LEDARSKAP

“Foérandring eller att ha orsak till och

delaktighet i utveckling”

Hur astadkommer

vi forandring?

Chefen har tankt fardigt eller har fatt ett
paketerat forslag fran nagon som foéreslar en
forandring. Nu kommer fragan. Hur skall jag fa
mina medarbetare att ta till sig detta som om det

vore deras egen idé?

Vid intervjuer av foretagsledare har
jag ofta kommit fram till att minga
forindringsprocesser stupar pa att
medarbetarna inte varit delaktiga och
dirfor skapas informella ledare som
motarbetar inférandet.

" Blir den har forandringen
varaktig?”

"Hur astadkommer vi en
forandring av beteendet, som
ar bestaende?”

Ovanstiende ir tvi frigor som ofta
dyker upp fran bestillare av mina
tjinster och triningar.

Mina triningar 4r normalt korta i de
flesta fall en hel eller halvdag. Vad kan
de astadkomma vad giller férindring
av beteendet hos individen.
Triningarna syftar i forsta hand till att
oka sjilvfortroendet och sjilvkinslan
hos individen.

Dessutom genom att trina aktivt och
praktiske, istillet for passivt lyssnade
pa en foreldsning har de utokat sin
komfortabla zon. Vilket innebir att
de varit med om och dirmed kommer
att vara mera erfarna nir liknande
situationer uppkommer.

Man skulle kunna likna det vid att
man tagit ett trappsteg och genom att
fortsitta att ta nya utmaningar kunna
fortsitta uppfor och vidareutvecklas.
Att  bestillaren/chefen  vill  ha
forindring ir ju sjilvklart men hur
fir man den enskilde individen att
inse att han/hon skall forindra sig.
Tink dig att du blir tillsagd att dta
upp en elefant.

Hur angriper man da
ovanstaende for att fa
forandring?

Forsta steget dr att se till act man har
“ritt” individer i sin organisation.
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Direfter staka ut vision, affirsidé och
virderingar.

Detta kan liknas med ett tig som kor
in i en tunnel. Ledningen sitter i de
forsta vagnarna och kan dirfor skonja
eller se ljuset i 4nden av tunneln.
Denna upplevelse av rikening och
resultat maste kommuniceras bakit
i vagnarna si samtliga kan vara
delaktiga. Det dr t ex konstaterat

att bickfisk inte simmar igenom en
kulvert, om den ir lingre in 16 m.
Detta dr nog en process som méste
goras under en lingre tid. Skall man
dta en hel elefant si kan man det om
man gor det "bit for bit”. Med andra
ord, individen sjilv far bestimma vad
som skall goras utifrin foretagets/
organisationens spelregler. Direfter
sitts detta i verket genom reflektion
och anvindning i det praktiska
arbetet. Givetvis maste detta f5ljas
upp for att skapa lirdom och befista
de nya beteendena.

Det bestillaren/chefen ser som en
nodvindig forindring kommer da
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forhoppningsvis  att
individen som:

upplevas  av

Vad maste en person géra
for att det skall bli en
forandring?

En professor i psykologi, Claes
Janssen som forskat i detta imne har
myntat begreppet

“Forindringens fyra rum”.

Dessa  dr  Inspiration/Fornyelse,
Néjdhet, Censur samt Forvirring och
Konflikt.

Han férklarar dessa stadier med:
Inspiration/Férnyelse kan jimféras
nir man ir nyforilskad och tid o rum
kanske inte ens existerar.
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Nojdhet det som uppstér efter nagra
ars dktenskap ndr det mesta gar pa
rutin. Vardagen I6per pi och du
reflekterar inte ver forhdllandet utan
det bara ir.

Censur dr nir misstankarna dyker
upp om att allt inte star rice dll. T ex
att du misstinker att den andre har
ledsnat eller till och varit otrogen. Du
borjar leta fel och agera for att fi reda
pd hur det star dill.

Forvirring och Konflikt 4r nir du stdr
infor faktum att du eller den andre
parten ir beredd att bryta upp och
avsluta dktenskapet/relationen.

