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Vad ar ledarskap?

Formagan att fa medarbetarna med sig i att besluts

och entusiastiskt strava mot sa q na.mal.”
il x'.

Bengt Karléf: pMamggement fran A t111




Vilka egenskaper vardesatter vi mest?

TIO CHEFSEGENSKAPER SVENSKAR VARDESATTER MEST:

1. Ger frihet under ansvar - visar tillit

7. Ar rak och tydlig >

3. Vagar ta beslut
. Ar duktig pa att kommunicer

. Visar uppskattning

. Ar lyhord
7. Kan hantera konflikter
8. Ar duktig pd att coacha

. Ger kontinuerlig feedback

Kalla: What Swedes Value most in a boss fran Sifo och Talentsoft.



Vad gor att fortroende ar sa viktigt?

“Trust is an investment that you make every day.”
- Dr. Sam Shriver, Executive Vice President, The Center for Leadership Studies

Enligt en studie i Harvard Business Review, 2017,
sa kanner/har de som arbetar i foretag med en
stark fortroendekultur

74% lagre stress,

106% hogre energi,

50% hogre produktivitet,

13% farre sjukdagar,

76% storre engagemang,

29% storre tillfredsstallelse med livet,
och 40% mindre utbrandhet

an de som arbetar i féretag dar man har lagt
fortroende.




Fortroendetriangeln — hur andra far fortroende for dig

Akthet
(andra ser ditt verkliga jag,
du &r stabil/jordad,
du vagar be om hjalp, ar uppriktig, visar mod,
har tydliga varderingar, du ar 6dmjuk )

Fortroende

Empati
(Andra kanner att
du bryr dig om dem och
hur det gar.
Du ser deras perspektiv,
du lyssnar, ser och bekraftar.)

Logik/fakta

(Andra litar pa att du
klarar uppgiften,
du kommunicerar tydligt,
forstaeligt och
trovardigt.)




Vad gor team effektiva och samspelta?
(Google, projekt Aristoteles)

Fem ingredienser skapar ett vinnande lag

Sa vad dr det som gor ett lag starkt och produktivt? Efter fyra ar av research och miljon-
tals dollar investerade i statistik och analys kom Google fram till fem ingredienser som
gor ett effektivt och framgangsrikt team.

Psykologisk sakerhet
Den viktigaste faktorn bakom ett framgangrikt team ar att alla
kan uttrycka asikter och idéer utan att vara radda for att
: saga fel

Palitlighet
Lagmedlemmarmaste kunna lita pa att alla andra gor fardigt
uppagifter i tid och med hog kvalitet

Tydlighet
Mal, roller och planer ska vara tydliga for alla medlemmar
I laget

Personligt
Alla anstallda fararbeta med nagot de personligen tycker ar
viktigt

Meningsfullt
Allasanstallda ska kanna att deras arbete ar viktigt for foretaget
| stort och vad deras resultat bidrar eller leder till

Efter flera ar av research och miljontals dollar investerade kom Google fram till fem ingredienser som skapar
det mest produktiva teamet.
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kalla: Amy Edmondson, "Teaming: how organizations learn, innovate and
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. 0 .. Amy C. Edmondson
Effektiva samspelta team vagade prata mer 6ppet och oftare .0 e |

om sina misslyckande och misstag an lagpresterande team gjorde.

De effektiva gjorde farre fel men pratade oftare om dem.

Vilka dr fordelarna med att prata om sina misslyckanden?

» Skapar en miljo dar det ar ok att prova och gora fel.
* Att gora fel ibland avdramatiseras.
* Visar att vi inte ar perfekta och skapar en psykologisk trygghet.

* Vibygger relationer, bli mer omtyckta, genom att visa oss sarbara.




Vad vi vill ha 1 en vanskapsrelation
Kalla: Mary Brown Parlee, "The friendship bond”, 40 000 respondenter

1. Tillit och fortroende

2. Arlighet

3. Lojalitet




Du kan fa andra att kinna mer fortroende for dig

* FOrsta din kommunikations- och
beteendestil. (DISC, MBTI,
CliftonStrengths,...)

* Ha bra moten och samtal genom att
vara narvarande, intresserad, lyssna
aktivt, stalla fragor, ge och fa feedback.
Var en bra samtalspartner, lyssna mer
an du pratar.

* Se och behandla andra personer med
respekt och som att de ar kapabla.

* Ha fokus i samtalen pa styrkor, goda
beteenden, majligheter.

» Vaga vara tydlig i din kommunikation.

e Agera mer medvetet an reaktivt.




God kommunikation bygger fortroende



Vad gor att goda samtal

ar viktiga for oss?

