaga sidor:

@

D29 DD DD

D

Har en tendens att paverkas av den han sist talat med.

Kan forhala uppgifter som har lang varaktighet.

Inser inte alltid det allvarliga 1 situationen.

Kan bli otdlig 6ver ganska smé saker.

Han forsvarar sina fel hogt och ljudligt om han blir anklagad.
Satter inte alltid pricken over 1”.

GOr hellre det som ar trevligt an det som dr nddvéndigt.

Dras inte alltid till det som é&r praktiskt.

Ar alltfor optimistisk om andras forméga.

Har svért att koncentrera sig pa en och samma sak under en lidngre tid.

Egna noteringar
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Resurser i teamarbete

Alla mdnniskor har sina speciella egenskaper, synsdtt och forvintningar pa den omgivning
som de befinner sig i. Ldgg ddrtill alla andra erfarenheter, firdigheter och annat som Stefan
tillfor och lat de ovriga i teamet ta del av de viktigaste punkterna i listan.

Stefan som teammediem:

@

29 D2 DD DD

D

Kan vara 6vertalande och inspirerande som ledare.
Skdter den sociala planeringen.

Skaffar sig snabbt vanner.

Tycker om att ha en forstdende attityd till andra.
Tillfor energi till varje uppdrag.

Anses vara en duktig lagbyggare.

Tar fram nya tankar.

Genererar ett otal idéer.

Har god social kompetens.

Anviénder alla initiativ till fullo.

Egna noteringar
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Kommunikation

Kommunikationstips

Kommunikation kan bara vara bra om den uppfattas och forstas av mottagaren. For varje
individ finns det bdttre och samre kommunikationssdtt. Detta avsnitt presenterar ndgra av de
sdtt som kan leda till en bra kommunikation med Stefan. Vilj ut nagra av de mest visentliga
meningarna och lat kollegerna ocksd ta del av dem.

Néar du kommunicerar med Stefan:

€ Hall samma tempo som han nir du presenterar nagot for honom.
Ge honom information som behdvs for samtalet.

Var snabbtinkt och pa alerten.

Var beredd att diskutera massor av olika fragor.

Upptrader vinligt och glatt.

Undvik detaljerade rapporter och fokusera pd manniskofragor.
Hall ett hogt, men jamt tempo.

Berom bade honom och hans prestationer.

Var littsam och trevlig i kontakten.

Acceptera hans behov av att byta dmne utan vidare.

D29 D222 DD

Visa att du bryr dig om hans asikter och diskutera gidrna personliga fragor med honom.

D

Lyssna efter det vésentliga i det som séges.

Egna noteringar
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Kommunikation

Kommunikationshinder

Vissa sdtt att kommunicera med Stefan fungerar direkt daligt. Ndgra saker som bor undvikas
dar listade nedan. Denna kunskap kan anvdndas for att forbdttra kommunikationen och utveckla
en stil som dar full av energi och kraft och accepteras omsesidigt.

Néar du kommunicerar med Stefan:

@

D29 DD DD

£

Lagg inte for mycket tid pa att diskutera ”tdnk om”.

Prata inte lIdngsamt eller otydligt.

Ge inte vedertagna rutiner storst tyngd.

Missa inte att ta dig tillrackligt med tid for att prata med honom.
Upptrad inte oengagerat, ovardad eller alltfor strikt.
Overbelasta honom inte med fakta, detaljer och pappersarbete.
Var inte trakig eller sammanbiten.

Avfirda inte hans kanslor eller reaktioner.

Ta inte for givet att han har hort vad du séger.

Glom inte bort att ge berdm och erkdnnande nir det 4r befogat.
Begrinsa eller hindra inte hans naturliga sprudlande livsglidje.

Hall dig inte strikt till business.

