NYTANKENDE CEO (Kendskab til Mennesker)

Del venligst med andre

Disse 18 udvalgte bgger ud af over 55-60 laeste bgger
de sidste 30 ar, eksklusive tekniske bagger, er et must
for dig, din familie og din ledelse pa arbejdet.

Disse faerdigheder er yderst overfagrbare og vil gore dig
meget succesfuld i enhver rolle, du vaelger, samt give
dig gode relationer og aegteskab

Alle kommunikerer, fa skaber forbindelse af John Maxwell

DETALJERET DECK: Alle kommunikerer, fa skaber forbindelse af John Maxwell
Slide 1: Titel Slide Titel: Alle kommunikerer, fa skaber forbindelse Forfatter: John C.
Maxwell Underrubrik: Hvad de mest effektive mennesker gar anderledes Billede: Maxwells

foto eller en kommunikationsgrafik

Slide 2: Hovedbudskabet Hovedpunkt: Kommunikation er ikke det samme som
forbindelse. Ngglecitat: “At forbinde er evnen til at identificere sig med mennesker og

relatere til dem pa en made, der gger din indflydelse hos dem.”

Slide 3: De 5 principper for forbindelse Forbindelse gger indflydelse i enhver
Situation Forbindelse handler om andre Forbindelse gar ud over ord

Forbindelse kraever altid energi. At forbinde sig er mere en feerdighed end medfadt talent.

Slide 4: Princip 1 — Pavirkning gennem forbindelse. Alle der forbinder sig
gger deres evne til at lede og pavirke. Folk vil ikke falge dig, hvis de ikke

faler sig forbundet med dig.

Slide 5: Princip 2 — Fokus pa andre. Skift fra "mig" til "dig" i samtaler.
Veer oprigtigt interesseret i andres tanker, fglelser og veerdier.



Slide 6: Princip 3 — Ga Ud Over Ord 7-38-55 Regel: 7% ord 38% tone
stemmen 55% kropssprog Brug ansigtsudtryk, kropsholdning og gjenkontakt til

at formidle autenticitet.

Slide 7: Princip 4 — Energi Kraevet Forbindelse kreever indsats og intention.
Forbered, observer og reager dynamisk.

Slide 8: Princip 5 — Feerdigheder Over Talent Du kan lzere at skabe bedre forbindelser. @velse
ger forbindelse mere naturlig.

Slide 9: De 5 Praktikker for Forbindelse Forbindere Forbinder pa Feelles Grund
Forbindere Udfarer Det Sveere Arbejde med at Holde Det Enkelt Forbindere Skaber en

Oplevelse Alle Nyder Forbindere Inspirerer Folk Forbindere Lever Hvad
De Kommunikerer

Slide 10: @velse 1 — Feelles Grund Find fzelles interesser eller oplevelser. Stil
spargsmal for at opdage, hvad | har til feelles.

Slide 11: @velse 2 — Hold Det Simpelt Klarhed er ngglen. Brug enkelt og klart sprog.
Undga fagudtryk og overforklaring.

Slide 12: @velse 3 — En Behagelig Oplevelse Vaer engagerende og empatisk. Brug
historier og humor. Skab en fglelsesmaessig forbindelse.

Slide 13: @velse 4 — Inspirere Folk Del din passion. Tro pa andre og laft
dem op. Mal et billede af en bedre fremtid.

Slide 14: @velse 5 — Lev Det Ud Veer autentisk og konsekvent. Stgt dine ord
med handlinger.

Slide 15: Forbindelse én til én, i grupper og med et publikum En til én:
Lyt godt, vis empati. Gruppe: Opfordre til input, maerk energien. Publikum:

Brug forteellinger og visuelle elementer for at styrke budskabet.

Slide 16: Hindringer for forbindelse Selvoptagethed Manglende forberedelse Darlig
lytning Blandede signaler (kropssprog vs. ord) Slide

17: Afsluttende tanker Resumé: Alle taler, men fa skaber forbindelse. For at lede, pavirke,
og opbygge staerke relationer, mestre kunsten at skabe forbindelse.



