
NYTÆNKENDE CEO (Kendskab til Mennesker) 

Del venligst med andre 

Disse 18 udvalgte bøger ud af over 55-60 læste bøger 
de sidste 30 år, eksklusive tekniske bøger, er et must 

for dig, din familie og din ledelse på arbejdet. 
Disse færdigheder er yderst overførbare og vil gøre dig 
meget succesfuld i enhver rolle, du vælger, samt give 

dig gode relationer og ægteskab 

Alle kommunikerer, få skaber forbindelse af John Maxwell 
DETALJERET DECK: Alle kommunikerer, få skaber forbindelse af John Maxwell 

Slide 1: Titel Slide Titel: Alle kommunikerer, få skaber forbindelse Forfatter: John C. 
Maxwell Underrubrik: Hvad de mest effektive mennesker gør anderledes Billede: Maxwells 

foto eller en kommunikationsgrafik 

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

relatere til dem på en måde, der øger din indflydelse hos dem.” 

Slide 3: De 5 principper for forbindelse Forbindelse øger indflydelse i enhver 
Situation Forbindelse handler om andre Forbindelse går ud over ord 
Forbindelse kræver altid energi. At forbinde sig er mere en færdighed end medfødt talent.  

Slide 4: Princip 1 – Påvirkning gennem forbindelse. Alle der forbinder sig 
øger deres evne til at lede og påvirke. Folk vil ikke følge dig, hvis de ikke 
føler sig forbundet med dig.  

Slide 5: Princip 2 – Fokus på andre. Skift fra "mig" til "dig" i samtaler. 
Vær oprigtigt interesseret i andres tanker, følelser og værdier.  



Slide 6: Princip 3 – Gå Ud Over Ord 7–38–55 Regel: 7% ord 38% tone 
stemmen 55% kropssprog Brug ansigtsudtryk, kropsholdning og øjenkontakt til 
at formidle autenticitet. 

Slide 7: Princip 4 – Energi Krævet Forbindelse kræver indsats og intention. 
Forbered, observer og reager dynamisk. 

Slide 8: Princip 5 – Færdigheder Over Talent Du kan lære at skabe bedre forbindelser. Øvelse 
gør forbindelse mere naturlig. 

Slide 9: De 5 Praktikker for Forbindelse Forbindere Forbinder på Fælles Grund 
Forbindere Udfører Det Svære Arbejde med at Holde Det Enkelt Forbindere Skaber en 

Oplevelse Alle Nyder Forbindere Inspirerer Folk Forbindere Lever Hvad 
De Kommunikerer  

Slide 10: Øvelse 1 – Fælles Grund Find fælles interesser eller oplevelser. Stil 
spørgsmål for at opdage, hvad I har til fælles.  

Slide 11: Øvelse 2 – Hold Det Simpelt Klarhed er nøglen. Brug enkelt og klart sprog. 
Undgå fagudtryk og overforklaring.  

Slide 12: Øvelse 3 – En Behagelig Oplevelse Vær engagerende og empatisk. Brug 
historier og humor. Skab en følelsesmæssig forbindelse.  

Slide 13: Øvelse 4 – Inspirere Folk Del din passion. Tro på andre og løft 
dem op. Mal et billede af en bedre fremtid.  

Slide 14: Øvelse 5 – Lev Det Ud Vær autentisk og konsekvent. Støt dine ord 
med handlinger. 

Slide 15: Forbindelse én til én, i grupper og med et publikum Én til én: 
Lyt godt, vis empati. Gruppe: Opfordre til input, mærk energien. Publikum: 
Brug fortællinger og visuelle elementer for at styrke budskabet. 

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

 17: Afsluttende tanker Resumé: Alle taler, men få skaber forbindelse. For at lede, påvirke, 
og opbygge stærke relationer, mestre kunsten at skabe forbindelse. 