Egna noteringar
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Tankbara ’Blinda flackar”

Den jagbild vi har av oss sjdlv kan skilja sig fran andras uppfattning om oss. Vi framtrdder for
omvdrlden genom var Persona och vi dr inte alltid medvetna om vilket effekt vart mindre
medvetna beteende kan ha pd andra. Dessa mindre medvetna beteenden rubriceras “Blinda
flickar”. Vilj ut meningar som kdnns angeldgna i detta avsnitt - sadana som du sjdlv inte dr
medveten om - och be vinner och kolleger ge dig feedback kring deras uppfattning.

Stefan’s eventuella ”blinda flackar’:

Stefan uppskattar en miljé med demokrati och delaktighet och mdjlighet att utveckla idéer av
och med andra. Han trivs inte med att arbeta ensam. Stefan skulle lyckas battre om han tog litet
distans och forsokte vara mera objektiv innan han reagerade. Han virderar sina vinner hogt
och tenderar att se enbart deras goda sidor. Han kan ta motséittningar och avslag personligt och
bli bitter. Han kan raka ut for misstag genom att han har fattat beslut innan han fatt all
information.

Stefan’s motvilja mot att avsluta det han héller pd med hinger till viss del samman med hans
oro att da kanske han missar andra, mera lockande saker. Hans medfodda snabbhet och behovet
att deltaga 1 det som péagar gor att han ibland (felaktigt) tror att han vet vad en annan person
tanker sdga och frestas att avsluta meningen. Det skulle vara bra for honom att soka rad hos
dem som &r mera praktiska och jordnéra for att forstd hur pass genomforbara och anvandbara
hans idéer dr. Han dr genuint intresserad av andra och forsoker komma dem ndra som han
tycker dr speciellt intressanta. I sddana sammanhang kan han ibland bli bade sérad och
utnyttjad. Trots att han verkar sd charmig och underhéllande kan han samtidigt ge ett intryck av
att inte vara helt uppriktig.

Han &r svér att forutsdga. Han vill hellre deltaga i ett intellektuellt jippo &n avsluta en
vardagsuppgift eller sitta ensam. Han litar pa sina personliga kénslor i kontakter och nér han tar
beslut. Kénslorna kan utestinga objektiv information. Han kan verka generds men har i
verkligheten ett begrinsat tdlamod med dem som é&r beroende av honom.

Egna noteringar
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Motsatt Insightsprofil

Beskrivningen i detta avsnitt avser Stefan’s motsatta Insightsprofil i hjulet. Ofta har vi svdrast
att forsta och kommunicera med dem som har preferenser som skiljer sig fran vdra egna. Att
ldra sig forsta det karaktdristiska i skillnaderna kan bli en hjdlp att hitta rdtt sdtt att forbdttra
samarbete och medverka till egen utveckling.

Férsta din motsatta Insightsprofil:

Stefan’s motsatta Insightsprofil 1 hjulet dr Observatoren, Jungs typ for Introversion och Tanke.

Observatorer dr exakta, noggranna och disciplinerade liksom uthélliga och samvetsgranna i
uppgifter som kriaver uppmérksamhet och precision. De &r objektiva och eftertinksamma. De
dr mana om att finna ritt svar och vill inte ta snabba beslut. Stefan ser troligen Observatérerna
som troga att acceptera ett misstag eller att de blir som uppslukade nér de soker efter data for
nagon enstaka fraga.

Observatorerna tenderar att inte lita pd frimlingar och de oroar sig for sin ekonomi, sitt rykte
och sitt jobb. De visar inte sina kidnslor och Stefan uppfattar darfor latt Observatorerna som
utan delaktighet och medkénsla och att de ar kyliga. Observatorerna drar slutsatser baserade pa
fakta. Det kan ta tid for dem att nd resultat, eftersom insamlingen av data dr den mest
stimulerande delen av uppdraget for dem.

