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Introduksjon Vv
Utvikling gjennom innsikt.

Rapporten TTI Success Insights® Talent Insights ble utviklet for & eke innsikten i en persons
muligheter. Rapporten gir innsikt i tre omrader: atferd, drivkrefter og integrasjon av disse. A
forsta styrker og svakheter innenfor disse omradene vil kunne fere til personlig utvikling, samt
sterre grad av tilfredshet.

Det folgende er en gjennomgang av personlige egenskaper innen de tre
hovedomradene:

Atferd

Denne delen av rapporten vil kunne gi deg bedre kunnskap om deg selv, og dine omgivelser.
Evnen til 3 kunne kommunisere og samhandle med andre, kan vaere det som gjer at du lykkes,
eller mislykkes. Effektivsamhandling begynner med en riktig og god selv-innsikt.

Drivkrefter

Denne delen av rapporten inneholder informasjon som svarer pa hvorfor man gjer det man
gjer. Om var atferd kan lede oss til bedre innsikt, sa er drivkreftene var arena i
kommunikasjon. En dypere innsikt i hvorfor vi handler som vi gjer, gir oss evnen til & forsta
andres holdninger bedre.

Atferd og drivkrefter kombinert.

| denne delen av rapporten far du hjelp til & kople sammen hvordan du handler med hvorfor
du handler pa maten du gjgr. Nar du forstar hvordan din atferd og dine drivkrefter henger
sammen, kan dette styrke dine prestasjoner og bidra til gkt tilfredshet.

Hans Hansen
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Introduksjon Vv
Atferd V

Atferdsforskning hevder at de mest effektive menneskene er de som forstar hvordan
de selv fungerer og handler i ulike situasjoner. De kjenner sine sterke og svake sider, og
kan derfor utvikle strategier for a mete de krav omgivelsene stiller til dem.

Den analysen som ligger til grunn for denne rapporten bygger pa C G Jungs og William
Moulton Marstons forskning om ulike personlighetstyper. Rapporten gir et bilde av en
persons naturlig og tilpasset atferd, dvs. maten a handle pa i visse omgivelser. Rapporten er
beskrivelse av en persons atferd og den redegjor kun for utsagn som peker pa atferd hvor en
person viser klare tendenser. Se bort i fra de utsagnene i rapporten som ikke synes a
stemme, men bare etter at man har sjekket med en person som kjenner den rapporten
omtaler. Det kan veere en atferd som personen selv ikke er bevisst pa.

I denne rapporten analyserer vi fire dimensjoner i den naturlige atferd. De er:

e Hvordan du forholder deg til problemer og utfordringer.

e Hvordan du pavirker andre.

e Hvordan du forholder deg til tempoet i dine omgivelser.

e Hvordan du forholder deg til regler og prosedyrer laget av andre.
Denne rapporten gir et bilde av din atferd. Er rapporten 100% korrekt? Ja, nei og kanskje.
Den tar kun for seg atferd. Den redegjor kun for utsagn som peker pa en atferd som viser
klare tendenser. For a forbedre rapportens nayaktighet, er det fint med notater og klargjering

av de utsagnene som ikke synes a stemme, men sjekk gjerne med venner og kollegaer forst,
for a se om de er enige.

Alle mennesker viser alle fire
atferdsfaktorene | starre eller mindre
grad.

-Dr William Moulton Marston, amerikansk psykolog

Hans Hansen
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Karaktertrekk som selger Vv

Med utgangspunkt i Hans' svar, er det valgt ut et antall pdstander for G gi en generell innsikt i hans
salgstil. Denne delen av rapporten viser hvordan han héandterer forberedelse, presentasjon,
behandler innvendinger, avslutning og faiger opp sine kunder. Utsagnene som fremkommer, gir et
bilde av Hans' naturlige atferd. Dette innebcerer at disse utsagnene viser hvordan han velger @
arbeide, om han selv fikk bestemme uten G bli pavirket av omgivelsene. Se bort fra eller modifiser de
utsagnene som enten gjennom salgstrening eller annen erfaring ikke stemmer.

Hans liker & vinne, respekterer vinnere og de som har evne til 4
vise utholdenhet. Selv om Hans er dyktig i & selge til mennesker
som er av samme type som seg selv, kan han bli for utdlmodig i
forhold til kunden som krever mye struktur. Han setter hgye
salgsmal for seg selv. Han ser fordelen i a arbeide for
organisasjoner som stiller like hgye krav til salgsmal, som han selv.
Han gnsker a selge nye og banebrytende produkter. Motivert av
sine mange interesser, foretrekker han et arbeid og internt miljg
som stadig er i forandring. Hans er selvgdende, og pa bakgrunn
av sine ressurser, vil han trives i et variert sett av salgssituasjoner.
Han synes at det 4 jobbe med salg og salgsprosesser er mye mer
interessant, enn a jobbe med mye rapportering og papirarbeid.
Han liker utfordringen som salg gir. Han ser det som en stor
utfordring & konkurrere med seg selv og andre. Han gnsker
handlefrihet for & kunne na sine salgsmal. Han kan til tider handle
utradisjonelt og kan ha en tendens til a ga utover sin myndighet
hvis det kan bidra til 8 oppna malene.

Hans liker & kontrollere salgspresentasjonen overfor kunden.
Enkelte type kunder vil mest sannsynlig foretrekke at han viser
mer fleksibilitet i sin salgsstil. Han foretrekker en direkte mate a
selge pd. Han feler helt klart at han kan selge til alle, til enhver tid.
Dette kan veere riktig hvis han bruker ngdvendig tid til & forbrede
seg. Han tar seg ikke alltid tid til & forutse resultatet av et
salgsbesgk. Han kan vaere sa innstilt pa & fremfere en effektiv
presentasjon, at han utilsiktet utelate detaljerte opplysninger og
tilleggsinformasjon. Han kan utfordre kunden for a vise sin
kunnskap og er avhengig av a mgte en kunde med samme
kommunikasjonsform. Hvis ikke, kan det bety at han gar glipp av
et salg. Enkelte potensielle kunder vil kunne fgle seg presset av
den maten Hans' selger pa. Han har ikke den hensikten, men han

Tilpasset atferd Naturlig atferd

kan veere for direkte for dem. Han kan vise sin utalmodighet hvis oo s ¢ o o5 c

kunden kommer med for mange innvendinger. Han er mer
opptatt av a fa ordren, for 8 komme videre til neste salgsutfording. “

@ ® ® @
Hans Hansen
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Karaktertrekk som selger Vv
Fortsatt

Hans far ordre ofte og raskt. Han vil vinne mange salg hvor
konkurrentene har mislykkes. Han lover ofte mer enn han kan
holde, spesielt hvis det er han selv som skal utfgre noe. Han har
oftest for mange pagaende aktiviteter til & holde alt han har lovet.
Hans foretrekker & handtere sine kunder pa to mater: mye
oppmerksomhet overfor de kundene han liker, eller som har et
potensial, liten eller darlig kontakt med de kundene han ikke liker
eller har lite potensiale. Hans' naturlige mate a avslutte et salg pa
fungerer meget godt i de tilfeller hvor han treffer en kunde som
liker tempo og handling. Hans har sin bestemte mate a oppna et
salg pa, og vil derfor, selv om han kjenner flere
avsluttningsteknikker, bruke den teknikken han er best pa. Han
prioriterer salg til nye potensielle kunder, fremfor 3 bygge gode
relasjoner til sine eksisterende kunder. A opparbeide nye kunder
representerer en stgrre utfordring, enn a bygge gode relasjoner til
eksisterende kunder, noe som han kan synes blir rutinemessig og
kjedelig.