Slide 12: 11 – Del en hemmelighed med nogen Skaber tillid og nærhed Hjælper folk med 
at føle sig vigtige og inkluderede  

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

Slide 14: 13 – Hold øjnene væk fra spejlet Vær fokuseret på andre, ikke selvcentreret Søg 
at tjene frem for at blive tjent  

Slide 15: 14 – Gør for andre, hvad de ikke kan gøre for sig selv Træd ind med medfølelse 
Ægte service skaber varige bånd  

Slide 16: 15 – Lyt med dit hjerte Gå ud over ordene Vær opmærksom på følelser og behov  

Slide 17: 16 – Find nøglerne til deres hjerte Forstå hvad der motiverer dem Tilpas din 
tilgang for at skabe forbindelse 

Slide 18: 17 – Vær den første til at hjælpe Tag initiativ til at give en hånd Skaber 
goodwill og gensidig respekt 

Slide 19: 18 – Tilføj værdi til folk Spørg: “Hvordan kan jeg gøre deres liv bedre?” Små 
venlige handlinger har betydning 

Slide 20: 19 – Husk en persons historie Vis omsorg ved at huske navne, historier og 
drømme Får folk til at føle sig set og hørt 

Slide 21: 20 – Fortæl en god historie Del personlige oplevelser for at inspirere eller 
undervise Gør samtaler mindeværdige 

Slide 22: 21 – Giv uden betingelser Undgå manipulation Ægte givning forventer intet til 
gengæld 

Slide 23: 22 – Lær deres sprog Tal på en måde, der resonerer med deres værdier og 
personlighed Emotionel intelligens er nøglen 

Slide 24: 23 – Vær god at tale med Tilfør energi, humor og empati Gør 
samtaler lette, positive og engagerende 

Slide 25: 24 – Fremhæv folks styrker Fremhæv deres talenter Styrker deres selvtillid og 
selvværd 

Slide 26: 25 – Hjælp folk med at vinde Fejr andres succes Vær deres heppekor og støtte 
Slide 27: Opsummering – Hjertet i at vinde med mennesker Det handler om ægte omsorg, 
vedvarende opmuntring og målrettede handlinger Relationer blomstrer, når folk føler sig 



Slide 7: Selvværdets indflydelse Emotionel sundhed: Større modstandsdygtighed over for 
stress Mindre risiko for angst og depression Adfærdsmæssige resultater: Villighed til at 
tage chancer Initiativ og lederskab Relationer: Bedre grænser Ærlig kommunikation

Slide 8: Praktikker der opbygger selvværd Selvbevidsthed: Dagbog, refleksion Ærligt liv: 
Overensstemmelse mellem værdier og adfærd Målfastsættelse: Klar hensigt og fremskridt 
Bekræftelse: Positive, realistiske selvudsagn Ansvar: At eje valg og resultater 

Slide 9: Selvværd er en praksis Det er ikke en gave eller en fast egenskab – det opnås gennem 
daglige vaner. Det vokser med hver handling af mod, ærlighed, produktivitet og selvrespekt. “At 
stole på ens sind og vide, at man er værdig til lykke, er essensen af selvværd.” – Branden Slide 
10: Afsluttende tanker Selvværd er grundlaget for mental, emotionel og social sundhed. At 
forstå dets psykologi hjælper os med at opbygge stærkere individer og fællesskaber. Begynd 
med bevidsthed. Handl med formål. Lev med integritet. 

Mænd er fra Mars, Kvinder er fra Venus – John Gray 
Her er en detaljeret præsentation om "Mænd er fra Mars, Kvinder er fra Venus" af John Gray — en 
klassiker inden for forhold, der forklarer vigtige psykologiske og følelsesmæssige forskelle mellem 
mænd og kvinder. Præsentation: Mænd er fra Mars, Kvinder er fra Venus af John Gray, Ph.D. 

Slide 1: Oversigt Forfatter: John Gray, Ph.D. Hovedtema: Mænd og kvinder er 
grundlæggende forskellige i deres kommunikation, stresshåndtering og kærlighedssøgen. 
Formål: At forbedre forståelsen af forhold ved at ære kønsforskelle i stedet for at benægte 
dem. Målgruppe: Par, terapeuter, forholdscoaches. 

Slide 2: Metafor om Marsboere vs. Venusianere Mænd (Marsboere): Værdsætter 
præstation, uafhængighed og løsninger. Kvinder (Venusianere): Værdsætter forbindelse, 
omsorg og empati. Kom fra forskellige planeter, talte forskellige følelsesmæssige sprog. 
Kærlighed bragte dem sammen på Jorden, men de glemte deres forskelle. 

Slide 3: Nøgleforskelle i håndtering af stress Mænd: Trækker sig tilbage til en "hule" 
for at løse problemer privat. Kvinder: Føler sig bedre ved at tale om problemer og 
blive hørt. Misforståelser kan føre til vrede eller forvirring. 