Observatorerna vill helst ha regler som bygger pa deras egna normer och vill sedan tillimpa
dessa regler 1 det dagliga. Stefan har svart att fungera ihop med Observatorerna beroende pa
deras reserverade sdtt och brist pd entusiasm for gemensamma evenemang. Det egna inre
analyserandet kan hindra Observatorerna fran att uttrycka sina asikter sa prompt som Stefan
skulle onska.

Egna noteringar
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Motsatt Insightsprofil

Kommunikation med Stefan’s motsatta profil

Detta avsnitt dar skrivet for att hjdlpa Stefan att hitta fler sdtt att kommunicera och samarbeta
med personer som representerar hans motsatta Insightsprofil.

Stefan Andersson: Hur kan du bast kommunicera med din motsatta profiltyp:

€ Visa respekt.

€ Kom ihg att tacka honom for den tid han avsatt.
€ Varlagmild.

€ Ge honom alla fakta.

€ Tink forst, tala sedan.

€® Hall dina personliga kommentarer for dig sjilv.

Stefan Andersson: Nér du har att géra med din motsatta profiltyp:

€ Overdriv inte.

€® Forsok inte bli nira vin direkt.

€ Forsok inte smickra honom.

€ Kom inte for sent till ett avtalat mote.
€ Underminera inte hans auktoritet.

€2 Forsok inte jaga pa honom att ta beslut.

Egna noteringar
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Personliga utvecklingsomraden

Insights Discovery ger inga direkta mdtt pa egenskaper, fdrdigheter, intelligens eller
kunskaper. Nedan finns emellertid forslag for omrdden som Stefan skulle kunna utveckla. Vilj
ut de viktigaste omrddena som hittills inte diskuterats. De kan sedan ldggas in i den personliga
utvecklingsplanen.

Stefan skulle vinna pa att:

e

292 D2 D229 DD

£

Vara mindre 6ppen och kinslosam.

Skriva langa och detaljerade rapporter.

Ta ett steg tillbaka och betrakta olika alternativ.

Stilla fragor, leta och undersoka.

Analysera under arbetets gang for att hitta 6verlappning och tinkbara motséttningar.
Inse nér han forsoker Overtala andra for deras “eget basta”.

Vara ensam for att arbeta 1 lugn och ro.

Haélla sig till det som dr vedertaget.

Inte ta beslut forrdn han vagt alla alternativ mot varandra.

Fokusera mera pé saklighet och mitbara kriterier.

Egna noteringar
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Ledarskap

Att skapa ratt arbetsmiljo

I allmdnhet blir man mera effektiv om man befinner sig i en miljé som stimmer med ens
virderingar och personlighet. Det kan vara obehagligt att arbeta i en miljo som inte stimmer.
Detta avsnitt bor anvindas for att jamfora Stefan’s ideala forutsdttmingar med hur det i
verkligheten dr och kartldgga eventuell frustration.

Stefan’s ideala arbetsmiljé &r en miljé, dar:

@

292 D2 D22 DD

D

Foretagskulturen frimjar en demokratisk ledarstil.

Han har alltid mgjlighet att utvecklas och forkovras.

Man ir fri fran auktoritet och byrakrati.

Man har informella kontakter och mycket gemenskap med kollegerna.
Han far ifragasétta regler och ”’sa har vi alltid gjort”.

Det finns gott om olika uppgifter och utmaningar och behovlig support.
Motena dr ganska informella till sin karaktar.

Han kan bestimma tempot.

Detalj- och rutinarbete utfores av andra.

Man infor regelbundet nya produkter och strategier.

Egna noteringar
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Ledarskap
Rétt typ av ledarskap for Stefan

Detta avsnitt presenterar det mest vdsentliga i ett ledarskap som passar Stefan. Nagra av
punkterna kan Stefan sjdilv uppnd medan andra maste komma fran kolleger eller 6verordnade.
Gd genom listan for att vilja ut vad som dr mest akut och anvdnd underlaget till att bygga upp
en personlig managementplan for Stefan.

Stefan behoéver:

€ Hjilp med planering och forberedelser.