Slide 12: 11— Del en hemmelighed med nogen Skaber tillid og neerhed Hjaelper folk med
at fole sig vigtige og inkluderede

Slide 13: 12 - Udnyt de gode intentioner Antag positive hensigter Fokuser pa andres
hjerter, ikke kun deres handlinger

Slide 14: 13 - Hold gjnene veek fra spejlet Veer fokuseret pa andre, ikke selvcentreret Sgg
at tjene frem for at blive tjent

Slide 15: 14 — Gor for andre, hvad de ikke kan gare for sig selv Treed ind med medfglelse
AEgte service skaber varige band

Slide 16: 15— Lyt med dit hjerte Ga ud over ordene Veer opmaerksom pa felelser og behov

Slide 17: 16 - Find ngglerne til deres hjerte Forsta hvad der motiverer dem Tilpas din
tilgang for at skabe forbindelse

Slide 18: 17 - Veer den fgrste til at hjeelpe Tag initiativ til at give en hand Skaber
goodwill og gensidig respekt

Slide 19: 18 - Tilfgj veerdi til folk Sparg: “Hvordan kan jeg gare deres liv bedre?” Sma
venlige handlinger har betydning

Slide 20: 19 — Husk en persons historie Vis omsorg ved at huske navne, historier og
dremme Far folk til at fgle sig set og hart

Slide 21: 20 — Forteel en god historie Del personlige oplevelser for at inspirere eller
undervise Gagr samtaler mindeveerdige

Slide 22: 21 - Giv uden betingelser Undga manipulation ZAgte givning forventer intet til
gengeeld

Slide 23: 22 - Leer deres sprog Tal pa en made, der resonerer med deres veerdier og
personlighed Emotionel intelligens er ngglen

Slide 24: 23 — Veer god at tale med Tilfgr energi, humor og empati Gar
samtaler lette, positive og engagerende

Slide 25: 24 - Fremhaev folks styrker Fremheaev deres talenter Styrker deres selvtillid og
selvveerd

Slide 26: 25 - Hjeelp folk med at vinde Fejr andres succes Veer deres heppekor og statte
Slide 27: Opsummering — Hjertet i at vinde med mennesker Det handler om segte omsorg,
vedvarende opmuntring og malrettede handlinger Relationer blomstrer, nar folk faler sig



Slide 7: Selvveerdets indflydelse Emotionel sundhed: Stgrre modstandsdygtighed over for
stress Mindre risiko for angst og depression Adfeerdsmeessige resultater: Villighed til at
tage chancer Initiativ og lederskab Relationer: Bedre greenser Zrlig kommunikation

Slide 8: Praktikker der opbygger selvveerd Selvbevidsthed: Dagbog, refleksion Zrligt liv:
Overensstemmelse mellem veerdier og adfeerd Malfastsaettelse: Klar hensigt og fremskridt
Bekreeftelse: Positive, realistiske selvudsagn Ansvar: At eje valg og resultater

Slide 9: Selvvaerd er en praksis Det er ikke en gave eller en fast egenskab — det opnds gennem
daglige vaner. Det vokser med hver handling af mod, eerlighed, produktivitet og selvrespekt. “At
stole pa ens sind og vide, at man er veerdig til lykke, er essensen af selvvaerd.” - Branden Slide
10: Afsluttende tanker Selvveerd er grundlaget for mental, emotionel og social sundhed. At
forsta dets psykologi hjeelper os med at opbygge steerkere individer og feellesskaber. Begynd
med bevidsthed. Handl med formal. Lev med integritet.

Maend er fra Mars, Kvinder er fra Venus — John Gray

Her er en detaljeret praesentation om "Maend er fra Mars, Kvinder er fra Venus" af John Gray — en
klassiker inden for forhold, der forklarer vigtige psykologiske og fglelsesmaessige forskelle mellem
maend og kvinder. Preesentation: Mand er fra Mars, Kvinder er fra Venus af John Gray, Ph.D.

Slide 1: Oversigt Forfatter: John Gray, Ph.D. Hovedtema: Mand og kvinder er
grundleeggende forskellige i deres kommunikation, stresshandtering og keerlighedssggen.
Formal: At forbedre forstaelsen af forhold ved at eere kensforskelle i stedet for at benaegte
dem. Malgruppe: Par, terapeuter, forholdscoaches.

Slide 2: Metafor om Marsboere vs. Venusianere Maend (Marsboere): Veerdsaetter
preestation, uafheengighed og lgsninger. Kvinder (Venusianere): Veerdseetter forbindelse,
omsorg og empati. Kom fra forskellige planeter, talte forskellige faglelsesmaessige sprog.
Keerlighed bragte dem sammen pa Jorden, men de glemte deres forskelle.

Slide 3: Nggleforskelle i handtering af stress Maend: Treekker sig tilbage til en "hule"
for at lgse problemer privat. Kvinder: Fgler sig bedre ved at tale om problemer og
blive hgrt. Misforstaelser kan fgre til vrede eller forvirring.

Slide 4: Kommunikationsstile Meend: Kommunikerer for at videregive information eller lgse et
problem. Kvinder: Kommunikerer for at udtrykke fglelser og skabe folelsesmeaessig
forbindelse. Lgsning: Leer at lytte uden at fixe (for maend), og respekter stilhed (for kvinder).



Slide 5: Motivation ved forskellige behov Maend: Motiveret af at fgle sig ngdvendige og
betroede. Kvinder: Motiveret af at fgle sig elskede og forstdede. Kerneidé: Prgv ikke at
e&ndre hinanden — veerdsaet og stgt hinandens natur.