Graf Grafl
Tilpasset atferd Naturlig atferd
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Atferdstyrt salg
Oversikt

Oversikten i Atferdstyrt Salg viser Hans' naturlige og tilpassede atferd innen hver fase av
modellen Atferdstyrt Salg. Hans' sin naturlige stil viser hans grunnleggende, intuitive
salgsatferd, mens den tilpassede atferden er den han fgler er ngdvendig i hver enkelt fase av
det atferdstyrte salget.

AN
1'!?

Den effektiviteten som Hans enten har naturlig eller klarer & tilegne seg, vises ogsa. Desto
hegyere poeng, desto mer effektiv er Hans i denne fasen av salget. Lavt poeng, indikerer at
Hans har utfordringer i 8 kunne tilegne seg den atferden som ma til for a lykkes i denne fasen.

Forskjellen mellom en salgsperson sin tilpassede og naturlige stil er et viktig punkt. Jo sterre
forskjellen er, jo stgrre er risikoen for stress.
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Salgsuksess.i kraft.av.atferd Vv
Potensielle styrker eller svakheter v

Den Atferdstyrte Salgsprosessen beskriver en profesjonell salgsprosess. Den sier noe om Hans' sin
potensielle kapasitet innen hver enkelt fase i salgsprosessen.

FINNE MULIGE KUNDER. Den forste fasen i Atferdstyrt Salg. Dette
er fasen i salget der man identifiserer mulige kunder, samt finner
og samler detaljert bakgrunnsinformasjon. Det er ogsa da man
samordner aktivitetene for den tradisjonelle maten a seke mulige
kunder pa, og utvikler en strategi for hvordan salget vil utvikle seg.

| fasen FINNE MULIGE KUNDER, kan Hans ha en tendens til a:

e Vare bade bestemt og pagdende i sin mate a innhente
informasjon pa. Trenger a veere forsiktig med hensyn til
rette seg etter prospektets formelle og uformelle myndighet.

e Vere for rask i 8 bedemme potensialet til prospects, enten
det er postivit eller negativt. Enkelte ganger er dette basert
pa en ren overfladisk vurdering.

e Glemme en grunnleggende regel i atferdstyrt salg: A veaere
der nar kunden er klar til & kjgpe, ikke nar han selv er klar til
a selge ! Resultatet kan bli en utalmodig og pagaende
holdning for a skaffe avtaler.

e Vare en som genererer nytt salg, en som star hardt pa for a
finne nye kunder.

FORSTEINTRYKK. Den fgrste direktekontakten mellom en mulig
kunde og selgeren, fasen som har som hensikt a gjere det mulig
for selgeren a vise sin oppriktige interesse for den mulige
kunden...a fa en positiv erkjennelse og a utvikle en falelse av
gjensidig respekt og enighet. Det er det farste stadiet for a bygge
tillit og starte den direkte salgsprosessen.

| fasen FORSTEINTRYKK kan Hans ha en tendens til a:

e Ga for fort giennom Farsteinntrykksfasen for 8 komme
videre til Kvalifiseringsfasen, noe som gjer at enkelte mulige
kunden ikke far tid til & opparbeide den ngdvendige folelsen
av tillit og trygghet.

Graf Grafl
Tilpasset atferd Naturlig atferd

e Fremsta for pagdende og direkte overfor den litt usikre eller o1 s e b os e

metodiske kjgperen.
® ® ® @

Hans Hansen
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e Veaere mer opptatt av a fortelle om egne prestasjoner enn a la
kunden fortelle om sine.

e Blisdinteresserti a fa til et salg at han glemmer behovet for
a vise at han er oppriktig interessert i kunden som
menneske.
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Salgsuksess.i kraft.av.atferd Vv
Potensielle styrker eller svakheter v

KVALIFISERING. Kartleggingen og den detaljerte analysen av
kundens behov i den direkte salgsprosessen. Denne delen av den
Atferdstyrte Salgsmodellen gir selgeren mulighet til & identifisere
hva kunden vil kjgpe, nar han vil kjgpe og hva vilkarene for
orderen vil vaere. Kunden kan her identifisere og verbalt vise sin
interesse, sine spesifikke ansker og hvilke detaljer som ma felge
med produktet eller den tjenesten selgeren tilbyr.

| fasen for KVALIFISERING kan Hans ha en tendens til a:

e Stille til dels upassende spgrsmal pa sparket, istedet for a ha
forberedt smarte og gjennomarbeidede spgrsmal i fasen da
man sgker nye kunder. Spegrsmal som i sin tur kan forsterke
kundens mulighet til & uttrykke sine ensker og behov pa en
fornuftig, men samtidig bestemt mate.

e |kke sette av nok tid til Kvalifiseringsfasen, til tross for at den i
aller hgyeste grad er den desidert viktigste fasen i hele
salgsprosessen og som skjer direkte mot kunden.

e |kke skrive ned svarene, men stoler for mye pa
hukommelsen eller enkle notater. Han gjgr dette fordi han
ikke innser hvor viktig det er med ngyaktighet, og hvilken
kritisk rolle nedtegnede kommentarer kan ha for a bedemme
salgssituasjonen korrekt.

e Vise sin utalmodighet i Kvalifiseringsfasen, i stedet for a la
kunden fortelle om seg selv og sine problemer, behov og
bekymringer.

PRESENTASJON. Veldig forskjellig fra den tradisjonelle
"presentasjonen” eller "produktpresentasjonen”. Denne fasen
gjor det mulig for selgeren a vise sin produktkunnskap pa en slik
mate at den tilfredsstiller de uttalte eller gnskede behov, samt
forventninger kunden har, som er avdekket i kvalifiseringsfasen.

| fasen PRESENTASJON kan Hans ha en tendens til a:

e Presentere kjapt, effektivt, direkte og noen ganger ta litt lett
pa det. Dette passer godt for kanskje 10-15% av kundene,
men de resterende 85-90% vil fale seg noe ukomfortable

Tilpasset atferd Naturlig atferd

med en slik fremgangsmate. b1 s o b1 s ¢
® ® ® @
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Salgsuksess.i kraft.av.atferd Vv
Potensielle styrker eller svakheter

e Lage kreative lgsninger pa kundens problemer. Disse
lasningene kan virke for kreative for mange kjgpere. Bar
vaere arvaken og se etter kjepssignalerfra kunden, i stedet for
a fokusere pa seg selv eller eget produkt eller egen tjeneste.

® Prgve a avslutte salget for tidlig, dvs. fer kunden er helt
overbevist. Kan leve etter den gamle regelen om "raske salg
= mange salg", men i dagens marked kan dette fgre til flere
problemer enn flere salg.

PAVIRKNING. Det folk virkelig tror pa, det kjgper de. | denne fasen
skal selgeren synliggjere verdier og tillit, og overvinne den
terndens mange potensielle kunder har, nemlig ha liten tro p3,
eller tillit til, det som er sagt eller hva andre sider til dem. | dennen
fasen sgrger selgeren for at kundens eventuelle tvil blir ryddet av
veien. Her skal kundens tillit til produktet eller tjenesten,
leverandgren og selgeren styrkes.

| fasen PAVIRKNING kan Hans ha en tendens til a:

e lkke la kunden fa nok tid til & uttrykke sine fglelser og
meninger.

* |kke ha med seg hele samlingen av referanser fra forngyde
kunder slik han burde. Fgler at han klarer seg fint uten fordi
han har full kontroll pa situasjonen.

e Legge for stor vekt pa at attester fra profilerte kunder,
tidsskrifter og innflytelsesrike referanser som sine bevis eller
dokumentasjonskilder.

® Snakke lgst om tidligere kunder og referanser uten 3 legge
frem skriftlige referanser.