Standigt erkdnnande av hans framgangar.

Forstielse for behovet av tidsplanering.

Veta vildigt tydligt vad det finns for framtidsperspektiv och mgjligheter.
Regelbundna uppdateringsméten for att kolla hur arbetet fortskrider.

Bli nedtagen pé jorden ibland.

Behdver ndgon for att hélla kolla pa processen.

Gaérna litet social status knuten till rollen.

292 D2 D22 DD

Tid att fundera och tdnka efter.

D

Mycket berém och lovord.

Egna noteringar
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Ledarskap

Motivation

Det har ofta sagts att det inte gdr att motivera ndgon annan — bara se till att forutsdttningarna
runt personen ifrdga dr rdtt for att han sjdilv skall skapa sin motivation. Hdr dr ndgra forslag
som kan bidra till motivation for Stefan.

Stefan motiveras av:

@

29 2 92 92 2 92 9

D

Nya principer och fantasifulla visioner.

Lyckonskningar till hans fantastiska resultat.

Erséttning som baseras pa resultat — Beloning for framgang.
Specialist team att samarbeta med.

Lagaktiviteter som forgyller tillvaron.

Kénslan av att arbeta for ett hogre gemensamt mal.

Att investera i utrustning som bara han fir anvinda och som far honom att kénna sig
betydelsefull.

Beloning som moter hans direkta behov.
Nybyggaranda och fa restriktioner.

Att fa kdnna sig som en i génget”.

Egna noteringar
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Ledarskapsstil

Det finns mdnga olika sdtt att se pa ledarskap och olika sdtt att anpassa det efter situationen.
Detta avsnitt beskriver Stefan’s naturliga ledarstil och ger ledtradar till vad som kan vara
bdde fordelar och hinder.

Nér Stefan skall leda andra, kan han tendera att:

@

29 D2 DD DD

D

Inte ta sig tillrdckligt med tid for att sitta sig in 1 andras forslag och alternativ.
Att vara bra pa att fa igdng och utveckla kontakter inom gruppen.

Stodja det fria ordet 1 laget.

Bli distraherad av ovésentligheter och tappa fokuseringen pa mél och resultat.
Skapa en stressad atmostér for att hélla tidsramarna under méten.

Motivera andra genom sin kreativitet och fantasi.

Anvinda falskt alarm for att avleda uppmérksamheten.

Misslyckas att verkligen lyssna till andras mening.

Att vara ologisk nér han delegerar.

Ge den enskilde stor frihet.

Egna noteringar
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Nycklar till framgangsrik forsaljning

For att nd framgadng i forsdljning krdvs tre saker:
For det forsta maste sdljaren ha god sjdlvinsikt och veta vilka starka sidor han bor ta vara pd

och vilka svaga sidor som behéver bearbetas for att det skall fungera vil i kontakten med
kunden.

For det andra maste sdljaren forsta andras - och da speciellt kundens - olikheter. Kunden har
ofta helt andra behov, forvintningar, onskemdl och motivationsorsaker dn sdljaren sjdlv.
Dessa skillnader mdste vara klara och respekteras.

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

Gora uppfdljning och slutfora

Gora avslut

Hantera invandningar

Foresla en I6sning

Behovsanalys

Forberedelser
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Karaktaristiska drag i din saljstil

Denna text ger en god 6vergripande forstaelse for Stefan’s sdljstil. Anvind detta avsnitt till att
oka tydligheten i hur han bygger kontakten med kunderna.

Stefan tycker framfor allt att det dr viktigt att bygga goda relationer med kunderna. Eftersom
han gillar omvéxling och nytdnkande ar det naturligtvis mera lockande att starta upp 4n att
genomfora. Som en foljd av detta blir inte alltid ataganden slutforda. Han gillar den typen av
forsdljning déar han kan bidra till tillvixt och utveckling hos kunden. Han kan omsétta sina
idéer 1 rent praktiska atgidrder men finner lika stor tillfredsstéllelse 1 situationer dar han far
anvdnda sin kreativitet och sin sociala kompetens. Han dr trevlig och effektiv och mycket
Oppen 1 sitt sédtt. Han tar glatt tillvara de tillfallen till nya kundrelationer som skapas genom
hans tjanster.