Slide 4: Kommunikationsstile Mænd: Kommunikerer for at videregive information eller løse et 
problem. Kvinder: Kommunikerer for at udtrykke følelser og skabe følelsesmæssig 
forbindelse. Løsning: Lær at lytte uden at fixe (for mænd), og respekter stilhed (for kvinder). 



 Slide 5: Motivation ved forskellige behov Mænd: Motiveret af at føle sig nødvendige og 
betroede. Kvinder: Motiveret af at føle sig elskede og forståede. Kerneidé: Prøv ikke at 
ændre hinanden — værdsæt og støt hinandens natur. 

Slide 6: Pointgivning på forskellig vis Kvinder: Værdsætter mange små kærlighedsgester. 
Mænd: Tror store gestus giver flere point. Realiteten: I kvinders følelsesmæssige 
pointgivning er hver kærlighedshandling = 1 point. 

Slide 7: Konceptet om kærlighedstanken Begge parter har en følelsesmæssig 
kærlighedstank. At fylde tanken = opfylde følelsesmæssige behov konsekvent. Når tanken 
er tom, opstår misforståelser og tilbagetrækning. 

Slide 8: At anmode om støtte Mænd venter ofte på at blive spurgt eller føler sig kritiseret, hvis 
kvinder spørger. Kvinder bør bruge klare, ikke-krævende anmodninger. Bedste udtryk: “Kunne 
du tænke dig at...?” Undgå: “Du gør aldrig…” eller “Hvorfor kan du ikke…” 

Slide 9: Elastikbåndsteorien (Mænd) Mænd trækker sig periodevis tilbage for at genvinde 
uafhængighed. Ikke en afvisning — blot en følelsesmæssig nulstilling. Kvinder bør ikke jage; 
i stedet give plads til genforbindelse. 

Slide 10: Bølgeteorien (Kvinder) Kvinder oplever følelsesmæssige "bølger" — op- og 
nedture. I de lave perioder har de brug for følelsesmæssig støtte, ikke råd. Mænd bør 
anerkende følelserne og vise tålmodighed. 

Slide 11: Følelsesmæssige Behov Primære Behov for Mænd: Tillid Accept 
Anerkendelse Beundring Godkendelse Opmunt-ring Primære Behov for Kvinder: 
Omsorg Forståelse Respekt Hengivenhed Validering Tryghed 

Slide 12: Helbredelse af Konflikter Undgå skyld og antag positive hensigter. Brug “Jeg føler” udsagn i 
stedet for “Du får mig til at føle…” Vis indsats for at imødekomme behov, før man diskuterer fejl. 

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

Slide 14: Anvendelse i dagligdagen Øv empati — sæt dig i den andens sted. Aftal tid 
til at tale uden forstyrrelser. Fejr forskelle i stedet for at skændes om dem. 

Slide 15: Konklusion Mænd og kvinder er forskelligt indrettet — ikke bedre eller dårligere. 
At forstå og tilpasse sig disse forskelle er nøglen. gensidig respekt, kommunikation og 
indsats skaber varig kærlighed. “Forsøg ikke at ændre hinanden; vokse sammen.” 



5. Hvordan hver type reagerer under stress MBTI TypeDominantInferiorStress 
ReaktionISTJSiNeAngst, katastrofetankerENFPNeSiBesættelse af fakta, 
tunnelsynINFJNiSeOverforbrug, hyperbevidsthed om omgivelserESTPSeNiParanoia, fatalistisk 
tænkningINTPTiFeFølelsesmæssige udbrud, hypersensitivitetESFJFeTiKold afstand, 
overkritiskINTJNiSeImpulsivitet, hensynsløs adfærdISFPFiTeStram kontrol, eksplosivitet 

 6. “At miste os selv” i det Inferiøre Folk føler sig ofte pinligt berørt eller forvirret over denne 
adfærd. Kan føre til interpersonelle konflikter eller fortrydelse. At genkende mønsteret 
hjælper med at genvinde kontrollen. 

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

8. Praktiske Anvendelser Personlig vækst: Genkend og håndter ubevidste mønstre. 
Relationer: Forstå hvorfor andre kan opføre sig "ude af karakter." Arbejdspladsen: Forebyg 
udbrændthed og teamkommunikationsfejl. Terapi/Coaching: Hjælper med at skræddersy 
interventioner baseret på stressadfærd. 