De far oss att vaxa, bli kreativa och se
sidor som vi annars kanske inte skulle
se.

Vi uttalar saker hogt och da blir de
verkliga, tydligare och far form.

Vi kan spegla vara tankar i nagon som
lyssnar och det kan ge nya perspektiv
for vagen framat.

| ett utvecklande samtal kan DU
bidra till att skapa madjligheter,
vaxande, mod och nya idéer.




Vad gor att det ibland ar svart?

"Everything we hear
is an opinion, not a fact.
Everything we see
is a perspective, not the truth."

- Marcus Aurelius
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("Min karta av verkligheten ) (" Min karta av verkligheten "\
- mognad - mognad
- erfarenheter - erfarenheter
- varderingar - varderingar
- kunskaper - kunskaper
\.__min “story” OW Wory” om mig sjalv /

~

Hinder

* Misstroende

* Selektiv perception
e Bekraftande bevis
Du * Faktaresistens Den andre
 Kommunikationsstil
* Lyssnarinte

e etc..




Samtalsfardigheter att anvanda och trana pa

* Lyssna aktivt — lyssna for att
forsta.

» Stall fragor som klargor, mojliggor
och lockar fram losningar.

e Var klar 6ver dina egna
varderingar och granser, var klar
over vad du ska saga nej till.
Hellre tydligt nej an vagt ja.

 Ge feedback —som far andra att
vaxa. Fokusera mer pa styrkor och
goda beteenden an svagheter.

e Var tydlig med dina forvantningar,
onskemal och behov sa andra
slipper gissa.




Om du leder andra - vaga vara tydlig

Otydlighet skapar osakerhet och
utrymme for spekulationer.

Undvik kommunikation som ar for
generell, som standigt forandras, ar
irrelevant, som ar meningslos jargong,
som inte kommer till viktiga.

Om du behover betanketid, sag det,
hellre an att ta ett snabbt daligt
beslut.

Kommunicera ratt sak till ratt personer vid ratt tillflle.




Hur du ser pa andra paverkar ditt beteende, ditt
lyssnande och ditt samtal
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Den rdda linsen Den grona linsen

- Det ar nagot fel pa den har personen. _pen hir personen har styrkor och resurser

- Den hdr personen hittar inte sjalv - Den har personen har mal och drémmar
svaren. och 6nskan att géra en skillnad.

- Jag har svaren och jag behover - Den har personen har egna svar.
komma med dem. - Den hér personen fértjanar att

- Den har personens motivation bli behandlad med respekt.

och ambition ar tveksam.
- Den har personen tar energi fran mig.



Det vi fokuserar pa blir var verklighet,
var berattelse om oss sjalva

~ N\

Fokus pa méjligheter och det Fokus p3 brister, fel och problem
som fungerar

1 l

* Handlingskraft * Minskad energi

* Kansla av att kunna * Duger inte - kansla
* Hopp * Forminskad

* Framtidstro e FOrsvarsattityd

* Framgangsberattelse * Bristande fortroende



Lyssna aktivt



Kroppssprak och kommunikation

- att leda och samordna innebar att kommunicera
med ord, gester, ansiktsuttryck, rostlage, ogon, mm.

Vad vi lyssnar pa och tar in

Tonalitet

38%

Kroppssprak
55%




Kroppsspraket och fokus pa den andre kan oka
fortroendet och “likeabiltity” - nagra tips

Prova att spegla den andres satt

Uppratt lugn kroppshallning, férminska
dig inte

Andas avslappnat, ha ett avslappnat
ansiktsuttryck, 6gonkontakt

Avsta fran pillande med handerna

Prata langsammare, varierat, lite lagre
och med ett leende

Lyssna involverat




Maktloshetsposer




Aktivt lyssnande ar
en av de viktigaste

formagorna.
Det handlar bl.a om

e Att vara narvarande och uppmarksam,
slappa tidigare moten, lagg undan
mobil.

e Tank inte pa vad du ska saga harnast.

e Att vilja forsta utan att doma, vardera,
komma med rad eller fixa till.

e \/aga lata det vara tyst ibland, ha
talamod.

e Avbrytinte, lyssnailugn och ro.




Att “bara” lyssna ar effektivt

e Det kanns bra for den andra personen.

e Att dela problem och negativa kanslor gor

dem mindre.

e Lyssnandet lockar fram mer information.

e Genom att fa veta mer blir det lattare att
forsta den andres perspektiv pa fragan.

e Jag visar ett den andre personen ar
viktig.
e Han/hon kommer sannolikt lyssna pa

mig nar vill prata.