Slide 6: Pointgivning pa forskellig vis Kvinder: Veerdseetter mange sma kaerlighedsgester.
Maend: Tror store gestus giver flere point. Realiteten: | kvinders fglelsesmaessige
pointgivning er hver keerlighedshandling = 1 point.

Slide 7: Konceptet om keerlighedstanken Begge parter har en fglelsesmaessig
keerlighedstank. At fylde tanken = opfylde fglelsesmeessige behov konsekvent. Nar tanken
er tom, opstar misforstaelser og tilbagetraekning.

Slide 8: Atanmode om stgtte Maend venter ofte pa at blive spurgt eller faler sig kritiseret, hvis
kvinder sparger. Kvinder bgr bruge klare, ikke-kreevende anmodninger. Bedste udtryk: “Kunne
du teenke dig at...?” Undga: “Du ger aldrig...” eller “Hvorfor kan du ikke...”

Slide 9: Elastikbandsteorien (Meend) Meaend treekker sig periodevis tilbage for at genvinde
uafhaengighed. Ikke en afvisning — blot en fglelsesmeessig nulstilling. Kvinder bgr ikke jage;
i stedet give plads til genforbindelse.

Slide 10: Balgeteorien (Kvinder) Kvinder oplever fglelsesmeessige "balger" — op- og
nedture. | de lave perioder har de brug for falelsesmeessig statte, ikke rad. Meend ber
anerkende falelserne og vise talmodighed.

Slide 11: Falelsesmaessige Behov Primaere Behov for Maend: Tillid Accept
Anerkendelse Beundring Godkendelse Opmunt-ring Primaere Behov for Kvinder:
Omsorg Forstaelse Respekt Hengivenhed Validering Tryghed

Slide 12: Helbredelse af Konflikter Undga skyld og antag positive hensigter. Brug “Jeg faler” udsagn i
stedet for “Du far mig til at fele...” Vis indsats for at imgdekomme behov, far man diskuterer fejl.

Slide 13: 90/10-reglen Fokuser pa de 90%, du kan give, i stedet for de 10%, du mangler. Hver
partner bgr tage ansvar for at skabe keerlighed. At forvente perfektion = vejen til skuffelse.

Slide 14: Anvendelse i dagligdagen @v empati — seet dig i den andens sted. Aftal tid
til at tale uden forstyrrelser. Fejr forskelle i stedet for at skeendes om dem.

Slide 15: Konklusion Maend og kvinder er forskelligt indrettet — ikke bedre eller darligere.
At forsta og tilpasse sig disse forskelle er ngglen. gensidig respekt, kommunikation og
indsats skaber varig keerlighed. “Forsgg ikke at eendre hinanden; vokse sammen.”



Fivordan hver type reagerer under stress MBTI TypeDominantInferiorStress
ReaktionISTJSiNeAngst, katastrofetankerENFPNeSiBesaettelse af fakta,
tunnelsynINFJNiSeOverforbrug, hyperbevidsthed om omgivelserESTPSeNiParanoia, fatalistisk
teenkningINTPTiFeFglelsesmaessige udbrud, hypersensitivitetESFJFeTiKold afstand,
overkritiskINTINiSelmpulsivitet, hensynslgs adfeerdISFPFiTeStram kontrol, eksplosivitet

‘At miste os selv” i det Inferigre Folk fgler sig ofte pinligt bergrt eller forvirret over denne
adfeerd. Kan fare til interpersonelle konflikter eller fortrydelse. At genkende mgnsteret
hjeelper med at genvinde kontrollen.

Kleekst gennem bevidsthed Accepter den inferigre funktion som en del af dig selv.
Undertryk den ikke— integrer den over tid. Brug stressreaktioner som et signal til
egenomsorg og refleksion. Byg fglelsesmaessig intelligens omkring triggere.

&raktiske Anvendelser Personlig veekst: Genkend og handter ubevidste magnstre.
Relationer: Forsta hvorfor andre kan opfare sig "ude af karakter." Arbejdspladsen: Forebyg
udbreendthed og teamkommunikationsfejl. Terapi/Coaching: Hjeelper med at skreeddersy
interventioner baseret pa stressadfeerd.

Quenks Bidrag Banede vejen for forstaelsen af MBTI-typer i stressede tilstande.
Opfordrede til medfglelse overfor os selv og andre i vores "veerste" gjeblikke.
Uddybede psykologisk indsigt indenfor typefeellesskabet.

MNzglecitat “Den inferiore funktion ligger i kernen af vores indre liv... en port til det
ubevidste.”