9. Quenks Bidrag Banede vejen for forståelsen af MBTI-typer i stressede tilstande. 
Opfordrede til medfølelse overfor os selv og andre i vores "værste" øjeblikke. 
Uddybede psykologisk indsigt indenfor typefællesskabet. 

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

Fejle gennem Fejl – John Maxwell 
Her er en detaljeret præsentationsoversigt af "Fejle gennem Fejl: At gøre Fejl til Trin mod 
Succes" af John C. Maxwell — struktureret til præsentationsbrug: FEJLE GENNEM FEJL Af 
John C. Maxwell Undertekst: At gøre Fejl til Trin mod Succes 

Slide 1: Introduktion til Fejle gennem Fejl Kernebudskab: Succesfulde mennesker 
lærer af fejl; de undgår dem ikke. Hovedpræmis: Forskellen mellem gennemsnitlige 
mennesker og dem, der opnår succes, er deres opfattelse af og reaktion på fejl. Mål: 
Ændre din tankegang til at behandle fejl som en mulighed for vækst. 

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



Slide 10: Resumé af Vaner 4–6 (Offentlig Sejr) Vane 4: Relationer med gensidig fordel. 
Vane 5: Ægte forståelse. Vane 6: Effektivt samarbejde. Resultat: Gensidig afhængighed og 
indflydelse. 

Slide 11: Vane 7 – Slib Savens Tand Nøgleprincip: Fornyelse Koncept: Forny dig selv 
regelmæssigt i fire dimensioner: Fysisk (motion, hvile) Mentalt (læsning, læring) 
Socialt/Emotionelt (relationer, empati) Spirituelt (meditation, formål) Resultat: 
Bæredygtig effektivitet. 

Slide 12: Bonus – Den 8. Vane (fra Coveys efterfølger) “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 
missionserklæring. Praktiser dagbogsskrivning til refleksion. Brug Coveys ugentlige 
planlægningssystem. Dan ansvarspartnerskaber. 

 Slide 14: Endelig Resumé VaneTemaModenhedsniveau1. Vær ProaktivPersonlig 
AnsvarlighedSelvstændighed2. Begynd med slutningen i tankerneVisionSelvstændighed3. 
Sæt det vigtigste førstPrioriteringSelvstændighed4. Tænk win-winGensidig 
fordelInterdependens5. Søg først at forståEmpatiInterdependens6. 
SynergizeSamarbejdeInterdependens7. Slib savenFornyelseAlle niveauer 

17 Uomtvistelige Ledelseslove – John Maxwell 
Her er en detaljeret slide-for-slide oversigt for et deck baseret på 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 gør drømme til 
virkelighed. Disse 17 love er grundlæggende principper for at opbygge vindende teams. 
Anvendelig til ledelse, erhvervsliv, sport og livet.  

Slide 3: 1. Loven om Betydning Nøglebudskab: Én er for lille et antal til at opnå 
storhed. Indsigt: Store bedrifter kræver en teamindsats.  

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

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



Slide 6: 4. Mount Everest-loven Hovedbudskab: Når udfordringen øges, stiger behovet for 
samarbejde. Indsigt: Større missioner kræver stærkere samarbejde. 

Slide 7: 5. Kæde-loven Hovedbudskab: Teamets styrke påvirkes 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 får ting til at 
ske. Indsigt: Katalysatorer driver energi, præstation og momentum. 

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

Slide 10: 8. Rådne æble-loven Hovedbudskab: Dårlige holdninger ødelægger et team. 
Indsigt: Ét negativt medlem kan forgifte teamkulturen. 

Slide 11: 9. Loven om Pålidelighed Nøglebudskab: Holdkammerater skal kunne stole 
på hinanden. Indsigt: Tillid og pålidelighed er uundgåelige.  

Slide 12: 10. Loven om Prisskiltet Nøglebudskab: Holdet når ikke sit potentiale, hvis 
det ikke betaler prisen. Indsigt: Offer og engagement er afgørende.  

Slide 13: 11. Loven om Resultattavlen Nøglebudskab: Holdet kan justere sig, når 
det ved, hvor det står. Indsigt: Måling og feedback holder holdet på rette spor.  

Slide 14: 12. Loven om Bænken Nøglebudskab: Gode hold har stor dybde. Indsigt: 
Succes afhænger af mere end blot starterne—støtte er vigtig. 