AVSLUTNING. Den siste fasen i den Atferdstyrte Salgsprosessen. |
denne fasen blir kunden bedt om a kjgpe, alle innvendinger skal
avklares og man forhandler for & gjennomfgre handelen slik at
begge parter foler seg fornayd.

| fasen AVSLUTNING kan Hans ha en tendens til a:

Graf Grafl
Tilpasset atferd Naturlig atferd
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Salgsuksess i kraft av. atferd
Potensielle styrker eller svakheter

AN
1"@?

e Vere sa pagdende i Avslutningsfasen at kjgperen kommer
opp med innvendinger som egentlig er mer unnskyldninger
for & fa en utsettelse, enn egentlige innvendinger.

e Helst ikke delta i team dersom han ikke kan vaere aktuell som
leder av teamet.

ra
Tilpasset atferd Naturlig atferd
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Verdi for.organisasjonen Vv

Denne delen av rapporten peker pé de spesielle egenskapene Hans har, og den atferden som Hans
viser i sitt salgsarbeid. Ved d studere disse utsagnene kan man identifisere hans rolle i
organisasjonen. Man kan s@ bruke dette til & utarbeide en plan for hvordan man pd best mulig mdte
kan dra nytte av hans egenskaper, og gjgre han til en integrert del av et salgs-team.

v

1. Ser fremover og planlegger for fremtiden.
. Er kreativ.

. Tar vanlig vis beslutninger med resultatet pa bunnlinjen

i tankene.

. Er malbevisst.

. Forandringsagent - ser etter mer effektive og bedre

lgsninger.

. Han bidrar til at salgsmatene blir underholdende.

. Kreativ i sin mate a lgse utfordringer og mater a selge

pa.

. Har fglelsen for nar noe haster.

. Er konkurranseorientert.

Graf1 Grafl
Tilpasset atferd Naturlig atferd
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Sjekkliste for effektiv kommunikasjon q‘i—i‘r

De fleste mennesker har et bevisst forhold til hvordan de ensker sin kommunikasjon. Mange anser
denne delen av rapporten som meget treffsikker og viktig for & kunne utvikle kommunikasjonen
mellom mennesker. PG denne siden listes det opp forslag pd hvordan andre mennesker kan forbedre
sin kommunikasjon med Hans. Studer hvert utsagn og velg ut sammen med Hans tre eller fire av
utsagnene som fales viktig for han. Vi anbefaler at Hans skriver ned de viktigste pdstandene og gir
dem til de personene som han har tettest kontakt med.

Nar du fgrer en samtale med Hans bogr
du:

" 1. Veaere dpen, @rlig og uformell.

" 2. Presenter fakta logisk, planlegg giennomfaringen av en
presentasjon pa en effektiv mate.

" 3. Motiver og overbevis ved a referere til mal og
resultater.

" 4. Forvente aksept uten for mange spgrsmal.
" 5. Fokuser pa fakta ikke person hvis du er uenig

" 6. Veer forretningsmessig - la han ta valget om han gnsker
a ha en sosial prat.

" 7. Avsette tid til forngyelse og sosialt samvaer.

4

. Bruke hans sjargong.

" 9. Etablere et prosjekt med klare datoer for
giennomfgring.

" 10. Lage systemer og rutiner som kan felges.

Graf1 Grafl
Tilpasset atferd Naturlig atferd
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Sjekkliste for effektiv kommunikasjon q‘i—i‘r
Fortsatt @

Denne delen av rapporten er en liste over hva man bar unngd ndr man kommuniserer med Hans. Ga
igjennom hver enkelt utsagn sammen med Hans og kartlegg de utsagnene som reduserer kvaliteten
pd en samtale. Ved at begge parter tar del i denne informasjonen, kan dere sammen arbeide frem en
kommunikasjonsform som fungerer bra for begge parter.

Nar du fgrer en samtale med Hans,
bor du tenke pa at man IKKE skal:

® 1. Tafor gitt at han har hert hva du sa.
® 2. La han skifte tema fer du er ferdig.
3. Diktere han.

. Vaer direkte eller bestemme.

5. Bruke en faderlig tilnaerming.

@ © 0 0

6. Glemme eller hopp over ting, veer uorganisert eller
rotete, misforsta eller distrahere hans fokus pa
business.

7. Bli satt ut av hans overlegne vaeremate.
8. Prove a bygge personlige relasjoner.
9. Veer overbaerende.

10. Glemme & felge opp.

Graf1 Grafl
Tilpasset atferd Naturlig atferd
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Tips for bedre kundekontakt v

Denne delen av rapporten inneholder forslag til metoder som kan bidra til G forbedre Hans sin
kommunikasjon med andre. Tipsene inneholder en kort beskrivelse av ulike personlighetstyper som
han kan komme i kontakt med. Ved @ tilpasse seg maten andre personer gnsker @ bli matt pa, kan
Hans bli mer effektiv i sin kommunikasjon. Han kan gjerne trene opp sin evne til G kunne variere
kommunikasjonstilen slik at den passer de som har andre preferanser. Denne evnen til fleksibilitet,
samt evnen til G tolke andre menneskers atferd, er ofte et kjennetegn pd en fremgangsrik seiger.

Ndr man skal selge til en person med et Ndr man skal selge til en person med et
atferdsmanster som er nayaktig, kvalitetsbevisst, atferdsmanster som er ambisigs, kraftfull,
ordentlig og faktaorientert bar du: beslutningsdyktig, viljesterk, selvstendig og

opptatt av mdl, ber du tenke pd d:

« Forberede din presentasjon ngye forut

for metet. v Veaere klar, tydelig, kortfattet og saklig.
« Hold deg til tema, sgrg for & underbygge « Holde deg til tema, og veer effektiv i

din presentasjon med fakta. presentasjonen.
« Var ngye og realistisk, overdriv ikke. « Komme godt forberedt med

, velorganisert materiale.
© Vaere userigs, uformell og stayende.
, . © Snakke om ting som ikke er relevant til

© Aslgse bort tiden med smaprat. saken. 8
© Veere rotete eller fremsta som © Veere utydelig eller komme med lodne

© Fremsta som rotete.

Stodig

Nér man skal selge til en person med et Ndr man skal selge til en person med et
atferdsmenster som er talmodig, forutsigbar, atferdsmanster som er inspirerende, entusiastisk,
pdlitelig, rolig, avslappet og har et utydelig vennlig, dpen, og fleksibel bor du:

kroppssprdk ber du:

« Skape en varm og vennlig atmosfaere.
v Begynne med en personlig kommentar

for & bryte isen. « Ikke bruk tiden pa en masse detaljer,

hvis kunden ikke krever det.

« Presentere deg og ditt budskap pa en
vennlig og logisk mate. « Bruk referanser fra mennesker som

kunden har tillit til.
« Vinne kundens fortrolighet ved a vise et

produkt eller en tjeneste som er © Benytte en kort, fglelseskald eller
gjennompravet. awvisende tone.

© Begynne & prate forretning med en © Styre hele samtalen.
gans. © Bruke tiden pa fakta og tall, alternative

© Veere dominerende eller krevende. eller teoretiske diskusjoner.

© Akreve raske svar pa dine spgrsmal.

Hans Hansen
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H AN
Oppfatninger |
®
«Se pa deg selv slik andre ser deg»
En persons atferd oppfattes og tolkes fort av omgivelsene. Denne delen av rapporten tilfarer
ytterligere informasjon om hvordan Hans oppfatter seg selv og hvordan andre, under visse forhold,

kan oppfatte hans atferd. Nar Hans forstar denne delen av rapporten, vil han kunne sende signaler
som gjer at han fdr bedre kontroll over ulike situasjoner.