Fejle gennem Fejl — John Maxwell

Her er en detaljeret preesentationsoversigt af "Fejle gennem Fejl: At gare Fejl til Trin mod
Succes" af John C. Maxwell — struktureret til preesentationsbrug: FEJLE GENNEM FEJL Af
John C. Maxwell Undertekst: At gare Fejl til Trin mod Succes

Slide 1: Introduktion til Fejle gennem Fejl Kernebudskab: Succesfulde mennesker
leerer af fejl; de undgar dem ikke. Hovedpreemis: Forskellen mellem gennemsnitlige
mennesker og dem, der opnar succes, er deres opfattelse af og reaktion pa fejl. Mal:
Andre din tankegang til at behandle fejl som en mulighed for vaekst.

Slide 2: Myten om Fejl Fejl er ikke: Undgaelig En begivenhed Objektiv Fjenden Uigenkaldelig
Sandhed: Fejl er en del af leeringsprocessen.



Slide 10: Resumé af Vaner 4-6 (Offentlig Sejr) Vane 4: Relationer med gensidig fordel.
Vane 5: Agte forstaelse. Vane 6: Effektivt samarbejde. Resultat: Gensidig afheengighed og
indflydelse.

Slide 11: Vane 7 - Slib Savens Tand Nggleprincip: Fornyelse Koncept: Forny dig selv
regelmaessigt i fire dimensioner: Fysisk (motion, hvile) Mentalt (laesning, laering)
Socialt/Emotionelt (relationer, empati) Spirituelt (meditation, formal) Resultat:
Beeredygtig effektivitet.

Slide 12: Bonus — Den 8. Vane (fra Coveys efterfglger) “Find din stemme og inspirer andre
til at finde deres” Koncept: Opfyldelse og bidrag i vidensarbejderens tidsalder.

Slide 13: Implementeringstips Start med én vane om ugen. Skriv en personlig
missionserkleering. Praktiser dagbogsskrivning til refleksion. Brug Coveys ugentlige
planleegningssystem. Dan ansvarspartnerskaber.

Slide 14: Endelig Resumé VaneTemaModenhedsniveau1. Veer ProaktivPersonlig
AnsvarlighedSelvstaendighed2. Begynd med slutningen i tankerneVisionSelvstaendighed3.
Seet det vigtigste farstPrioriteringSelvstaendighed4. Teenk win-winGensidig
fordelinterdependens5. Sgg farst at forstaEmpatilnterdependense6.
SynergizeSamarbejdelnterdependens?. Slib savenFornyelseAlle niveauer

17 Uomtvistelige Ledelseslove — John Maxwell

Her er en detaljeret slide-for-slide oversigt for et deck baseret pa John Maxwells 17
Uomtvistelige Teamarbejdslove. Lad mig vide, hvis du vil have dette konverteret til JPEG,
karusel eller HTML-format.

Slide 1: Titelslide Titel: De 17 Uomtvistelige Teamarbejdslove Undertitel: Af John C.
Maxwell Billede: Team bestiger et bjerg sammen

Slide 2: Introduktion Indhold: John Maxwell understreger, at teamwork gar dremme til
virkelighed. Disse 17 love er grundleeggende principper for at opbygge vindende teams.
Anvendelig til ledelse, erhvervsliv, sport og livet.

Slide 3: 1. Loven om Betydning Naglebudskab: En er for lille et antal til at opna
storhed. Indsigt: Store bedrifter kreever en teamindsats.

Slide 4: 2. Loven om Det Store Billede Ngglebudskab: Malet er vigtigere end rollen. Indsigt:
Alle skal se, hvordan de passer ind i den stgrre mission.

Slide 5: 3. Loven om Nichen Ngglebudskab: Alle spillere har et sted, hvor de tilfgjer mest
veerdi. Indsigt: Gode teams tildeler roller, der matcher styrker.



Slide 6: 4. Mount Everest-loven Hovedbudskab: Nar udfordringen ages, stiger behovet for
samarbejde. Indsigt: Starre missioner kreever steerkere samarbejde.

Slide 7: 5. Keede-loven Hovedbudskab: Teamets styrke pavirkes af det svageste led.
Indsigt: Tag fat om svaghederne, ellers risikerer du hele missionen.

Slide 8: 6. Katalysator-loven Hovedbudskab: Vindende hold har spillere, der far ting til at
ske. Indsigt: Katalysatorer driver energi, preestation og momentum.

Slide 9: 7. Kompas-loven Hovedbudskab: Vision giver holdmedlemmer retning og selvtillid.
Indsigt: En feelles vision holder alle pa samme bane og motiveret.

Slide 10: 8. Radne a&ble-loven Hovedbudskab: Darlige holdninger gdelaegger et team.
Indsigt: Et negativt medlem kan forgifte teamkulturen.