Slide 15: 13. Loven om Identitet Nøglebudskab: Fælles værdier definerer holdet. 
Indsigt: Kultur og enhed udspringer af fælles principper. 

 Slide 16: 14. Kommunikationsloven Nøglebudskab: Samtale driver handling. Indsigt: 
Åben, ærlig og hyppig kommunikation er afgørende.  

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

Slide 18: 16. Loven om Høj Moral Nøglebudskab: Når du vinder, gør intet ondt. Indsigt: 
Selvtillid og entusiasme fremmer præstationen. 

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

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



Forskellen Skaberen – John Maxwell 
Her er et detaljeret resumé af "Forskellen Skaberen: Gør Din Holdning Din Største 
Aktiv" af John C. Maxwell: Titel på præsentation: Forskellen Skaberen af John Maxwell 
Undertekst: Gør Din Holdning Din Største Aktiv --- 

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

Slide 2: Hvad Skaber Forskellen? "Forskellen Skaberen" = Din Holdning Talent, uddannelse og 
erfaring er værdifulde—men holdningen bestemmer, hvor langt du går. Holdningen påvirker, 
hvordan vi møder udfordringer, forholder os til andre, og håndterer succes eller fiasko. 

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

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

Slide 5: Ændring af din holdning Reflekter over din nuværende holdning. Identificer 
udløsere for negative reaktioner. Praktiser positiv selvtale og omgiv dig med 
opmuntrende påvirkninger. 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 omstændigheder. 

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

Slide 8: Mødet med Modløshed Årsager: uindfriede forventninger, kritik, tilbageslag. Strategier: 
taknemmelighed, små sejre, stærkt støttesystem. Vælg håb frem for fortvivlelse. 

 Slide 9: Omfavne forandringer Forandring er uundgåelig—vækst er valgfri. En positiv holdning 
giver dig mulighed for at tilpasse, lære og udvikle dig. Fokuser på det, du kan kontrollere. 

 Slide 10: Overvind problemer Problemer er skjulte muligheder. Holdning hjælper dig med 
at gå fra at klage til at løse problemer. Nøgle: Proaktivitet frem for reaktivitet. 

 Slide 11: Bekæmp frygt Frygt lammer—holdning giver styrke. Udvikl mod ved at tage små 
skridt. Frygt er en løgner; fokusér på fakta og tro. 



Slide 12: Omformulering af fejltagelser Fejl er ikke fatale, medmindre du lader dem være 
det. Adopter en væksttankegang: fejle fremad. Lær, tilpas og fortsæt.  

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

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

Slide 15: Reflekter og Anvend Hvad er din nuværende holdning til livet, mennesker og 
udfordringer? Hvad vil du gøre i dag for at forbedre din holdning? Hvem kan du påvirke 
ved at være forskellen 

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

Præsentationstitel: Talent er aldrig nok 

Undertitel: Lås op for de valg, der løfter dit talent 
Forfatter: Baseret på 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 
• Formålet med præsentationen: At undersøge, hvordan man kan maksimere talent gennem bevidste valg 

Slide 2: Grundlæggende Præmis 

• Alle har talent 
• Talent alene er aldrig nok 
• Valg løfter talent til storhed 



Slide 3: De 13 Vigtige Valg Der Maksimerer Talentet 

# Valg Beskrivelse 

1 Tro Løfter dit talent gennem selvtillid 

2 Passion Giver energi og næring til dit talent 

3 Initiativ Aktiverer dit talent 

4 Fokus Retter dit talent mod et mål 

5 Forberedelse Placerer dit talent for succes 

6 Øvelse Skærper dit talent 

7 Udholdenhed Opretholder dit talent 

8 Mod Tester dit talent i modgang 

9 Læringsvillighed Udvider dit talent 

10 Karakter Beskytter dit talent 

11 Relationer Påvirker væksten af dit talent 

12 Ansvar Styrker dit talent 

13 Samarbejde Mangedobler dit talent 

Slide 4: Tro Løfter 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 fører til udbrændthed 



Slide 6: Initiativ Aktiverer Talent 

• Talent forbliver ubevægeligt uden handling 
• Proaktive mennesker vinder 

Slide 7: Fokus Styrer Talent 

• Afledning svækker talentet 
• Skarp fokus skaber resultater 

Slide 8–14: Fortsæt med Andre Valg 

• Dedikér hver slide til et valg: 

o Forberedelse 

o Øvelse 

o Udholdenhed 

o Mod 

o Læringsvillighed 

o Karakter 

o Relationer 

o Ansvar 

o Samarbejde 

Slide 15: Valgets Kraft 

• Citat: “Talent er kun starten. Valg er målstregen.” 
• Refleksion: Hvilke af de 13 valg forsømmer du i øjeblikket? 