Han soker alltid nya affarsmgjligheter men borde avsluta den forsta affiaren innan han borjar
med nésta. Han stimuleras av stindigt nya kontakter och utmaningar. Han kan ha diskussioner
med sina kolleger och kunder och ha olika asikt men kommer sannolikt inte att lata detta
paverka hans relation till dem pa sikt. Hans 6ppna och oforstéllda gldadje i varje 6gonblick gor
att hans kunder uppskattar att vara i1 hans séllskap. Stefan’s intuitiva visioner resulterar ofta i
nya siljidéer. Han &r storartad och uppfinningsrik.

Han kan riskera att anklagas for att prata for mycket om sig sjélv och for litet om produkten
eller tjinsten som han skall sédlja. Stefan har en anmérkningsvérd formaga att fi bade kolleger
och kunder att folja hans rdd. Han kan uttala sig om fragor som berér honom och kan bli en
sann vén i noden.

Egna anteckningar
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Forberedelser

Forberedelserna borjar langt innan den faktiska sdljprocessen hos kund startar och fortsdtter
efter den direkta kundkontakten ocksa. Hdr dr tips till Stefan att speciellt tinka pd i de allra
forsta forberedelserna.

Stefan’s starka sidor i forberedelsearbetet:

€ Har en positiv mental grundinstillning.
Ar energisk nir det giller att identifiera och folja upp nya prospekts.
Visar en intuitiv och optimistisk siljattityd.

Hittar balans mellan faktasokning och kontakter nér han gor sin siljplanering.

2929 2

Anvinder sin fantasi for att skapa bra leads och mojligheter.

€ Ar vil rustad for framgangsrika kundkontakter.

| férberedelserna bér Stefan tinka pa att:

€ Skapa mer ordning och reda i sin time manager.

€2 Inse att om han misslyckas att forbereda sa forbereder han att misslyckas.
€ Bibehailla sin uppgiftsfokusering.

€ Prioritera sina kundkontakter mer.

€® Sitta klara och realistiska mal for forsta kontakten med kund.

€ Dokumentera sina siljatgirder si noga som méijligt.

Egna anteckningar
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Att gora en behovsanalys

Behovsanalysen syftar till att identifiera kundens verkliga behov. Hdr dr en sammanfattning
och ndgra tips kopplade till hur Stefan lyssnar av kundens behov.

Stefan’s starka sidor i behovsanalysfasen:

€ Ser och anpassar sig till kundens stil i siljsituationer.

€ Bygger upp fortroende och kontakt genom att sitta kunden i forsta rummet.
€P Skapar ett hogt tempo i kommunikationen.

€ Anvinder en avspind kommunikation i sitt sétt att stélla frigor.

€ Stiller frigor som visar nytinkande.

€ Ser mojligheter och fordelar i det kunden beskriver.

Stefan bér tinka pa att:

€ Inte ge ut allt i forsta ronden.

€P Sikerstilla att han tar reda pa detaljerna i ritt 5gonblick i stillet for att skjuta upp det.
€ Anvinda slutna frigor oftare for att ringa in nyckelomraden.

€ Vara mén om att lita kunden avsluta sina meningar innan han svarar.

€ Be om regelbunden feedback om vad kunden tycker.

€ Koncentrera sig mera pa att folja beprovade, utvirderade tekniker.

Egna anteckningar
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Att ge forslag

Denna fas i sdiljprocessen bor vara bron mellan kundens behov och nuldget. Hdr foljer forslag
till Stefan hur hon kan utveckla en effektiv och framgdngsrik teknik i att presentera en losning.