Vanligvis ser Hans pa seg selv som:

v Banebrytende v Trygg og sikker
v Bestemt v Positiv
v Konkurranseinnstilt v Vinner

Under press, spenninger eller stress, KAN
@ andre oppfatte deg som:

v Krevende v Selvopptatt

v Oppfarende v Pagdende

Under ekstremt press eller stress, KAN
andre oppfatte deg som:

v Glgdende v Egenmektig

v Kontrollerende v Pastdelig

Hans Hansen
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Beskrivelse

AN
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Basert pa Hans' besvarelse, gir denne rapporten noen ord som beskriver hans atferd. Den beskriver
hvordan han leser problemer og mater utfordringer, pdvirker mennesker, takler tempoforandringer i

omgivelsene og hvordan han forholder seg til prosedyrer og regler laget av andre.

Drivende
Ambisigs
Foregangsperson
Viljesterk
Besluttsom
Konkurranseorientert
Standhattig

Dristig

Kalkulerende
Samarbeidsvillig
Nglende
Forsiktig
Behagelig
Moderat

Fredfylt

Lite krevende

Inspirerende
Tiltrekkende
Entusiastisk
Overtalende
Overbevisende
Balansert
Optimist

Tillitsfull

Innflytelse

Reflektert
Faktaorientert
Beregnende
Skeptisk
Logisk
Mistenksom
Saklig

Skarpsindig

18

Avslappet
Passiv
Talmodig
Paholden
Forutsigbar
Konsekvent
Stg

Stabil

Stadig

Flyttbar
Aktiv
Rastlgs
Utalmodig
Liker press
Ivrig
Fleksibel

Impulsiv

Varsom
Forsiktig
Krevende
Systematisk
Ngyaktig
Apent sinn
Balansert vurdering

Diplomatisk

Fast
Uavhengig
Egenradig
Gjenstridig

Usystematisk
Uhemmet
Vilkarlig

Rett frem

Hans Hansen
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Naturlig og tilpasset salgstil Vv

Hans' sin naturlige salgstil og mdten han mater problemer, mennesker og arbeidsoppgaver pd, passer
kanskje ikke alltid inn i salgsmiljget. Denne delen av rapporten har stor betydning fordi man her fdr
kunnskap om hvordan Hans sin naturlige og tilpassede atferd passer for salgsmiljoet.

@ PROBLEMER - UTFORDRINGER

Naturlig atferd Tilpasset atferd

Hans er en ambisigs selger. Han er
viljesterk og har behov for a overvinne
alle hindringer. Han har en tendens til

Hans ser ingen behov for a forandre sin
mate a selge pa i forhold til sin naturlige
stil nar det gjelder problemlasning og

konfrontere sine kunder og vil gjerne utfordringer.
styre salgssamtalen. Han har behov for
a fa ansvaret for et salgsomrade som

innebaerer store nok utfordringer.

Naturlig atferd Tilpasset atferd

Hans ser ikke behov for & forandre sin
innstilling til maten a pavirke andre p3,
da det ligger i hans naturlige atferd a
tilpasse seg til omgivelsene.

Hans er sosial og optimistisk. Han har
evne til & pavirker og overbevise andre
gjennom a bruke sine felelser. Han har
tillit til andre og liker en positiv tone i
maten & selge pa.

Hans Hansen
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g ARBEIDSTEMPO - RESULTAT

Naturlig atferd

Hans gnsker et salgsmiljg som er intenst
og krevende. Han gnsker & oppna ordre
raskt hos sine potensielle kunder. Han
setter pris pa a kunne selge nye
produkter eller tjenester som
tilfredsstiller kundens behov.

Tilpasset atferd

Hans anser at det ikke er ngdvendig a
forandre sitt aktivitetsniva eller sin mate
a vaere pa for a passe inn i salgsmiljget.

@ TILPASSNING - BEGRENSNINGER

Naturlig atferd

Hans vil sgke a veaere uavhengig og folge
sine egne regler. Han anser seg mest
komfortabel i et salgsmiljg hvor regler og
prosedyrer kan brukes etter behov.

Tilpasset atferd

| den utstrekning ingen av partene har
noen ulempe, vil Hans forsgke a folge
selskapets retningslinjer. Han vil
vurdere enkelte omrader som
diskuterbare, mens andre omrader er
udiskutable.

20

Hans Hansen
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Tilpasset.atferd Vv

Hans anser at hans naveerende arbeid som selger, krever at han viser en atferd som stemmer overens
med pdstandene under. Om utsagnene ikke skildrer eller har sammenheng med arbeidet, undersgk
hvorfor han tilpasser seg til denne salgsatferden.

" 1. Vare impulsiv og ivrig for & holde fremdrift i sin
presentasjon.

" 2. Har evne til 3 handtere mange nye produkter og
tjenester.

" 3. Ha mange forskjellige salgsaktiviteter.

)\

. Bruker bade autoritet og ansvarlighet i avslutningen av
et salg.

4

. Utdlmodig etter a vise bedre resultater enn sine
konkurrenter.

6. Kan lett dekke mange sammenfallende salgsaktiviteter.
7. Er effektiv i sin omgang med kunder.

8. Gi kundene et helhetsperspektiv.

C QO A«

9. Kan handterer mange forskjellige produkter og
tjenester.

)\

10. Veere kreativ med mye energi og fremdrift.

4

11. Gir sine kunder hgy oppmerksomhet.

" 12. Tilpasser seg lett til nye salgsdistrikter.

Graf1 Grafl
Tilpasset atferd Naturlig atferd
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Tidstyver Vv

Denne delen av rapporten er laget for G identifisere "tidstyver", alt som stjeler av din tid og gjer deg
mindre effektiv. Ved & peke pd mulige drsaker og lesninger, kan vi skape et grunnlag for bedre
utnyttelse av tiden, og derved gke din ytelse.

Brannslukking

Brannslokking er ofte definert som G bli trukket vekk fra prioriterte
oppgaver for @ svare pa spersmdl, tilby lesninger, delegere eller lose
problemrelaterte mindre saker. Disse problemene "blusser" vanligvis
raskt og blir "slukket" raskt.

Mulig arsaker
1. @nske om a lgse problemene raskt, noen ganger uten
tilstrekkelig informasjon
Mangel pa delegering
Mangel pa fastlagte prosedyrer
Darlige eller gale prioriteringer
Manglende forstdelse for hva situasjonen krever

v W

Mulige lesninger

1. Legg en plan
2. Lag prosesser for spgrsmal og allerede kjente problemer.
3. Malstyring

Enkle kortsiktige beslutninger
"Enkle kortsiktige beslutninger" betyr her de beslutningene som tas
for fort, og uten tilstrekkelig informasjon.
Mulig arsaker
1. Utdlmodigheten blir starre enn behovet for a vente pa mer
informasjon
2. Forseker a gjore for mye
3. Mangel pa forhandsplanlegging
4. Mangel pa spesifikke mal

Tilpasset atferd Naturlig atferd
D I s ¢ D I s c

@ ® ® @
Hans Hansen
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Mulige lesninger

1. Beomrad

2. Lag en egen prosess for hvordan beslutninger skal tas FOR
situasjonen oppstar

3. Opprett ett sett med standard prosesser og ett sett med
alternativer for ulike problemer som kan dukke opp
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Tidstyver Vv
Fortsatt

Kriseledelse

"Kriseledelse" kaller vi den type ledelse som hele tiden lar seg styre av
utenforstdende, tilfeldige hendelser. Denne maten @ lede pa
medfarer at "kriser" stadig dukker opp, i stedet for at man er
proaktiv og forutser problemene.