Slide 16: Vigtigste Læringspunkt 

T.A.L.E.N.T. = Talent + Holdning + Læring + 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 tiltrækker. Ledere 
tiltrækker mennesker med lignende tankegang og værdier. 

Slide 12: Lov 10 – Forbindelsens Lov Ledere rører ved hjertet, før de beder om en hånd. 
Ægte forbindelse skaber loyalitet og samarbejde. 

Slide 13: Lov 11 – Den Indre Cirkels Lov En leders potentiale bestemmes af dem, der er 
tættest på. Byg et stærkt 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 gør, hvad de ser. Ledere skal vise den adfærd, de 
forventer af andre.  

Slide 16: Lov 14 – Tiltroens Lov Folk vælger lederen, før de vælger visionen. Stol på 
budbringeren, før du accepterer budskabet. 

Slide 17: Lov 15 – Sejrs Loven Ledere finder en måde for teamet at vinde på. En dedikation 
til sejr inspirerer til beslutsomhed og kreativitet.  

Slide 18: Lov 16 – Momentum Loven Momentum er en leders bedste ven. Momentum gør 
forandring lettere og forstærker succes. 

Slide 19: Lov 17 – Prioritetsloven Ledere forstår, at aktivitet ikke nødvendigvis er resultat. 
Fokuser på det, der giver størst værdi. 

Slide 20: Lov 18 – Offerloven En leder må opgive noget for at nå højere. Succes kræver 
personlig ofring til gavn for andre. 

Slide 21: Lov 19 – Tidslov Hvornår man skal lede er lige så vigtigt som hvad man skal gøre 
og hvor man skal hen. Korrekt handling + korrekt timing = succes. 

Slide 22: Lov 20 – Eksplosiv Vækst Lov For at tilføje vækst, led følgere. For at multiplicere, 
led ledere. Udstyr og udvikl andre ledere for eksponentiel effekt. 

Slide 23: Lov 21 – Arveloven En leders varige værdi måles ved efterfølgere. Ægte 
lederskab efterlader andre ledere. 

 Slide 24: Konklusion Lederskab er en rejse. At mestre disse 21 love hjælper med 
at øge indflydelse, bygge stærke teams og efterlade en arv. 



Hvordan man påvirker – John Maxwell

Her er et detaljeret præsentationsmateriale baseret på "At blive en person med indflydelse" af John C. Maxwell 
og Jim Dornan: PRÆSENTATION: 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 påvirker andres liv Forfattere: John C. Maxwell & Jim Dornan

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

Slide 3: Grundlaget for Indflydelse: Integritet Integritet opbygger tillid—uden den falder 
indflydelse sammen. Folk ønsker at følge ledere, de kan stole på. Vær konsekvent i værdier, 
ord og handlinger. Citat: “Folk gør, hvad folk ser.” 

Slide 4: At Pleje Andre Vis ægte omsorg og bekymring. Folk er ligeglade med, hvor meget du 
ved, før de ved, hvor meget du bekymrer dig. Invester tid, opmærksomhed og energi i andres 
vækst. Nøgleegenskab: Opmuntring  

Slide 5: Tro på Mennesker Tro på andre, før de tror på sig selv. Indflydelse begynder, når du 
ser potentialet i nogen og hjælper dem med at se det også. Forvent det bedste; du vil ofte 
få det. 

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

Slide 7: Forståelse af Mennesker Empati styrker indflydelse. Lær, hvad der motiverer og 
frustrerer andre. Hjælp folk med at nå deres mål, ikke kun dine egne. 

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

Slide 9: Navigering for Andre Hjælp folk gennem overgange og udfordringer. Vær 
vejleder—ikke kun autoriteten. Indflydelse vokser, når du hjælper andre med at 
lykkes i kompleksitet. 

Slide 10: Forbindelse Ud over Position Positionelt lederskab er den laveste form for 
indflydelse. Ægte indflydelse bygger på relationer, respekt og resultater. Forbind gennem 
fælles værdier og mål. 