Slide 11: 9. Loven om Palidelighed Naglebudskab: Holdkammerater skal kunne stole
pa hinanden. Indsigt: Tillid og palidelighed er uundgaelige.

Slide 12: 10. Loven om Prisskiltet Ngglebudskab: Holdet nar ikke sit potentiale, hvis
det ikke betaler prisen. Indsigt: Offer og engagement er afggrende.

Slide 13: 11. Loven om Resultattavlen Ngglebudskab: Holdet kan justere sig, nar
det ved, hvor det star. Indsigt: Maling og feedback holder holdet pa rette spor.

Slide 14: 12. Loven om Baenken Ngglebudskab: Gode hold har stor dybde. Indsigt:
Succes afhaenger af mere end blot starterne—stgtte er vigtig.

Slide 15: 13. Loven om ldentitet Ngglebudskab: Faelles veaerdier definerer holdet.
Indsigt: Kultur og enhed udspringer af faelles principper.

Slide 16: 14. Kommunikationsloven Ngglebudskab: Samtale driver handling. Indsigt:
Aben, eerlig og hyppig kommunikation er afggrende.

Slide 17: 15. Kantlov Ngglebudskab: Forskellen mellem to lige dygtige hold er
lederskab. Indsigt: Steerkt lederskab giver holdet en fordel.

Slide 18: 16. Loven om Hgj Moral Ngglebudskab: Nar du vinder, ggr intet ondt. Indsigt:
Selvtillid og entusiasme fremmer praestationen.

Slide 19: 17. Loven om Udbytte Ngglebudskab: Investering i holdet vokser med tiden.
Indsigt: Langsigtet vaekst kommer fra konsekvent investering i mennesker.

Slide 20: Konklusion & Anvendelse Indhold: Reflektér over dit hold: hvilken lov kraever mest
arbejde? Veer et forbillede og begynd at anvende disse principper. Succes er en holdsport!



Forskellen Skaberen — John Maxwell

Her er et detaljeret resumé af "Forskellen Skaberen: Ggr Din Holdning Din Stgrste
Aktiv" af John C. Maxwell: Titel pa praesentation: Forskellen Skaberen af John Maxwell
Undertekst: Ggr Din Holdning Din Starste Aktiv ---

Slide 1: Introduktion til Bogen Forfatter: John C. Maxwell Fokus: Holdningens kraft i at
afgare succes Ngglebudskab: Du kan ikke altid kontrollere dine omstaendigheder, men du
kan kontrollere din holdning.

Slide 2: Hvad Skaber Forskellen? "Forskellen Skaberen" = Din Holdning Talent, uddannelse og
erfaring er veerdifulde—men holdningen bestemmer, hvor langt du gar. Holdningen pavirker,
hvordan vi mgder udfordringer, forholder os til andre, og handterer succes eller fiasko.

Slide 3: Fem Holdningshindringer 1. Modlgshed 2. Forandring 3. Problemer 4. Frygt
5. Fiasko Hver af disse udfordringer tester og afslarer din holdning.

Slide 4: Attitude vs. Folelser Falelser er reaktioner; holdning er en valgt respons. Sunde
holdninger stammer fra bevidste beslutninger, ikke flygtige falelser. Du skal tage ansvar
for din holdning.

Slide 5: £ndring af din holdning Reflekter over din nuveerende holdning. Identificer
udlgsere for negative reaktioner. Praktiser positiv selvtale og omgiv dig med
opmuntrende pavirkninger. Tag dagligt skridt for at justere og forbedre din holdning.

Slide 6: Perspektivets Magt Din holdning former dit perspektiv. Et positivt perspektiv
ser muligheder i modgang. Kontroller din indre verden uanset ydre omstandigheder.

Slide 7: Holdning og Relationer Folk tiltreekkes af dem med fantastiske holdninger. En god
holdning hjeelper med at lgse konflikter og opbygge tillid. Maxwell: “Folk er ligeglade med,
hvor meget du ved, far de ved, hvor meget du bryder dig om.”

Slide 8: Mgdet med Modlashed Arsager: uindfriede forventninger, kritik, tilbageslag. Strategier:
taknemmelighed, sma sejre, steerkt stgttesystem. Veelg hab frem for fortvivlelse.

Slide 9: Omfavne forandringer Forandring er uundgaelig—veekst er valgfri. En positiv holdning
giver dig mulighed for at tilpasse, leere og udvikle dig. Fokuser pa det, du kan kontrollere.

Slide 10: Overvind problemer Problemer er skjulte muligheder. Holdning hjeelper dig med
at ga fra at klage til at lgse problemer. Nggle: Proaktivitet frem for reaktivitet.

Slide 11: Bekeemp frygt Frygt lammer—holdning giver styrke. Udvikl mod ved at tage sma
skridt. Frygt er en lggner; fokusér pa fakta og tro.