Stefan’s starka sidor éar:

€ Lyssnar av kundens djupare behov rent psykologiskt.
Skapar tilit genom sitt engagemang.
Hanterar ovéntade situationer genom att reagera snabbtankt.

Presenterar sina idéer pa ett dvertygande sitt.

292 92 9

Gor fortroendegivande presentationer som kan generera bestéllning.

% Uppmuntrar sina kunder att ha hogtflygande planer!
Stefan bér tinka mera pa att:
€2 Vara siker pa att han har tillricklig produktkinnedom.
"
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P

Undersoka om det dr lampligt att visa alltfor mycket entusiasm.
Kolla varje detalj 1 forslaget noggrant.
Undvika att engagera sig ndr han inte ar pd ratt humor.

Undvika att komma in pé sidospéar genom personliga fragor.

292 92 D

Vara strukturerad och vil forberedd och undvika att senare bli ertappad med att ha
missat viktiga detaljer.

Egna anteckningar
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Att hantera invandningar

Om man har byggt upp en god kundrelation bor det inte finnas sa stort képmotstind. Detta
avsnitt ger Stefan goda rad om det trots allt skulle forekomma invindningar.

Stefan’s starka sidor nér det géller invdndingar éar att:

€ Ar alltid lyhord for kundens oro.
Har genomgéende en vénlig attityd.
Visar gérna sin vilja att gora kunden en tjénst.

Ar &vertygad om att man kan hitta en bra 16sning.

292 92 9

Undviker diskussioner genom att anvidnda sin sociala kompetens.

€ Anvinder sin intuition for att hitta de dolda fillorna i siljprocessen.

Nér Stefan hanterar invdndingar bér han tinka pa att:

€® Lita mindre pa kiinsla och mera pa logik.

€® Bevisa mer for att komma fram till kundens verkliga ridslor.

€ Motsti frestelsen att komma med for snabba 16sningar.

€ Ge mera detaljerad information &n han sjilv kanske tycker behovs.
€ Tasig tid att forsdkra sig om att kundens dnskemal har uppfyllts.

€ Tamed kundernas inviindningar i berikningen dven om de verkar vara irrelevanta.

Egna anteckningar
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Att komma till avslut

En bestdllning bor vara den naturliga avslutningen pd en forhandling - inte att man blir oense.
Ndr kunden vet vad du kan erbjuda och inser att han behover det dr det dags for avslut. Hdr dr
starka sidor och utvecklingsomraden i Stefan’s sdljstil.

Stefan’s starka sidor i avslutsfasen ar att:

@

2929 2

@

Overtygar andra genom sin passion for sin produkt.

Vet instinktivt ndr det dr ratt ldge att foresla affar.

Leder kunden varligt och 1 samforstand genom séljprocessen.
Fér tveksamma kunder att komma till skott.

Foredrar en mjuk och harmonisk stimning.

Héller igang processen.

Nér Stefan kommer till avsiut bér han tidnka pa att:

D

292 9% 9

e

Anstrénga sig mera att knyta ihop alla detaljer.

Minimera kundens kénsla for risk.

Komma ihdg att det inte blir ndgot avslut forrdn kunden - direkt eller indirekt - sdger
Hj a" .

Summera och stimma av innan han ber om "OK" av kunden.

Komma ihdg att han ar dér for att ni resultat.

Vara forsiktig med att inte lova mer dn han kan halla.

Egna anteckningar
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Att folja upp och slutfora

Ndr du skapat en god kontakt med din kund dr det ditt ansvar att hdlla fortsatt kontakt och sta
till tjdnst dven efter kopet. Hdr dr tips som kan underlitta for Stefan i dessa faser.

Stefan’s starka sidor i uppféljning och att slutféra éar att:

€ Ger hjilp i langt hogre grad 4n som forvintas.

€ Skapar ett brett nitverk av goda kontakter.

