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For i tiden mente man, at et hajt karaktergennemsnit var en sikker
vej til en succesfuld karriere. Sadan er det ikke leengere — nu kan
en hoj 10 tveertimod blive opfattet som en social belastning.
Tidsdnden scetter i stedet fokus pd EQ, altsd den emotionelle
intelligens. Virksomheder eftersporger i stigende grad folk med
empatiske evner, intuition, selvindsigt og sociale feerdigheder.

Af Soulaima Gourani

Det kraever blot et ganske lille hop tilbage
i tiden, for du steder pa den idé, at der kan
sattes et stort fedt lighedstegn mellem stor-
relsen pa en persons karaktergennemsnit og
den fremtidige lencheck. Men tiderne skifter,
og vi bevaeger os vk fra, at det at have en
hej IQ nedvendigvis er lig med en succesfuld
karriere - det er snarere blevet tveertimod. Alle
mennesker - forbrugere som kollegaer - er
blevet mere kritiske og leder efter det auten-
tiske, meningsfulde og noget eller nogen, de
kan stole pa. I takt med, at verden bliver mere
og mere kompleks og umulig at rumme, vil
denne tendens forstaerkes. Tillid er den vig-
tigste forudsaetning for vaekst i alle virksom-
heder og organisationer. Men det er ogséa det
vanskeligste at skabe, og det letteste at miste.
Ingen serigs virksomhed eller topleder undgar
at opove deres evne til at skabe tillid. Det ber
std gverst pé deres strategiagenda.

Alle ber derfor sperge sig selv: Hvordan
opbygger virksomheden og medarbejdere et
steerkt tillidsvaekkende image?

Den verdenskendte samfundsforsker Francis
Fukuyama og den ligesd anerkendte Nobel-

prisvinder Gary Becker bekraefter, at de sam-
fund, ledere og virksomheder, som formar
at opbygge mest tillid, er de, som klarer sig
bedst pa lang sigt. Det forholder sig ikke an-
derledes med individer, dig!

Vekker du tillid eller mistillid? Bliver du an-
befalet af andre - eller advarer folk imod dig?
Det er afgerende for dig at vide.

Livet er ikke nedvendigvis fair

Hvem bliver en succes? Det er ikke ned-
vendigvis den klogeste i din gamle folke-
skoleklasse, som i dag er klassens mest
succesfulde (mélt pa traditionelle faktorer
som lon og stilling). Livet er ikke fair og til-
smiler ikke nedvendigvis den mest flittige
eller den klogeste. Det er i stigende grad
ikke den klogeste, som klarer sig allerbedst.
1Q erstattes 1 hgjere grad af din EQ. EQ er
din samlede evne og motivation til at forsta
andre og evnen til at indgd i relationer. Vi
lever i et relationsbaseret samfund, modsat
tidligere, hvor det at have de rigtige rela-
tioner og kontakter var forbeholdt de fa. I
dag har alle muligheden for at opbygge en

»

magtfuld platform, hvis de vil. For at kunne
bygge denne platform mé du vare én, der
vaekker en dyb personlig tillid i andre. Er
du skeptisk?

Forleden skrev min gode kritiske kollega til
mig, efter at have lest mine argumenter om
1Q, der erstattes af EQ som den mest efter-
tragtede kompetence: Jeg er grundleggende
helt enig i, at EQ pd mange mader er vigtige-
re end 1Q, for hvad skal man med en person
med super hgj 1Q, som ikke er i stand til at
samarbejde med andre mennesker pa grund
af en lav EQ? Jeg vil dog alligevel mene, at
der ma vaere forskellige krav athaengig af den
specifikke jobfunktion. Jeg kender eksem-
pelvis en tekniker hos Nokia, som bestemt
har nogle problemer med sin EQ, men han
scorer MEGET hgjt pa IQ, men i hans job-
funktion kan Nokia leve med, at han er lidt
“besveerlig”, fordi han er i stand til at lose
nogle meget komplekse tekniske problemer
pa rekordtid. Det ville dog formentlig ikke
skade, hvis hans EQ var hgjere, men jeg ma
sige, at det kunne vare interessant at reflek-

tere over, om der er en sammenhgng mellem
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1Q og EQ pé den méde, at hvis man har en IQ
hgjere end X, sd vil man aldrig kunne fé en
EQ hgjere end Y. Det er nemlig min erfaring,
at personer med serigst hej IQ altid har nogle
serigse problemer inden for det folelsesmaes-
sige, sa maske er der en sammenhang.”

Jeg kunne ikke veere mere enig! Hvad sy-
nes du?

Tillid er det nye sort

Tillid er det nye sort — og det er kommet for at
blive. For at vackke tillid ma du i dialog med
andre og veere opmarksom pa, hvordan du
bliver opfattet i sddanne sammenhange. Det
er efterhdnden en gammel sang, at vi lever
i et sdkaldt netverkssamfund, som betyder,
at vi er afhengige af relationer for at kunne
opnéd vores individuelle og organisatoriske
resultater. Din evne til at bygge tillidsfulde
relationer, der er loyale over for dig, er en
forudsetning for at fa adgang til kontakter,
kontrakter, inspiration, indflydelse og infor-
mation. Virksomheder caster i stigende grad
deres medarbejdere ud fra det kriterium, at
de skal vere personer, folk kan huske, og
som folk naerer personlig tillid til, idet dette
gavner forretningen.