Slide 12: Omformulering af fejltagelser Fejl er ikke fatale, medmindre du lader dem veere
det. Adopter en vaeksttankegang: fejle fremad. Leer, tilpas og fortsaet.

Slide 13: Indstilling + Handling = Resultater En god indstilling uden handling = spildt
potentiale. Handling giver din indstilling formal og retning. Konsistens er ngglen.

Slide 14: Vigtige pointer Indstilling er et valg, ikke en gave. Den bestemmer din
respons, dine relationer og resultater. Ggr din indstilling til din stgrste styrke—det er
det, der gar forskellen.

Slide 15: Reflekter og Anvend Hvad er din nuvaerende holdning til livet, mennesker og
udfordringer? Hvad vil du gare i dag for at forbedre din holdning? Hvem kan du pavirke
ved at veere forskellen

Talent er aldrig nok — John Maxwell

Her er en overordnet praesentationsoversigt for "Talent er aldrig nok" af John C.
Maxwell, designet til ledertreening, personlig udvikling eller teambaserede sessioner.

Praesentationstitel: Talent er aldrig nok

Undertitel: Las op for de valg, der Igfter dit talent
Forfatter: Baseret pa bogen af John C. Maxwell

Forberedt til: [Dit navn / Organisation]

Slide 1: Introduktion

« Citat: "Talent er en gave, men karakter er et valg." - John Maxwell
» Formalet med preesentationen: At undersgge, hvordan man kan maksimere talent gennem bevidste valg

Slide 2: Grundlaeggende Praemis

* Alle har talent
* Talent alene er aldrig nok
* Valg lgfter talent til storhed



Slide 3: De 13 Vigtige Valg Der Maksimerer Talentet

# Valg

1Tro

2 Passion

3 Initiativ

4 Fokus

5 Forberedelse
6 Dvelse

7 Udholdenhed
8 Mod

9 Leeringsvillighed

10 Karakter

11 Relationer

Beskrivelse

Lofter dit talent gennem selvtillid
Giver energi og naering til dit talent
Aktiverer dit talent

Retter dit talent mod et mal
Placerer dit talent for succes
Skeerper dit talent
Opretholder dit talent

Tester dit talent i modgang
Udvider dit talent

Beskytter dit talent

Pavirker vaeksten af dit talent

12 Ansvar Styrker dit talent

13 Samarbejde

Mangedobler dit talent

Slide 4: Tro Lgfter Dit Talent

* Tro er grundlaget for handling
* Eksempel: Michael Jordans tro vs. tidlig afvisning

Slide 5: Passion Giver Energi til Talent

» Passion opretholder motivationen
* Talent uden passion farer til udbreendthed



Slide 6: Initiativ Aktiverer Talent

» Talent forbliver ubevaegeligt uden handling
* Proaktive mennesker vinder

Slide 7: Fokus Styrer Talent

» Afledning sveekker talentet
» Skarp fokus skaber resultater

Slide 8-14: Fortsaet med Andre Valg
e Dedikér hver slide til et valg:
o Forberedelse
o velse
o Udholdenhed
o Mod
o Leeringsvillighed
o Karakter
o Relationer
o Ansvar

o Samarbejde

Slide 15: Valgets Kraft

« Citat: “Talent er kun starten. Valg er malstregen.”
* Refleksion: Hvilke af de 13 valg forssmmer du i gjeblikket?

Slide 16: Vigtigste Laeringspunkt

T.A.L.E.N.T. = Talent + Holdning + Laering + Indsats + Pleje + Team



Slide 10: Lov 8 — Intuitionens Lov Ledere vurderer alt med en ledelsesvinkel.
Ledelsesintuition skiller store ledere fra de gode.

Slide 11: Lov 9 — Magnetismens Lov Hvem du er, er hvem du tiltraekker. Ledere
tiltreekker mennesker med lignende tankegang og veerdier.

Slide 12: Lov 10 - Forbindelsens Lov Ledere rgrer ved hjertet, far de beder om en hand.
Agte forbindelse skaber loyalitet og samarbejde.

Slide 13: Lov 11 - Den Indre Cirkels Lov En leders potentiale bestemmes af dem, der er
teettest pa. Byg et steerkt team for at udvide indflydelse og effektivitet.

Slide 14: Lov 12 - Bemyndigelsens Lov Kun sikre ledere giver magt til andre. At give
andre ansvar fordobler ledelsens indflydelse.

Slide 15: Lov 13 - Billedloven Folk ggr, hvad de ser. Ledere skal vise den adfeerd, de
forventer af andre.

Slide 16: Lov 14 - Tiltroens Lov Folk vaelger lederen, far de vaelger visionen. Stol pa
budbringeren, far du accepterer budskabet.