Mulig arsaker

1. Manglende planlegging
2. Legger urimelige tidfrister pd medarbeidere og oppgaver
3. Alltid pa utkikk etter problemer som skal lases

Mulige lesninger

1. Ha en godt definert operativ plan

2. Pek ut ngkkelpersonell til & ta seg av spesifikke problemer
3. Be om rad fra ngkkelpersoner

4. Deleger myndighet og ansvar der det er mulig

Mangel pa skriftlig plan

En plan i denne sammenhengen kan veere en overordnet strategi som
inkluderer oppgaver, mdl, malsetninger, krav og bruk av ressurser.
Det kan ogsa ganske enkelt veere nedtegnede prioriteringer og en
agenda for dagens gjeremdl.

Mulig arsaker

1. Oppgaveorientert, - vil ha ting gjort na

2. Prioriteringer endres (enten av en selv eller av andre)

3. Har lykkes tidligere uten bruk av "planer"

4. Vil helst "la ting flyte" og ikke vaere bundet av en agenda

Mulige lesninger

1. Skriv ned personlige og jobbrelaterte oppgaver/mal og gi
dem prioritetsrekkefglge

GGGGGG

o
Tilpasset atferd Naturlig atferd

2. Skriv ned en langtidsplan for a styrke disse verdiene oo s ¢ o o5 c
@ ® ® @

Hans Hansen
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3. Innse at det & ha en prioritetsrekkefalge klart for seg, gjor at
"stadige endringer" kan bli til "planlagte endringer"
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Tidstyver Vv
Fortsatt
Darlig delegering

"Ddrlig delegering" innebcerer vanligvis mangel pa evnen til d se hva
som krever DIN tid og oppmerksomhet, og det som ANDRE er i stand
til & giennomfere.

Mulig arsaker

@nsker ikke a gi fra seg kontrollen

Tviler pa andres kunnskap og ferdigheter
Forstar ikke hva andre kan fa til

Frykt for andres evner

LA e

@nsker ikke & overlesse andre med arbeid

Mulige lesninger

Gi andre trening og veiledning
Forsgk a opprette hjelpegrupper
Gi medarbeiderne muligheten til & hjelpe

A=

Innse at tid brukt pa a trene andre i rutinepreget arbeid, vil
resultere i gkt tid tilgjengelig til hgyere prioriterte oppgaver

efl Gufl
Tilpasset atferd Naturlig atferd
D I s c D I s c
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Omrader som kan utvikles «ﬁ‘»

Her falger en liste over mulige begrensninger, uten at det er tatt hensyn til noe spesifikt arbeid. G&
gjennom listen med Hans og stryk det han mener ikke er relevant, eller pdvirker hans arbeid. Belys 1
til 3 utsagn som kan begrense hans prestasjon og lag en handlingsplan for hvordan disse
begrensningene kan reduseres eller fiernes.

Hans har en tendens til a:

v

«C QC <«

¢ <

1. Fremsta med mer myndighet enn det han har.

. Veere defensiv og overreagerer pa visse innvendinger.
. Bruke tiden pa for mange utenforliggende aktiviteter.
. Ikke fremfere en presentasjon i en logisk rekkefglge.

. Legge skylden pa alt annen enn seg selv nar han blir

konfrontert med darlige salgsresultater.

. Veere darlig pa oppfelging hvis en kunde har et lite

potensiale for fremtidig salg.

. Misliker rutinearbeid, besgksrapporter etc.
. Ta lett pa innvendinger.

. Ikke vaere aktiv deltager i et team, hvis ikke han har

lederrollen.

Graf1 Grafl
Tilpasset atferd Naturlig atferd
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Rangering av atferdstil

AN
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Atferdskalaen viser en rangering av din naturlige atferdstil innenfor totalt tolv (12) omrdder. Omrdder
som ofte forekommer pd en arbeidsplass. Det vil hjelpe deg G forstd innenfor hvilken av disse

omrddene du naturlig vil veere mest effektiv.

1. Hastverk - Gjgr umiddelbare tiltak.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 e
L 1 4

43*

2. Alisidig - Tilpasser seg ulike situasjoner ndr det
kreves.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

3. Konkurranseorientert - Iherdig, sikker og vil vinne i
alle situasjoner.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

4. Hyppig endring - Skift raskt mellom oppgaver.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

U
52*
5. Samhandling - Engasjer og kommuniser ofte med
andre.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

U
58*
6. Menneskeorientert - Samarbeider med mennesker
med forskjellig bakgrunn, for & oppna et
"win-win"-resultat.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

]

U

64*
7. Analyse - Sammenstille, godkjenne og organisere
informasjon.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
]
U
54*

* 68 % av populasjonen finnes innen det skyggelagte omradet.
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Rangering av atferdstil

8. Kundeorientert - Identifiser og oppfylle kundens
forventninger.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

N |1 4
63*
9. Pliktoppfyllende - Fullfar oppgaver til tross for

utfordringer eller motstand.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

62*

10. Folger policy - Folg regler eller etablerte metoder.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

.| 4
61*
11. Konsekvent - Evne til & gjere arbeidsoppgaver pa
samme mate hver gang.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

62*

12. Organisert arbeidsplass - Etabler og oppretthold en

spesifikk struktur i daglige aktiviteter.
0O 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

53*

SIA: 82-55-12-55 (27) SIN: 79-64-18-42 (12)
* 68 % av populasjonen finnes innen det skyggelagte omradet.
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AN
‘Skala for atferd v

Alle har et varierende niva av de fire atferdsfaktorene som beskriver hver enkelt sin personlige
atferdstil. Hver av disse er presentert pd en skala, og kombinasjonen pdvirker en persons

engasjement i forskjellige situasjoner. Grafen nedenfor er en visuell presentasjon av hvor Hans
befinner innenfor hver skala.

Problemer & Utfordringer Direkte
100 50 100
Mennesker & Relasjoner Sosial
100 50 100
*
Dynamisk Tempo & Stabilitet
100 50 100
88 'oooo'
Banebrytende Prosedyrer & Regler
100 50 100

. .
.

.
.

.
.

.
.
" .

Q

D>

* Tilpasset Holdning Norm 2021 R4
4K Tilpasset Endring 23.5.2025
T: 4:53

Hans Hansen
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Success.Ilnsights®. Profilhjul Vv

Success Insights®-hjulet er et verktgy som er populeert. | tillegg til teksten om din atferdstil,
legger hjulet til en visuell presentasjon som lar deg:

Se din naturlige atferdstil (sirkel).
Se din tilpassede atferdstil (stjerne).

Legg merke til i hvilken grad du tilpasser atferden din.

Hans Hansen
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Tilpasset: *(27) ENGASJERENDE IVERKSETTER (FLEKSIBEL)
Naturlig: .(‘I 2) IVERKSETTENDE MOTIVATOR

Norm 2021 R4

Hans Hansen
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Forsta dine Drivkrefter Vv

Eduard Spranger definerte farst seks dimensjoner som beskriver var motivasjon og drivkraft.
Disse seks dimensjonene bestdr av Teoretisk, Praktisk-@konomisk, Estetisk, Sosial,
Individualistisk og Tradisjonell.

TTI Success Insights har bygget videre pa Sprangers forskning, og beskrevet 12 drivkrefter(12
Driving Forces®). De 12 drivkreftene vises ved at man ser pa hver enkelt av Sprangers
dimensjoner pa en skala og beskriver ytterpunktene. De 12 drivkreftene som beskrives
baseres pa seks ngkkelord, et for hver skala. De seks ngkkelordene er Kunnskap, Nytte,
Omgivelser, Andre mennesker, Innflytelse og Metoder.