Dine faglige kompetencer og din nuvaerende
viden er faktisk ikke leengere det afgerende
mandat. Det er mindst lige sa interessant for
din leder og din virksomhed at vide noget
om, hvordan du eller dine medarbejdere op-
graderer viden, og igennem hvem det sker.
Det er det nye faktum i vores netverks- og
vidensamfund. Vi er athengige af relationer
for at kunne opna vores individuelle og orga-
nisatoriske resultater. En forudsetning for at
kunne vere videnarbejder er, at du ved, hvad
du ved, og hvad du ikke ved.
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Efter at have lest Seren Harnovs beretning
om viden og vidensamfundet blev jeg si
inspireret, at jeg vil give dig nogle af hans
pointer og mine tanker med pa vejen. Siden
1990’erne har mange forskere og tankere
forsegt at forklare, hvad det vil sige at vaere
en del af et vidensamfund. Kort sagt er vores
tid kendetegnet ved, i modsatning til andre
perioder, at du ikke lengere kan forvente
at kunne overskue hele dit job, idet verden
er blevet utroligt kompleks, og de sammen-
haenge, som du er en del af, bliver mere og
mere imaginere og diffuse. Vi er, beretter
Harnov, midt i en fase med fokus pé en "ny”
slags kapitalisme, der bl.a. omtales som vi-
denkapitalisme. Udfordringen er sé at forsta
den og leve i den.

Din viden er flygtig

Vi lever i en tid preget af store mangder
information og med stor efterspargsel pa
viden. Videnbegrebet betegner noget uhand-
gribeligt, og det er svert for andre og dig
selv at fastsld, om du er den dygtigste, bedste
og mest kompetente. Dertil er viden alt for
kompleks. Populart sagt gar vores tid ud pa,
at viden har fiet en langt sterre betydning for
individuel succes, virksomheders konkur-
renceevne og nationernes velferd end hidtil.
Viden er det vigtigste middel til at handtere
den stadigt stigende kompleksitet og stadigt
mere hastige forandring, som kendetegner
vores samfund.

Hvad hjelper din hgje 1Q, hvis ingen ved,
hvad det er, du ved? Trenden er, at du spre-
der din viden igennem artikler, blogs, fore-
drag, sociale medier m.v., sa folk finder ud
af, hvad du ved, og hvad du kan. Den, der
lever stille, lever ikke godt! I disse tider ma

du derfor tenke ngje over, hvordan du far
kommunikeret dine egenskaber ud i den vide
verden. Viden har altid veeret og vil forblive
en eftertragtet vare. Tidligere kunne du hol-
de pa den og blive belennet som specialist.
I dag undgar man at samarbejde med folk,
der holder pa deres viden. Det er alt for dyrt
og risikabelt at have én siddende, som ikke
generost deler ud af sin viden. Din viden har
sadan set kun verdi, hvis den spredes, eller
hvis de, som skal kende til den, kender den.
Din viden har en uvis holdbarhed. Du og jeg
kan ikke forudsige, hvornar din viden vil
blive vaerdiles (men det gor den!). Modsat
ved du jo, hvornar du kan regne med, at din
PC holder op med at virke, eller hvor lange
en stovsuger virker, eller hvornar en be-
stemt mangde rastof vil veere brugt op. Det
er straks meget vaerre med viden, som er en
knap, uholdbar substans.

Du ber derfor kritisk forholde dig til, hvor-
nar du opgraderer dig selv, og fra hvem, du
henter viden og inspiration. Al information
er tilgengelig for den, som seger lenge og
ihardigt nok. Din adgang til viden er ikke det
interessante, det vigtige er, hvordan du an-
vender din viden. Du ber sperge dig selv, om
du spreder din viden tilstraekkeligt? Viden
spredes lettere end andre goder, iser i disse
tider, hvor folk er aktive pa de sociale me-
dier. Er du typen, som holder pé din viden,
vil du i denne tid blive alvorligt udfordret,
fordi det er vanskeligt at forhindre, at andre
end din kunde, chef eller kollega kommer i
besiddelse af den. Du skal ikke frygte, at din
viden spredes, det er med til at oge din mar-
kedsveerdi. Hvad hjzlper det, at du eksem-
pelvis er verdens dygtigste koder, hvis ingen
ved det? Onsker du ikke at dele din viden,



skal du veere opmarksom p4, at folk er tilbe-
jelige til at undlade at dele deres viden med
dig, og at du, over tid, bliver ganske meget
dummere og ringere oplyst, end ham som ge-
nerpst deler ud af sin kostbare viden. Er din
viden sveer at sprede, bliver den ogsa sver at
selge. Sa forbliver din viden tavs viden.