Aktivt lyssnande
Jag har gjort allt jag kan for

att bli klar 1 tid, men andra
gor ju inte vad de ska i det
har projektet. Jag ligger pa
men inget hander sa jag far

gora en massa saker jag inte

borde.

Du ska inte fixa till och komma med en l6sning, ex:
"OK, jag tycker du ska séitta upp ett mote med hela teamet och sedan...”

Du ska inte komma med din story, ex:
“Det dér brukar jag ocksd raka ut for, det hdnde senast....”

Prova i stallet
“Jag hor att du dr frustrerad.”



Aktivt lyssnande

Jag blir sa trott pa att ingen
hor av sig. Massor av arbete
med ansokningarna men

ingen vill traffa mig. Jag vet
ju att jag ar kvalificerad.

Du ska inte fixa till och komma med en |6sning eller rad, ex:
”Du borde géra om ditt CV. Lat mig kolla...”

Du ska inte komma med din syn pa hur det ar for dig, ex:
“Ja, precis sa ddr dr det for mig ocksd nér jag...”

Sa vad ska du sdga for att visa att du lyssnade aktivt?



Formulera en asikt ar inte att lyssna.
Tanka pa och forbereda ett svar ar inte att lyssna.
Forsvara din position eller attackera den andre ar inte att lyssna.

Lyssna for att forsta, inte for att svara,
fixa eller komma med en asikt.




Lyssnartest.

1) Vilka ar dina framsta fallgropar?

2) Om du skulle trana p4 en enda sak, vad skulle det vara?

Jag gor detta...

Nastan
alltid

Mycket
ofta

Ofta

Ibland

Nastan
aldrig

Jag lyssnar inte fardigt, jag "hoppar in" och fyller i
det jag tror de tanker saga.

Nar jag lyssnar funderar jag pa hur jag blir
uppfattad, eller kommer att uppfattas, av den andre
(kdnns som om jag skall prestera nagot...)

Mina tankar gar till det jag tror ar mest relevant
eller det jag associerar till.

Jag lyssnar mer for att kunna svara an for att kunna
forsta.

Nar amnet intresserar mig, vantar jag pa att den
andre ska sluta sa att jag kan saga mitt.

Jag tanker i forvag ut vad jag skall saga harnast.

Jag koncentrerar mig sa mycket pa att verka
intresserad att jag nastan inte hor ett ord.

Jag tappar koncentrationen om personen pratar for
lange eller om jaginte ar intresserad av amnet.

Jag forsoker lyssna fastan jag egentligen inte har tid.

Jag tanker pa om det som personen sager verkar
logiskt eller ologiskt, ratt eller fel, sant eller falskt.

Jag lyssnar mest pa orden och tar inte in tonlage,
kroppssprak eller ansiktsuttryck.

Nar jag blir otalig avbryter jag.

Jag blir [att stord av saker som hander runtomkring
mig.




Utvecklande samtal
- stalla fragor som for saker framat



For att forsta hur en annan person ser pa saker och ting och pa sig
sjalv behover vi fraga och lyssna.
Bast fungerar oppna fragor: Vad? Hur? Nar? Beratta...

Du Den andre



Utvecklande uppskattande samtal
— gar fran nulage till onskat lage, fokuserar pa
losningar och mojligheter

ONSKAT LAGE 2. Lagg en hel del tid pa
onskat lage, framtid, vad som

hander nar problemet ar 6st

3. Olika
handlingsalternativ
och strategier

4. Genomforandesteg,
handlingsplan

NULAGE
1. Utforska nulaget, problemet




Vilken typ av fragor fungerar Toffeiic | Giterio
bast? | Eémn

§ = 3
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e QOppna frdgor : Vad? Hur? Vem? N&r? i — £ Nl \
Vilka? Beratta mer... N \ A

e Enkla fragor och en fraga i taget ) ‘

e Undvik ledande fragor

e Undvik helst "varfor?” ¢ =

e Fokus pa lésningar, framtid och det som
fungerar

e Anvand tystnad —|at fragan fa tid att
sjunka in — hoppa inte in

e Sammanfatta/summera — fa "kvittens”




Enkel struktur for utvecklande samtal

Inledning

Utforska nulage

Onskat Liige, framtid

Planer, alternativ

Genomforande

Avslutning

Vad samtalet ska handla om, tid, roller

Vad som ar problemet, vad har provats
hittills, hinder, hur det ar for den andre,

Hur ser det ut nar problemet ar lost, vad kan
det ge/innebara, hur kommer det markas,..

Vilka strategier finns, vilka resurser finns,...

Forsta steg och nar, hur, stod, hinder,...