Du vil lere deg a forstd, tydeliggjare og forsterke noen av dine egne drivkrefter. Rapporten vil
hjelpe deg til a bygge videre pa dine unike styrker som du benytte deg av i arbeid og livet
ellers. Med utgangspunkt i de 12 drivkreftene vil du forsta hvordan det du brenner for
pavirker dine perspektiv, og gir en god innsikt i hvordan du fungerer som person.

Vaer oppmerksom pa de fire sterkeste drivkreftene dine, siden de fremhever det som er mest
kraftfullt og far deg til 4 handle. Nar du ser pa gruppen med de fire etterfelgende
drivkreftene, kjenner du deg kanskje igjen, men bare i visse situasjoner. Til slutt, de fire lavest
rangerte drivkreftene, viser de omradene hvor du er mest likegyldig.

Nar du har gatt giennom denne rapporten vil du ha en bedre innsikt om deg selv og du kan
da:

e Identifiser og forsta dine unike drivkrefter.
e Forsta og anerkjenne andres drivkrefter.

e Etabler metoder for a gjenkjenne og forsta hvordan dine drivkrefter samhandler med
andre for a forbedre kommunikasjonen.

Hans Hansen
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Allmenne karaktertrekk Vv

Med utgangspunkt i dine svar, har rapporten genert utsagn for @ gi en bedre forstdelse av HYORFOR
DU HANDLER SOM DU GJ@R. Disse utsagnene identifiserer hva som motiverer deg ndr du skal utfare
noe. Man kan imidlertid ha en potensiell Me-Me-konflikt ndr to drivkrefter ser ut til & komme i konflikt
med hverandre. Benytt de allmenne karaktertrekkene til G fa en bedre forstdelse av dine drivkrefter.

Hans ser seg selv som intellektuell og vil sgke muligheter for a
bringe ny informasjon inn i organisasjonen. Han vil fa energi i
enhver stilling hvor avansement er basert pa kontinuerlig leering.
Han ser verdi i & innhente aktuell informasjon fra mange
forskjellige kilder. Han ser verden som et arbeidsverktgy som han
bruker for & oppna sine mal. Hans vil hjelpe andre personer med a
utvikle seg hvis han ser muligheter til & fa noe tilbake i fremtiden.
Han tror det er viktig & holde fglelser utenfor forretningsmessige
beslutninger. Han kan tenke utenfor boksen. Han liker 4 lage en
egen plan som fungerer som en guide for aktuelle oppgaver. Hans
har gnske om & motta anerkjennelse for sine prestasjoner. Han
har en tendens til & arbeide lenge og hardt for & oppna en
posisjon. Han vurderer situasjoner og kan undersgke om det er
potensial for avkastning. Han vil fokuserer pa hensikten med noe,
mer enn hvor harmonisk situasjonen er.

Hans vil innhente sa mye informasjon som mulig far han begynner
pa en oppgave. Han vil fortsette a undersgke til all informasjon er
hentet inn. Han stiller spgrsmal vederende tiden andre
mennesker legger ned pa a hjelpe andre. Han arbeider etter
filosofien "det er ikke personlig, det er bare forretninger" Hans
seker muligheter til & forbedre sin stadig skiftende filosofi. Han
sgker etter forbedringer, selv om halve prosessen allerede er
ferdig. Han vil sake a opprettholde sin individuelle holdning i
gruppesammenheng. Han sgker situasjoner som gir han frihet til
styre sin egen skjebne. Hans kan se mer verdi i hva man kan gjere
med penger enn penger i seg selv. Han har en tendens til 4 vaere
genergs med tid, kunnskap og resurser, basert pa forventninger
om at disse investeringene kommer til a gi avkastning i fremtiden.
Han kan noen ganger skjule personlige problemer og fokusere pa
produktivitet. Han vil fokuserer pa et prosjekts hensikt og hvordan
det presenteres.
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Allmenne karaktertrekk Vv

Hans kan veere i stand til 3 skille mellom sak og person i ulike
situasjoner for a sikre en konstruktiv interaksjon. Han kan noen
ganger vurderer situasjoner basert pa nytte og avkastning. Han er
lidenskapelig opptatt av a skape noe som etterlater et varig
inntrykk. Om Hans far velge, foretrekker han nye erfaringer og
opplevelser. Hans vil prioritere sin egen arbeidsmengde fremfor a
ta sosialt ansvar. Han sgker etter hva som kan benyttes hos
personer, resurser og i omgivelsene. Han vil benytte kunnskap
som et mal pa fremgang. Nar Hans far en ny utfordring, vil han
fokuserer pa a innhente informasjon enn 4 stole pa sin intuisjon.

Hans Hansen
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Styrker & Svakheter

AN
1"@?

Foigende avsnitt gir deg en generell innsikt i styrker og svakheter i forhold til Hans' fire sterkeste
drivkrefter, ogsd kalt gruppen med primcere drivkrefter. Husk at styrker kan oppfattes som en svakhet

av andre.

; Mulige Styrker

«” 1. Hans fokuserer pa informasjon
og fakta.

« 2. Han sgker stadig etter ny
kunnskap og informasjon.

«” 3. Haner ivrig etter  oppdage og
l2ere seg nye ting.

« 4. Hanvil tone ned felelser nar han
tar avgjerelser som pavirker
mennesker.

«” 5. Hans forventer seg at andre star
pa egne ben og venter med a
blande seg inn, til det er
ngdvendig.

«” 6. Han kan sgke nye mater a gjore
rutineoppgaver pa.

« 7. Han kan forsgke a skape kontroll
over eget liv.

Az

7N\

Mulige Svakheter

. Hans kan prioritere leering pa

bekostning av praktiske
gjoremal.

. Han kan iblant ta beslutninger

uten a blande inn personlige mal
og folelser.

. Han kan ha vanskeligheter med

a se i hvilke situasjoner
kunnskapen han har tilegnet seg,
kan brukes.

. Han har en tendens til & betrakte

mennesker som resurser eller
muligheter, i stedet for personer.

. Hans kan fokusere pa seg selv,

muligvis pa bekostning av andre.

. Han kan stille spgrsmal ved

ethvert system og ethvert trinn i
systemet.

. Han kan overdrive behovet av a

kontrollere eller styre
mennesker og prosjekter.

Hans Hansen
35 Copyright © 1984-2025. TTI Success Insights LTD.



Motivasjons- & Stressfaktorer «‘ﬁ‘»

Faigende avsnitt gir deg en generell innsikt i dine motivasjons og stressfaktorer i dine fire sterkeste
drivkrefter ogsa kalt grupper med primcere drivkrefter. Husk at drivkrefter som gir deg energi kan
oppfattes som stressfaktor av andre.

’

)\

Mulige
Motivasjonsfaktorer

. Hans motiveres av muligheten til

a analysere ideer objektivt.

. Han kommer alltid til & ville laere

seg nye ting.

. Han setter pris pa a utvide sin

kunnskap.

. Han stoler pa seg selv.

. Det kan fremsta som Hans har

en baktanke som gagner seg selv
nar han tilbyr sin hjelp.

. Han liker & utforske nye

muligheter.

. Han liker 3 skaffe seg

statussymboler.

A

7]

@

©@ o0 o0 0

Mulige
Stressfaktorer

. Hans kan miste motivasjonen

nar andre viser en subjektiv
tilnaerming til nye ideer.

. Han er stresset nar kunnskapen

er begrenset.

. Han liker ikke & gjennomfgre en

laeringssituasjon for
leeringssituasjonen sin skyld.

. Han kan bli frustrert nar hans

bidrag blir oversett.

. Hans blir stresset nar man

stgtter andre som er sarbare.

. Han trives ikke & arbeide med

klare restriksjoner.

. Han liker ikke at personlig

avansement blir utsatt.