Han menar att vid en f6rindring

méste vi igenom samtliga dessa faser
eller fyra rum som han kallar det.
Vilket innebir att vi som coacher
miste ge individen orsak att gd igen
dessa faser.

Atthaorsaktill ochdelaktighet
i utveckling

Om man ger medarbetarna tid och
mojlighet dll att prakdske prova
sig fram. Individen kommer di att
mirka att det blivit en férindring
men har levt med en sjilvmotiverande
utveckling.

Dirfor skall vi nog tona ner ordet
forindring dll férman foér ett mer
motiverande utveckling.

Nir saker och ting inte fungerar
som de ska i en organisation ir det
snabbaste sittet att fi till-

stand en forindring att ta in en ny
person som forindrar folks sitt att
tinka och kinna infér sina uppgifter.
Nya virderingar, nya visioner, nya
strategier och nya handlingssitt
gentemot kunder och gentemot
varandra frambringar snabba och
ofta effektiva forindringar.

Att kommunicera pd ett klart och
tydlige site dr vikeigt for ofta har vi
forutfattade meningar och lyssnar
utifrdn kanske “skeva” virderingar, s
k automatiske lyssnande.

Behdvs forandring?

Idag ir utbildning och
kompetensutveckling av personalen
livsviktig om en organisation

ska kunna hivda sig i den globala
konkurrensen. Firdigheter har blivit
en firskvara som stindigt madste
fornyas.

MAN BLIR SALLAN PROFET I
SITT EGET HUS..
FRAMTIDEN AR INTE SOM DEN

VARIT.

Gosta Palmqvist
Inlar i Vast AB
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“I var bransch ar féretagspresentationerna fran halvdaliga till kass”

Trovardighet saljer

Det flesta som skall
gora en presentation
utgar fran att pa
kortast méjliga tid fa
ur sig sa mycket fakta
som mojligt. Att skapa
ett lyssnande &r inte
det primara.

Vid intervjuer av foretagsledare
har jag kommit fram dll att de
flesta presentationer utgar fran att
presentera foretaget i form av startar,
organisation, omsittning, geografisk
placering, personal, kvalitet,
produkter och tjinster.

Ett sikert sémnpiller dr ate lica
PowerPoint eller  OH-projektorn
styra presentationen. Det kan tyckas
som att jag ir negativt instilld dll
PP och OH men s ir inte fallet.
Jag inser att dessa kan vara ett fint
komplement fér att beskriva forlopp,
utseende samt grafik.

Vid miénga dllfillen bér vi tala
offentligt. Det kan vara i jobbet eller
privat pa en fest. Minga kinner olust
och tycker det ir obehagligt.
Fortfarande finns det massor av
duktigt folk som inte nar fram med
sina goda idéer, dérfor att de inte lirt
sig framféra dem pé ett dvertygande
sitt. Att kunna tala obesvirat infor
publik dr en oskattbar tillgang och
ofta en forutsittning for avancemang
i arbetslivet.

At kunden képer utifrin behov,
kinslor, tillic och den personliga
trovirdigheten kommer i andra
hand. Manga pépekar att de som
siljer bist dr de som ir fullstindigt
ostrukturerade och talar utifran sin
egen dvertygelse. Det stora problemet
med dem ir att de kanske siljer in fel
l6sningar eller kanske till och med
glommer att nimna den bista.

Kunden vill ju ha si mycket som
mojlige for sa lite som majligt, och
de koper av den som de tycker sig
bli mest tillgodosedda av. Och de har
alltid ritr.

Det giller siledes att ge dem ett
mervirde i form av trygghet,
enkelhet, professionalism, tillic och
trovirdighet frin den presenterande
personen. Med andra presentera
utifrin ditt foretags

kirnvirden.

Vad fangar da kundens
intresse?

Denne bor si snabbt som mojlige
bli fingad dill ett akeive lyssnande.