Sammanfattning, take-aways



Exempel pa fragor

Valj ut fragor
som du gillar,
gor en egen fragemall.

Prova fragorna i
kortare eller langre
samtal.

Coachande fragor, exempel

4D (Discover — Dream -Design — Delivery)

Amne for samtalet

Vad vill du prata om?
Vad vill du att vi fokuserar pa?

Mal for samtalet

Vad vill du fa med dig fran vart samtal?
Vad gor att det har ar viktigt fér dig?

Nulage
(Riscover)

Beratta lite mer om xxxxx%X,

Vad ar det som bekymrar dig mest med det?
Kan du ge nagot exempel pa...

Vad har du provat att géra hittills?

Vad har fungerat bra?

Vad har hindrat dig fran att géra mer?

Vad behéver handa nu?

Om jag forstar dig ratt sa vill du.... Stammer det?

| Onskat lage
(Dream)

Vad kommer det att ge dig att na xxxxx?

Hur kommer det att markas for dig? Foér andra?
Vad kan du goéra da som du inte kan nu?

Hur kommer det att kédnnas tror du?

Nar vill du vara dar?

Nar du tanker pa ditt framtida lage, vad ser du da?
Om det finns att mal att satta har, hur ser det ut?

Alternativ
(Design)

Vilka olika vagar finns for att komma dit du vill?

Nagot mer?

Nar du lyckats med liknande saker tidigare, hur har du
gjort da?

Antag att du hade obegransat med tid och resurser.
Vad skulle du kunna goéra da?

Av det du kan/vill géra, vad tror du skulle ge det basta
resultatet?

Vad kanner du mest for att ga vidare med?

Handling
(Relivery)

Vad valjer du att géra?

Hur kommer det att bidra till att du nar XXXXX?

Vilket ar ditt forsta steg? Och nasta?

Nar exakt tar du de stegen?

Vilka hinder kan uppkomma som hindrar dig?

Hur kan jag stétta eller félja upp?

Om du skulle sammanfatta det du kommit fram till och
lovat dig sjélv, vad sager du da?

Avslut

Vad tar du med dig fran det har samtalet? Fick du med
det du ville?
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Sytte med feedback

Syfte och synsatt som fungerar:

* en arlig intention om att stédja en
annan persons utveckling,

motivation, prestation eller beteende

* ge tillbaka mina upplevelser for
reflektion och insikter om hur
personen upplevs ~fran utsidan”.

Employees who receive
daily feedback from

their manager are @
3 more

X likely (@j (@3
to be engaged




Basta resultatet

Valj tid och plats. Be om lov.

Ge feedback sa nara inpa det intraffade som mojligt.

Var arlig och uppriktig. Kom till sak direkt.

Vaga vara tydlig, linda inte in det.

Fokus pa beteenden och handlingar, inte egenskaper eller personlighet.
Anvand “jag-budskap”, inte “du ar alltid....”, “du gor aldrig...”

Undvik “varfor?”, “men”, “man”, “aldrig”, “alltid”, “maste”.

Ge mest feedback pa styrkor och det som gar bra — det utvecklas vi bast av.
Feedback pa brister och svagheter kan ge “fly-eller-fakta”-beteeenden.




Feedbacktrappan — att ge och ta emot

— och undvika ”vartor”

Far ofta
& mottagaren att
‘(@Q {{o" kliva upp hogre
KRS / pa trappan
et
N\
¥ <
\?‘\)
Far ofta Rl
mottagaren att Y
hamna langt s
ner pa trappa. ’

Diskussion
karakteriseras av:

- ratt och fel

- polarisering

- slipa argumenten

- tydliggdra skillnader
- “vinna" diskussionen

Konfrontation
karakteriseras av:

- du-budskap

- projicering

- lag dppenhet

Dialog
karakteriseras av:
- )2g-budskap

- ldrande

- forenande

- hog Oppenhet

- tillit

Vill vi
haen
larande
dialog
sa har
bada ett
ansvar att
"landa” sa
hogt som
mojligt pa
trappan




Feedback-mall, del 1.

Forbered och skriv ner innan samtal.

1. Problemstilining
Problem/agerande som
ska tas upp och rattas
till

2. Konkretisera

Konkretisera de handelser som
framkallat problemet/agerandet
(fakta)

3. Konsekvens

Beskriv varfor det ar ett problem
och vilka konsekvenser som blir av
problemet/agerandet

4. Dina kédnslor som chef

Ge uttryck for dina kanslor hur
problemet/agerandet paverkar dig
personligen som chef, for den
avdelning, verksamhet eller foretaget
du leder.