Hans Hansen
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Gruppe med primaere drivkrefter

Dine viktigste drivkrefter er den gruppen av drivkrefter som far deg til G utfare en handling. Om du
fokuserer pd dem som gruppe i stedet for hver enkelt drivkraft, kan du skape kombinasjoner som er
spesifikke for deg. Jo neermere poengsummene ligger hverandre, jo mer kan du fa ut av hver
drivkraft. Tenk over hvilke drivkraft som du kan relatere deg mest til, og se deretter pa hvilke andre
primeere drivkrefter som kan fungere som statte eller veere utfyllende til den. P& denne mdten kan du
skape dine unike drivkrefter.

1. Undersokende - Personer som motiveres av muligheter til
lere, skaffe seg kunnskap og oppdage sannheten.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
—— o

53*

2. Bevisst - Personer som motiveres av a hjelpe andre med en
bestemt hensikt, ikke bare for at det feles bra a veere hjelpsom
eller stagttende.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 e
N R

49*

3. Utforskende - Personer som motiveres av nye ideer, metoder
og muligheter som faller utenfor en definert mate a vaere pa.
0 10 20 30 40 50 60 70 8 90 100

47*

4. Kontrollerende - Personer som motivers av status,
anerkjennelse og kontroll over egen frihet.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
E—— o

49*

Norm 2021
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Gruppe med situasjonsbestemte drivkrefter q‘i—i‘y

Drivkreftene i midten er en gruppe drivkrefter som er situasjonsbestemt. De er ikke like
betydningsfulle som dine primcere drivkrefter, men de kan pdvirke dine handlinger i visse situasjoner.

5. Effektiv - Personer som motiveres av praktiske resultater, samt
a optimaliserer bade effektivitet og avkastning i forhold til den tid,
kunnskap, energi og ressurser de har investert.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

42%

6. Objektiv - Personer som motiveres av at omgivelsene er
funksjonelle og konkrete.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
—_— ©

49*

7. Samarbeidende - Personer som motiveres av a vare i en
stgttende rolle og bidra, uten noe stgrre behov for personlig
anerkjennelse.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
E— o

35%

8. Harmonisk - Personer som motiveres av opplevelser,
subjektive oppfatninger og balanse i sine omgivelser.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
= o

36*

Norm 2021
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Gruppe med likegyldige drivkrefter

Det kan hende at du kjenner deg likegyldig overfor noen eller alle drivkreftene i denne gruppen. Det
viktige med disse er at de kan utlase en ugnsket reaksjon ndr man samhandler med personer som har
en eller flere av disse som sine primcere drivkrefter.

9. Uselvisk - Personer som motiveres av a gjennomfere oppgaver
for giennomfgringens skyld, med liten forventning om personlig
avkastning.

0 10 20 30 40 50 60 70 8 90 100

40%*

10. Strukturert - Personer som motiveres av en tradisjonell
tilneerming, kvalitetssikrede metoder og et definert system.
0 70 20 30 40 50 60 70 8 90 100

36*

11. Generos - Personer som motiveres av a hjelpe andre fordi det
foles bra a veere hjelpsom og stattende.

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
= @

35%

12. Intuitiv - Personer som motiveres av a dra nytte av tidligere
erfaringer, intuisjon og skaffer seg spesifikk kunnskap nar det er

ngdvendig.
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
= o
U
29*
Norm 2021

Hans Hansen
39 Copyright © 1984-2025. TTI Success Insights LTD.



Omrader a vaere oppmerksom pa

Du har kanskje giennom drene hert utsagn som "a ga sine egne veier" og "folk gjer ting av
sine egne grunner, ikke dine" Nar du er omgitt av mennesker med lignende drivkrefter som
deg selv, passer du inn i gruppen og far energi. Men nar du er omgitt av mennesker hvis
drivkrefter er vesentlig forskjellig fra dine egne, kan du bli oppfattet som uinteressert. Disse
forskjellene kan forarsake stress eller konflikt.

Denne delen viser omrader hvor dine drivkrefter kanskje ikke fglger giennomsnittet og kan
fore til konflikt. Jo mer over gjennomsnittet og lenger fra du befinner deg, jo flere personer
legger merke til hvor mye du brenner for den drivkraften. Jo mer under gjennomsnittet og
lenger fra du befinner deg, jo flere personer vil legge merke til hvor likegyldig du er for den
drivkraften eller hvordan du unngdr den. Det skraverte omradet for hver drivkraft
representerer 68 prosent av befolkningen eller poeng som faller innenfor ett standardavvik
over eller under gjennomsnittet.

Sammenligningstabell - Norm 2021

Undersgkende * * Lidenskaplig

Intuitiv « I — Likegyldig

Effektiv * Flertallets oppfatning
Uselvisk * Flertallets oppfatning
Harmonisk * Flertallets oppfatning
Objektiv * Flertallets oppfatning
Genergs * * Likegyldig

Bevisst * * Lidenskaplig
Kontrollerende * Flertallets oppfatning
Samarbeidende * Flertallets oppfatning
Strukturert * Flertallets oppfatning
Utforskende * * Lidenskaplig

[ - 1. standardavvik - * 68 % av populasjonen faller innenfor det skraverte omradet. | - giennomsnitt + - dine poeng
- 2. standardawvik
- 3. standardawvik

Flertallets oppfatning - et standardavvik opp eller ned fra et gjennomsnitt.
Lidenskaplig - to standardavvik over et giennomsnitt.

Likegyldig - to standardavvik under et gjennomsnitt.

Ekstrem - tre standardavvik fra et gjennomsnitt.

Hans Hansen
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Graf for Drivkrefter Vv

Skalaen for de 12 drivkreftene er en visuell representasjon av hva som motiverer Hans og
intensitetsnivdet for hver kategori. Bokstaven P indikerer en persons primcere gruppe av drivkrefter.
Disse fire faktorene er viktige for Hans sin motivasjon og engasjement uavhengig av situasjon.
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100 0 100

0 Q)
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. I 2
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Bevisst Andre mennesker
100 0 100

INDIVIDUALISTISK

Innflytelse Kontrollerende
100 0 100

D )

TRADISJONELL

Utforskende
100 0 100

------------ Primeer, Situasjonsbestemt eller Likegyldig
............. Drivkrafts-poeng
e ------------- Rangering av Drivkraft

Norm 2021
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Drivkraftshjul Vv

T:3:19
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Drivkraftshjul.med beskrivelse v

T:3:19
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Introduksjon Vv
Atferd og drivkrefter kombinert

Den avgjgrende kraften bak gkt trivsel og prestasjon i arbeidet har ofte sin bakgrunn i
kombinasjonen atferd og drivkrefter. De er har stor kraft hver for seg men synergien ved a
kombinere de to kan skape ny mulighet for innsikt.

| denne delen finner du:

Potensielle atferdsmessige og motivasjonsmessige styrker
Potensielle atferdsmessige og motivasjonsmessige konfliktomrader
Ideelle arbeidsforhold

Tips om motivasjon

Tips om ledelse

Hans Hansen
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Mulige styrker Vv

Denne delen beskriver mulige styrker basert pd Hans' grunnleggende atferd og hans fire sterkeste
drivkrefter. Identifiser noen punkter som kanskje ma forsterkes og anerkjennes for at han skal
prestere best og fole seg fornayd i sin rolle.

1. Naermer seg gamle problemer med en nysgjerrig og frisk innstilling.
Har velbegrunnede meninger innen en rekke omrader.

Proaktiv og ivrig i sin sgken etter svar, informasjon og lasninger pa gruppens problemer.

A W

Krevende, men rettferdig nar andre er villige til & jobbe hardt.
5. @ye for hvem som bidrar til ulike deler av et prosjekt.
6. Vil sta opp for en bestemt sak, spesielt hvis han mener det er en fordel i det.