De 5 Niveauer af Lederskab – John Maxwell 

Her er et detaljeret sæt slides, der opsummerer John Maxwells "De 5 Niveauer af 
Lederskab", designet til professionel præsentation og træningsformål. 

 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 GCHI

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 er indflydelse—intet mere, intet mindre 
• Lederskab udvikles dagligt, ikke på én dag 
• Hvert niveau bygger videre på det forrige 
• Ægte ledere bevæger sig gennem niveauerne med målrettethed 

Slide 3: Oversigt over de 5 niveauer 



Niveau Navn Nøgleord 

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 følger dig, fordi de skal 
• Afhængig af jobtitel eller rolle 
• Laveste niveau af ledelse 

Slide 5: Fordele & Ulemper 

%Á Giver autoritet 
¡ Ingen reel indflydelse 

¡ Høj udskiftning, hvis ikke forbedret 

Slide 6: Sådan vokser du 

• Lær dit job godt 
• Behandl alle med respekt 
• Anerkend, at titlen kun er starten 

NIVEAU 2: TILLADELSE – Relationer 

Slide 7: Hvad det er 

• Folk følger dig, fordi de har lyst 
• Bygget på tillid og relationer 



• Grundlag for indflydelse 

Slide 8: Nøgleadfærd 

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

Slide 9: Faldgruber at undgå 

• Manipulation i stedet for motivation 
• Favorisering 
• Følelsesmæssig udbrændthed uden grænser 

NIVEAU 3: PRODUKTION – Resultater 

Slide 10: Hvad Det Er 

• Folk følger dig på grund af det, du har gjort 
• Du leverer resultater og leder ved eksempel 
• Momentum bygger op 

Slide 11: Indflydelse på Teamet 

• Moral forbedres 
• Produktivitet øges 
• Troværdighed opnås 

Slide 12: For at komme videre 

• Sæt mål, der kan måles 
• Skab en kultur af ansvarlighed 
• Fejr succeser 

NIVEAU 4: UDVIKLING AF MENNESKER – Reproduktion 

Slide 13: Hvad det er 



Slide 11: Udbyttet af lederudvikling Øger kapaciteten Styrker teamet Forbereder til 
succession Løfter moral og innovation  

Slide 12: Praktiske handlinger for at udvikle ledere Start et lederudviklingsprogram Tildel 
mentorer til kommende ledere Deleger strategisk Udfør regelmæssige ledervurderinger 
Tilbyd bøger om lederskab og træning  

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

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

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

Slide 16: Refleksion & Udfordring Hvem udvikler du i dag? Hvilke systemer er på plads for 
ledelsesvækst? Hvad er dit næste skridt? 

Blink – Malcolm Gladwell 
Her er en detaljeret præsentation baseret på "Blink: The Power of Thinking Without Thinking" af 
Malcolm Gladwell: Titel Slide BLINK: The Power of Thinking Without Thinking Af Malcolm 
Gladwell En dybdegående undersøgelse af hurtige vurderinger og hurtig kognition  

Slide 1: Oversigt Forfatter: Malcolm Gladwell Udgivet: 2005 Genre: Psykologi / 
Adfærdsvidenskab Hovedidé: Undersøger, hvordan vi træffer øjeblikkelige 
beslutninger og hvor præcise—eller fejlbehæftede—de kan være. 

Slide 2: Nøglekoncept - Thin Slicing Definition: Evnen til at træffe hurtige vurderinger 
baseret på begrænset information. Eksempel: Gottmans undersøgelse af 
skilsmisseforudsigelse ved at observere få minutters interaktion mellem et par. 
Konsekvens: Eksperter præsterer ofte bedre med mindre information. 

Slide 3: Det Ubevidstes Magt Ubevidst kognition: Mange beslutninger træffes uden 
bevidst tænkning. Priming-effekt: Eksponering for subtile signaler påvirker adfærd. 
Eksempel: Personer, der blev udsat for ord relateret til ældre, gik langsommere bagefter. 

Slide 4: Når Hurtig Kognition Svigter Bias og fordomme: Hurtige vurderinger kan afspejle 
ubevidst bias. Eksempel: Politiskydninger baseret på racebaserede antagelser. Lektie: 
Bevidsthed om vores mentale genveje er nøglen til at undgå dårlige beslutninger. 