5. Krav pa framtida agenda
Vilket agerande vill du som chef
se/ha i framtiden?




Feedback-mall, del 2.

Hander i samtalet- lyssna aktivt, stall oppna fragor,
dokumentera .

6. Lyssna

Lyssna till forklaringar,
forsvar eller
undanflykter som
medarbetaren kommer
med.

7. Forslag till Iosning
Vilka forslag till [dsningar har
medarbetaren sjalv?

8. Handlingsplan

Med utgangspunkt fran
medarbetarens forslag till 16sning,
kom Gverens om en handlingsplan.

9. Uppfoljning

Diskutera och kom Gverens om
uppféljning. Minst en gang i veckan.
Beroende pa problemets art, kan
ibland behovet vara tva ganger i
veckan.

10. Dokumentation

Glom gj att dokumentera
problemet och den dverenskomna
handlingsplanen. Bada skriver
under det som 6verenskommits.

~ wn re "



Johari fonster: en kommunikationsmodell for
sjalvkannedom och gruppdynamik

Vad jag vet Vad jag inte vet
om mig sjalv om mig sjalv
Oppna faltet Blinda faltet
Vad andra vet
om mig Lyhordnet |
Tydlighet l
om mig




Att fa kritik — vad hander?

 “Du kor alldeles for
snabbt nu”

* "Jag gillar inte ditt satt”
* "Du lyssnar aldrig”

* ”Jag tycker du alltid ar
for otydlig”

e ”Du ar ju vardel6s som
ledare”



Att fa kritik

Va? Dar har du fel!

Ska du saga!
Du som alltid....




Att fa kritik — vad hander?

* En tankeprocess startar: missforstand? Ar den andre felfri?
Stammer det har pa mig?

e Forstarks med negativa kanslor, sarskilt om man blir 6verrumplad

* Kan leda till forsvar eller att nedvardera den andre

* Ett battre alternativ ar att LYSSNA AKTIVT och stédlla OPPNA FRAGOR
* Det ger en chans att varva ner, fa betanketid och 6ka forstaelsen

e Efter att ha fatt kritik: Vad kan jag gora at det har? Be om konkreta tips.




Smaprata med framlingar gor oss glada

(The Power of Strangers, Joe Keohane, 2021)

Korta sporadiska moten med manniskor vi
inte kanner sa bra gor oss gladare.

Vi visar intresse for ndagon som da kan
kanna sig accepterad och
mindre ensam.

Varfor gor det da inte mer?

The

Power of
Strangers

The Benefits of Connecting
in o Suspicious World

Y

Joe Keohane

Vi underskattar hur mycket de som moter oss gillar oss. (“The likeable gap”)

Vi tror att vi inte ar tillrackligt socialt kompetenta.

Vi tror att samtalen ska misslyckas, vet inte hur vi ska borja eller sluta.

Testa: under en vecka prata varje dag med nagon du inte kdnner



Oka din “likeability” — det ger battre moten och samtal

Bete dig som om andra redan tycker om dig. Le, halsa, tank valvilligt om andra.
Undvik domande attityder, snobbism, snalhet.
Ogonkontakt, avslappnat kroppssprak, variera rosten.

Lyssna aktivt, stall foljdfragor, bekrafta.

Tacka, garna specifikt

Var snall mot andra, gor gott for andra.

Vaga visa och dela sarbarhet.



Summerat:
Lyft den goda kraften

En av utgangspunkterna ar att det
vi talar om ger plats at blir var
verklighet.

Utga darfor fran det som fungerar
genom att stalla fragor om det och
lyssna efter det.

Det kan handla om att prata om
ljusglimtar, resurser, framsteg,

goda krafter, uppskattning av sig sjalv,
styrkor.

Du ska forsoka undvika att komma
med dina losningar och svar,

utga fran att den du pratar

med har dem.

e
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Mer att ga vidare med...

* Prenumerera pa mitt Newsmail om
personlig utveckling, ledarskap, m.m, kommer nagra ggr per ar

* Kontakta mig garna for coaching, grupp- och
ledarutveckling, utbildningsinsatser, workshops

E

* Kontakta mig garna for CliftonStrengths-test
eller DISC-analys

e Lds gdrna nagon av mina bocker

Gott samarbete ‘
i praktlken ! )

W

tﬂ,@f [
ledar
CO

Praktiskt ledarskap
som hjdlper

dig ate Iuckas(
- .
1 -

* Upptack mina onlinekurser om att
utveckla sjalvledarskapet eller
att vaga leda




Kontakt

Bengt Kallenberg
0705-460101

kallenberg@me.com

www.kallenbergcoach.se
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