7. Star opp for en uavhengig og fordomsfri mate a tolke systemer, metoder og rammeverk
pa.

8. Skaper sine egne system, regler og rammeverk.

9. Vil jobbe pad en uortodoks mate.

10. Lar seg ikke knekke av motgang.

11. Oppfinnsom og ambisigs, har klare strategier for hvordan man lykkes.

12. Tar ledelse og serger for at man ikke mister fokus pa sluttresultatet.

Hans Hansen
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Mulige Konfliktomrader Vv

Denne delen beskriver mulige motsetninger som kan oppstd mellom Hans' atferd og hans fire
sterkeste drivkrefter, noe som kan fare til indre konflikt. Disse motsetningene mellom atferd og
drivkrefter kan ogsd innebcere noen konflikter. Identifiser to eller tre mulige konflikter som kan ha
stor pavirkning pa tilfredshet og effektivitet.

1. Utdlmodig nar han samler informasjon og liker ikke & vente pa andre som skal levere
ngdvendige opplysninger.

2. Paden ene siden finnes det et behov for at alt skal undersgkes grundig, pa andre siden
finnes det en fglelse for & handle raskt. Iblant ma man gjere et valg mellom a sette i
gang og a finne ut litt mer.

3. Nar han opplever at andre ikke er pd samme kunnskapsniva, kan han bli frustrert og
mister viljen til & kommunisere sin kunnskap pa en taktfull mate.

4. Kan sette lista for hgyt, noe som farer til at andre ikke strekker til.

5. Fokuserer pa resultatet pa bekostning av menneskene.

6. Kan se pa mennesker som et middel til & na sine mal.

7. Kan noen ganger ta beslutninger uten a utforske andre interessante alternativer.

8. Hans dpenhet og villighet til a lytte til andres forfriskende og til og med avvikende
meninger, kan komme i konflikt med hans behov for raskt a fa ting giennomfart.

9. Kan drive folk rundt seg til galskap med sin konstante trang til forandring.

10. Har en tendens til a ta raske og offensive beslutninger uten alltid a tenke gjennom
folgene.

11. Kan ha problemer med a se seg selv i andre roller enn som leder. Kan derfor bomme pa
de situasjonene som krever at man underordner seg.

12. Kan vaere sd ambisigs at han iblant setter malet for hayt.
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Ideelle arbeidsforhold Vv

Mennesker er mer engasjerte og produktive ndr arbeidsmiljeet deres samsvarer med utsagnene
beskrevet i denne delen. Denne delen identifiserer det ideelle arbeidsmiljeet basert pd Hans' atferdstil
og de fire primeere drivkreftene. Bruk denne delen til G identifisere det spesifikke plikter og ansvar
som Hans liker.

1. Anerkjennelse for at man lgser problemer pa et grunnlag som er basert pa mye
informasjon.

Nye og utfordrende teoretiske sparsmal eller prosjekter.

Mulighet til & fa tenke fritt.

e

Et resultatdrevet miljg der man respekteres for det man best kan bidra med.
5. Frihet til & bruke sine egne ferdigheter og egenskaper nar det passer, for a na resultatet.

6. Etmilje der enskene og behovene til de som er villige til & jobbe hardt for a oppna
resultater, tas pa alvor.

7. Etmiljg der han har frihet til & lase problemer pa sin egen mate.

8. En endringsorientert kultur der man kan utfordre eksisterende systemer for a gjere dem
bedre og mer effektive.

9. Mulighet til & skape resultater ved a utfordre den radende strukturen.
10. Mulighet for rom til & sette egne mal.
11. Et miljo der det er en naturlig del a ta risiko.

12. Et miljg som premierer konkurranse.
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Tips.om.motivasjon Vv

Alle mennesker er forskjellige og motiverte pa forskjellige mdter. Denne delen av rapporten er laget
ved @ analysere Hans' drivkrefter. Ga gjennom listen og diskuter hvilke av punktene Hans gnsker G
oppna for ayeblikket.
Hans trenger:
1. Tydelig strukturert informasjon slik at han selv kan orientere seg.
2. Tilgang til all informasjon som kan pavirke hans beslutninger.
3. Utfordringer der hans kunnskap og evne til & finne fakta kan utnyttes maksimalt.
4. Anerkjennelse for hans driv for en selvstendig mate a dra i gang et prosjekt.

5. A oppna resultater ved 4 kombinere andres ferdigheter.

6. Mulighet til & l@se et problem pa sin egen mate.
7. Enleder og team som forstar at det ber stilles spgrsmal ved alle systemer.
8. System og struktur som er oppdaterte og aktuelle som kan benyttes for & nd enskede

resultater.

9. Mulighet og budsjett for & undersgke om det finnes alternative mater a lgse et problem
pa.

10. Rom og handlingsfrihet til 3 gjore det som kreves for a fa arbeidet gjort.

11. Alede et team som forstar verdien av kortsiktige og spontant oppstatte ideer og
resultater.

12. Rom til & skape, dele og ha kontroll over mdlet.
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Tips.om.ledelse Vv

Denne delen viser en del behov som er viktig for Hans. For at han skal kunne prestere s bra som
mulig, ber disse behovene dekkes. En del behov kan han selv dekke mens ledelsen ma serge for
andre. Det kan veere vanskelig for en person @ bli motivert hvis hans grunnleggende behov for ledelse
ikke er oppfylt. Ga igiennom listen med Hans og finn ut hvilke tre eller fire utsagn som er viktigst. Det
gjer at Hans kan veere delaktig i G utforme sin egen handlingsplan.
Hans trenger:

1. Rom for a seke nye veier for a na enskede resultater.

2. Aforsta at andre kan ha informasjon som han ikke har.

3. Enleder som forstdr at han alltid er pa jakt etter ny informasjon, nye mater lase
utfordringer pa, eller for a ta beslutning.

4. Innse at en kontrollert, tilbakeholdende mate noen ganger bidrar bedre til at andre
gnsker a hjelpe til med hans arbeid for a na malet.

5. Forsta at hans vilje til a vinne og prestere, kan oppleves av andre som om han utnytter
dem.

6. Posisjon og kompetanse til 3 na malene sammen med andre mennesker.
7. Fa stette til & utvikle hans banebrytende ideer sa de kan implementeres pa riktig mate.

8. Enleder som forstdr at den ansattes lidenskapelige karakter kommer fra ensket om a
prestere og vinne pa nye og forskjellige mater.

9. Enleder som forstar hans behov for a utforske forskjellige systemer, for a finne ut av alle
muligheter.

10. Frihet til 3 bestemme hvordan resultater skal oppnas.

11. Leere seg a ikke engasjere segi alt. Hans vil gjerne vaere delaktig i s& mange prosjekter
som mulig.

12. Forsta at hans mate a lgse problemer pa ikke er den eneste.
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Handlingsplan Vv

Denne siden kan med fordel brukes som sjekkliste i forbindelse med en
medarbeidersamtale. Listen under gir eksempler pa hvilke omrader som Hans kan ha
behov for a utvikle seg innenfor. Ga igjennom hele rapporten og se om det kan finnes
omrader hvor Hans kan ha et utviklingsbehov. Marker 1 til 3 omrader og lag en
handlingsplan for hvordan han skal kunne na det resultatet han ensker.

Kundeservice

Finne nye kunder
Forberedelse
Presentasjon

Handtere innvendinger

Avslutningsmetodikk
Produktkunnskap
Personlige mal
Annet

OMRADE 1
Tiltak:

1.
2.
3.

OMRADE 2
Tiltak:

1.
2.
3.

OMRADE 3
Tiltak:

1.
2.

Dato nar jeg skal begynne: Tidspunkt for oppfelging:
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