Slide 17: Lov 15 - Sejrs Loven Ledere finder en made for teamet at vinde pa. En dedikation
til sejrinspirerer til beslutsomhed og kreativitet.

Slide 18: Lov 16 — Momentum Loven Momentum er en leders bedste ven. Momentum gar
forandring lettere og forsteerker succes.

Slide 19: Lov 17 — Prioritetsloven Ledere forstar, at aktivitet ikke ngdvendigvis er resultat.
Fokuser pa det, der giver starst veerdi.

Slide 20: Lov 18 - Offerloven En leder ma opgive noget for at na hgjere. Succes kraever
personlig ofring til gavn for andre.

Slide 21: Lov 19 - Tidslov Hvornar man skal lede er lige sa vigtigt som hvad man skal gare
og hvor man skal hen. Korrekt handling + korrekt timing = succes.

Slide 22: Lov 20 — Eksplosiv Veekst Lov For at tilfgje veekst, led falgere. For at multiplicere,
led ledere. Udstyr og udvikl andre ledere for eksponentiel effekt.

Slide 23: Lov 21 — Arveloven En leders varige veerdi males ved efterfolgere. A£gte
lederskab efterlader andre ledere.

Slide 24: Konklusion Lederskab er en rejse. At mestre disse 21 love hjeelper med
at gge indflydelse, bygge steerke teams og efterlade en arv.



Hvordan man pavirker — John Maxwell

Her er et detaljeret praesentationsmateriale baseret pa "At blive en person med indflydelse" af John C. Maxwell
og Jim Dornan: PRASENTATION: At blive en person med indflydelse af John C. Maxwell & Jim Dornan

Slide 1: Titelslide Titel: At blive en person med indflydelse Undertitel: Hvordan man
positivt pavirker andres liv Forfattere: John C. Maxwell & Jim Dornan

Slide 2: Oversigt Indflydelse er ngglen til succesfuldt lederskab, relationer og personlig
udvikling. Alle har indflydelse—denne bog viser, hvordan man kan udvikle den etisk og
effektivt. Fire hovedomrader: Integritet, Omsorg, Tro og Lytning.

Slide 3: Grundlaget for Indflydelse: Integritet Integritet opbygger tillid—uden den falder
indflydelse sammen. Folk gnsker at fglge ledere, de kan stole pa. Veer konsekvent i vaerdier,
ord og handlinger. Citat: “Folk gar, hvad folk ser.”

Slide 4: At Pleje Andre Vis segte omsorg og bekymring. Folk er ligeglade med, hvor meget du
ved, fagr de ved, hvor meget du bekymrer dig. Invester tid, opmaerksomhed og energi i andres
veekst. Nggleegenskab: Opmuntring

Slide 5: Tro pa Mennesker Tro pa andre, fgr de tror pa sig selv. Indflydelse begynder, nar du
ser potentialet i nogen og hjeelper dem med at se det ogsa. Forvent det bedste; du vil ofte
fa det.

Slide 6: Lytte for at Forbinde Lytning bygger broer; alene tale bygger mure. Fokuseret lytten
viser respekt og styrker relationer. Undga distraktioner—lyt efter mening og falelser.

Slide 7: Forstaelse af Mennesker Empati styrker indflydelse. Leer, hvad der motiverer og
frustrerer andre. Hjeelp folk med at na deres mal, ikke kun dine egne.

Slide 8: Udvikling af Mennesker Mentorskab og udvikling er afggrende. Giv folk ansvar og
ressourcer. Fejr deres sejre mere end dine egne. Maxwells Regel: “Ledere skaber veerdi
ved at tjene andre.”

Slide 9: Navigering for Andre Hjeelp folk gennem overgange og udfordringer. Veer
vejleder—ikke kun autoriteten. Indflydelse vokser, nar du hjeelper andre med at
lykkes i kompleksitet.

Slide 10: Forbindelse Ud over Position Positionelt lederskab er den laveste form for
indflydelse. Z£gte indflydelse bygger pa relationer, respekt og resultater. Forbind gennem
feelles vaerdier og mal.



De 5 Niveauer af Lederskab — John Maxwell

Her er et detaljeret saet slides, der opsummerer John Maxwells "De 5 Niveauer af
Lederskab", designet til professionel preesentation og traeningsformal.

De 5 Niveauer af Lederskab - John C. Maxwell - «
Oversigt over Slide Deck:

» Samlede Slides: ~18

* Format: Klar, visuel og ledelsesorienteret

» Struktur: Titel + Oversigt + Niveau-for-Niveau Gennemgang + Anvendelse +
Afsluttende Tanker

J Slide Oversigt  CHI

Slide 1: Titel Slide

De 5 Niveauer af Lederskab
Af John C. Maxwell
“Hvor du starter betyder ikke noget—lederskab er en rejse.”