Detta kan astadkommas genom att
vi dr personliga och berittar nagot
som kunden kan identifiera sig med.
Girna di i formen av en jordnira,
sjalvupplevd hindelse som manar till
igenkinda kinslor. Numera kint
som ett modeord, Storytelling. (De
rdda staplarna)

Hur gor man sedan for att dverbrygga
dll argument och fakta for vira
produkter och tjinster?
Genom den inledande uppfingaren
bér vi kunna f& en automatisk bro
eller Gverbryggning till var foretags-
presentation. Typ anledningen till
att jag berittade detta...”, "samma
sak giller vira produkter...”, “det
ir detta som dr orsaken dill...”,
’pa samma sitt fungerar det for Er
oy
nir...”.

vi kan anvinda vira egna ord och
didrmed bli flexibla, spontana och ha
friheten att anpassa presentationen
till situationen och kunden.

Det borgar ocksd for att vi inte
glommer eller tappar viktiga punkter
i vart budskap.

Hur hanterar man fragor och
storningar?

Genom att anvinda ovanstiende
minnesteknik och att trina sig i
invindningshantering.

Invindningar ir vilkommet och ér en
reell kopsignal, fér vad kunden siger
ir "kan du 16sa detta sa kdper jag”.

Hur knyter vi ihop sdcken och
far handling?

Nir presentationen ir klar bor vi
helst kort och kirnfulle summera,
sammanfatta eller repetera och sedan

person som bryr sig om det bista for
kunden”.

Hir féljer en akronym for uppstart
av en lyckad presentation. (Talarens

ABCD)

A Attention eller action. Finga
intresset pd en ging.

B Benefit. Utova nagot som
kommer att ske under eller efter
presentationen.

C Credibility. Tala om varfor du
ir trovirdig. (Annu bittre dr artt
introduceraren gor det)

D Direction. Tala om gingen och
innehéllet pa presentationen i grova

drag.

Hisspresentation

Ibland kanske det inte ges tid for
en lingre presentation. Tank dig att
du dr pé ett mote och de ber dig att

Hur gor vi for att fa till ett bra
lyssnande?

For att hoja lyssningsnivan bor vi
anvinda oss av exempel frin vir
verksamhetoch da giirna med inlevelse
och detaljer frdn egenupplevda
projeke. For att kontinuerligt hoja
lyssnandet kan vi anvinda oss av
frigor, handupprickningar, retoriska
fragor, pastienden, provokationer,
I6ften och att mana till handling och
reflektioner. Typ ”tink dig...”, “kan
du se...”, "kan du férsta...”, “vad
skulle det innebira om...”. (Den
vagiga grona linjen)

Hur gor vi for att bli
strukturerade och halla den
roda traden?

Vi anvinder oss av en minnesteknik
som  bygger pi idéer frin
Mindmapping. Vilket innebér

att vi har ett bildmanus som gor att

mana till handling. (Den sista réda
stapeln)

Kurvorna dll héger visar hur en
traditionell presentation kan se ut.
Dessutom finns en kurva som visar
hur véir inlirning och lyssnade
normalt ser ut.

Sist en kurva for en personlig,

strukturerad  och  kund-anpassad
presentation.
Maste vi inte avldra ett

gammalt beteende nar vi skall
inldra nagot nytt?

Egentligen ir detta inte ett nytt sitt,
utan mer att slippa kontrollen och
beritta direke frin sitt eget hjirta.

"Min storsta insike dr att slippa
den sjilvdestruerande kontrollen for
att pa det sittet kunna vara flexibel,
spontan och uppfattas som en

presentera dig sjilv. En kort si kallad
hisspresentation bér innehélla:

Ditt namn, foretag, "vi gor...",
"jag gor...”, "tycker ar kul/
intressant...”, "sa om du
kanner nagon som...".

Det lyssnaren minns r det du brinner
och ir entusiastisk infér med andra
ord det du tycker ir kul/intressant.
Det ir det som siljer in dig och din
produke eller tjinst.

Gosta Palmqvist
Inlér i Vast AB
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