€ Nitverkar for att stimulera till nya afférer.

€ Vill helst ha personlig uppdatering med kunden om det dr mojligt.

€ Ser sina kunder som vinner som man kan fordriva tiden tillsammans med.

€ Gillar kundernas foretag och ser manga av kunderna som vinner.

Stefan bér tinka pa att:

€ Vara tydlig mot kunden nir man kommer Sverens om vad nista steg innebr.
€ Boka datum for uppfoljning sa snart ordern &r undertecknad.

€ Vara beredd att ta ansvaret att 16sa de problem som kan uppsta.

€ Ligga mindre tid pa att oroa sig for affirskontakter som misslyckats.

€ Se negativa kommentarer mera som en méjlighet till utveckling.

€ Bekrifta all viktig information till kunden skriftligt.

Personal Notes
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Hur riktar du din energi i de olika saljfaserna?

Forberedelser

Research E. 3.1

Skapa tillit O 6.2
Ha tydliga mal | ———4) 3.2
Boka moéten . 7.8

Att gora en behovsanalys

Lyssna E. 2.1
Stlla fragor | =———4) 3.0

Uppmuntra Q 6.8
Skapa méjligheter . 7.8
Att ge forslag
Tydlig och konkret E. 3.3
Entusiastisk presentation Q 8.9
Visar férstaelse fér behov . 5.5

Struktur och exakthet E. 2.3

Att hantera invandningar

Tar tag i invdndningar . 4.5
Overtygar O 8.0

Klarldagger detaljer E. 3.0

Tar sig an det som oroar . 4.8

Att komma till avslut

Gér avslut o 6.9

Jir flexibel O 6.5

Undviker riskmoment E. 1.9
Foérstar kundens behov E‘ 3.4

Att folja upp och slutféra

Haller kontakt | ——)) 3.8
Har strategi for fortsatt forséljning E. 3.2

Véardar kundrelationer O 6.8

Utokar kontot O 7.1
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Intervju fragor

I denna text finner du fragor som kan anvindas i intervju med Stefan Andersson. Frdagorna kan
anvindas i sitt ursprungliga skick eller anpassas efter den aktuella situationen. Frdgorna dr
utformade kring omrdaden som Stefan kanske helst inte vill diskutera. En del av frdagorna kan
kombineras med andra fragor som dr knutna till befattningen i fraga.

Intervjufragor:

e

2992 92 29 29

D

Hur gor du for att 6vertyga ndgon som inte delar dina asikter?
Hur skulle du trivas med att jobba med en analytiker 1 ett gemensamt projekt?

Nar tror du att det kunde vara en fordel med ett 6gonblicks paus 1 stillet for ett snabbt
svar?

Hur tar du ett "misslyckande"?

Beskriv din forra chefs starka sidor.

Hur skulle du fungera pa ett eget kontor med mycket liten mojlighet att traffa andra?
Hur mycket uppmairksamhet dgnar du it detaljer innan du drar dina slutsatser?

Vad gor du for att nd dina mal?

Pé vilket sitt prioriterar du arbete och aktiviteter i ditt liv?

Beskriv vilka fordelar det kan ha att gora en analys 6ver hur du anvénder din tid.

Egna noteringar
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Insights farghjul

Stefan Andersson
2005-08-22

ORGANI SATOR

S
A
M
o
R
D
N

A
R
E

AO—Pp<c——0=

GRON GUL

Medveten position i hjulet
46: Motiverande inspirator (Flexibel)

Mindre medveten placering i hjulet
6: Motiverande inspirator (Karaktaristisk)

)
\D

INSICHTS

http://www.insightsworld.com/
© Copyright 1992-2007 Andrew Lothian, Insights, Dundee, Scotland. All rights reserved.



Insights Discovery 3.0.1

Stefan Andersson

Sida 34

Insights fargenergier
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Jungs preferenser

Stefan Andersson

2005-08-22
Attityd/Installning:
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