Slide 2: Introduktion til de 5 niveauer

* Lederskab erindflydelse—intet mere, intet mindre

» Lederskab udvikles dagligt, ikke pa én dag

* Hvert niveau bygger videre péa det forrige

» /Egte ledere beveeger sig gennem niveauerne med malrettethed

Slide 3: Oversigt over de 5 niveauer



Niveau Navn Nggleord

1 Position Rettigheder
2 Tilladelse Relationer
3 Produktion Resultater
4 Udvikling af Mennesker

5 Toppen Respekt

NIVEAU 1: POSITION - Rettigheder
Slide 4: Hvad det er

* Folk falger dig, fordi de skal
» Afheengig af jobtitel eller rolle
* Laveste niveau af ledelse

Slide 5: Fordele & Ulemper

% Giver autoritet
i Ingen reel indflydelse

i Haj udskiftning, hvis ikke forbedret
Slide 6: Sadan vokser du
* Leerditjob godt

* Behandl alle med respekt
¢ Anerkend, at titlen kun er starten

NIVEAU 2: TILLADELSE - Relationer
Slide 7: Hvad det er

* Folk fglger dig, fordi de har lyst
 Bygget pa tillid og relationer



* Grundlag for indflydelse

Slide 8: Naggleadfaerd

* Lyt godt
* Vis oprigtig omsorg
* Byg relationer og tillid

Slide 9: Faldgruber at undga
* Manipulation i stedet for motivation

» Favorisering
* Fglelsesmaessig udbreendthed uden graenser

NIVEAU 3: PRODUKTION - Resultater
Slide 10: Hvad Det Er

 Folk falger dig pa grund af det, du har gjort
* Du leverer resultater og leder ved eksempel
* Momentum bygger op

Slide 11: Indflydelse pa Teamet

* Moral forbedres
* Produktivitet gges
» Troveerdighed opnéas

Slide 12: For at komme videre

» Saet mal, der kan males
» Skab en kultur af ansvarlighed
* Fejrsucceser

NIVEAU 4: UDVIKLING AF MENNESKER - Reproduktion

Slide 13: Hvad det er



Slide 11: Udbyttet af lederudvikling @ger kapaciteten Styrker teamet Forbereder til
succession Lgfter moral og innovation

Slide 12: Praktiske handlinger for at udvikle ledere Start et lederudviklingsprogram Tildel
mentorer til kommende ledere Deleger strategisk Udfgr regelmeaessige ledervurderinger
Tilbyd boger om lederskab og traening

Slide 13: Lederpipeline stadier: Fremspirende ledere Voksende ledere
Reproducerende ledere Arveledere Tilpas hver fase med treening og coaching

Slide 14: Case studie eller virkeligt eksempel Valgfrit: Fremhaev en kendt leder, der
multiplicerede andre ledere Leerdomme fra deres proces

Slide 15: Vigtige Pointer Ledelsesudvikling er ikke valgfrit—det er essentielt Investéri de
rigtige mennesker Din arv vil vaere de ledere, du efterlader

Slide 16: Refleksion & Udfordring Hvem udvikler du i dag? Hvilke systemer er pa plads for
ledelsesvaekst? Hvad er dit neeste skridt?

Blink — Malcolm Gladwell

Her er en detaljeret preesentation baseret pa "Blink: The Power of Thinking Without Thinking" af
Malcolm Gladwell: Titel Slide BLINK: The Power of Thinking Without Thinking Af Malcolm
Gladwell En dybdegaende undersggelse af hurtige vurderinger og hurtig kognition

Slide 1: Oversigt Forfatter: Malcolm Gladwell Udgivet: 2005 Genre: Psykologi /
Adfeerdsvidenskab Hovedidé: Undersgger, hvordan vi treeffer gjeblikkelige
beslutninger og hvor praecise—eller fejlbehaeftede—de kan veere.

Slide 2: Nagglekoncept - Thin Slicing Definition: Evnen til at treeffe hurtige vurderinger
baseret pa begreenset information. Eksempel: Gottmans undersggelse af
skilsmisseforudsigelse ved at observere fa minutters interaktion mellem et par.
Konsekvens: Eksperter praesterer ofte bedre med mindre information.

Slide 3: Det Ubevidstes Magt Ubevidst kognition: Mange beslutninger treeffes uden
bevidst teenkning. Priming-effekt: Eksponering for subtile signaler pavirker adfeerd.
Eksempel: Personer, der blev udsat for ord relateret til &eldre, gik langsommere bagefter.

Slide 4: Nar Hurtig Kognition Svigter Bias og fordomme: Hurtige vurderinger kan afspejle
ubevidst bias. Eksempel: Politiskydninger baseret pa racebaserede antagelser. Lektie:
Bevidsthed om vores mentale genveje er ngglen til at undga darlige beslutninger.