Dit stasted; efter 10 ars forskning og praktisk
arbejde med professionel og faglig network-
ing er min konklusion klar: ”De fleste af os
ved ikke, hvad dem, vi kender, kan, og vi ved
ikke, hvor sterk og loyal en relation, folk i
vores netvaerk er.” Ved du?

Din nyerhvervede viden er kun aktuel i en
meget kort periode, sa udkonkurreres den.
Din markedsvzrdi er derfor sver at fastholde
pa baggrund af et stykke papir fra en uddan-
nelsesinstitution eller fra en arbejdsplads.

Viden og ledelse er handelsvaren

De naste fem ar vil vi i stigende grad se pa
viden som en vare. Flere og flere virksom-
heder vil producere og handle med viden
snarere end med materielle genstande. Iser
i Danmark, hvor vi ikke kan konkurrere pa
traditionelle commodity-varer. Nér talen fal-
der pé ledelse, bliver kodeordet ogsa tillid.
Folkene bag “Great Place to Work™ under-
stotter dette. Da de begyndte at lave deres
undersogelser om de bedste arbejdspladser,
havde de ikke nogen anelse om, at tillid var
sa vigtig. Faktisk troede de, at det, som optog
medarbejdere, var len og goder. De fik sig
en overraskelse. Tillid til organisationen, le-
deren og produkterne fyldte langt mere. An-
dre undersegelser viser, at tillid ogsa er den
vigtigste faktor for ledelse. Tillid er ganske
enkelt neglefaktoren i motivation og for at
fa folk til at vaere engagerede i deres arbejde.
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Du kan godt konkludere, at tillid er som en
slags lim, som limer folk sammen, og tillid
er et resultat af en rakke handlinger og en
adfeerd, lederen praktiserer. Det bliver endnu
mere komplekst, nér vi taler om distancele-
delse (som vi i stigende grad skal forholde
os til grundet det globale arbejdsmarked). En
kollega fortalte mig om et dilemma, som er
ret interessant. Han beskriver det saledes: "I
min virksomhed er vi ved at ansztte en staerkt
specialiseret udvikler for en kunde. Eftersom
udviklerne skal sidde offshore, sa finder kun-
den det vigtigt, at de kan arbejde selvstendigt
og er gode til at kommunikere, hvilket giver
meget god mening, nar man ikke som leder
kan vere i samme rum som dem hver dag.
Dermed bliver deres EQ vigtig. Det ”sjove”
er sa, at vores tests viser — uden undtagelse
— at hver gang, vi har en teknisk kompetent
udvikler, sa er der et problem med de sociale/
kommunikative kompetencer, og omvendt,
nér vi tester en udvikler med gode “’blade”
skills, s& halter de tekniske kompetencer.”
Lidt af et dilemma. Spendende ikke?

Tillidsdreven ledelse

I de naste 5-10 ar vil vi i stigende grad er-
kende, at vi ma specialisere os og blive kendt
som et samfund bestaende af viden og ledelse.
I Danmark kan vi ikke laengere producere os
til vaekst, dertil kan vi ikke, som beskrevet,
konkurrere pa pris eller pa kvalitet for den
sag skyld. I de naeste fem ar er det vigtigt, at
vi bruger vores viden inden for ledelse til at
udkonkurrere nogen af vores mest markante
konkurrenter pa det globale marked. Kodeor-
dene bliver ledelse, tillid, viden og netverk.
Hvad betyder det for dig? I de naste par ar
bliver evnen til at opbygge tillid hos andre
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den mest knappe og mest efterspurgte kom-
petence, savel hos medarbejdere som ledere.
Men husk pa; den overordnede erfaring er, at
nér tillid ferst er tabt, sa kan den aldrig gen-
vindes — eller kun over meget, meget lang
tid. Hos personer eller organisationer, hvor
der er meget store mangder af tillid, har man
pavist, at det er noget, der er opbygget over
mange, mange &r. Tillid handler om at kunne
stole pa folk og at vide, hvordan de reagerer,
nar der er problemer. Tillid handler derfor i
meget hej grad om forudsigelighed. Abne,
erlige, konsistente og forudsigelige ledere
vil nasten altid skabe tillid. Dermed ved
folk, at spillereglerne ikke pludselig aendrer
sig. Derfor bliver de ogsa mere villige til at
lobe risici og byde ind med en ekstra indsats

for at nd organisationens mal.

Knaphed pa gode ledere

Den eftertragtede leder nu og frem til 2020
ved, at kunsten at blive folelsesmaessigt
klogere er én af deres tre steerkeste og mest
eftertragtede kompetencer. De ovrige to er
integritet og skabertrang. En god leder ma
for at kunne forsta andre, forsta sig selv. I
ar 2015 skal tre til fire generationer arbejde
sammen. I 2020 er tallet ca. fem generatio-
ner. Der har aldrig nogensinde, i nogen som
helst tidsalder, veret s& mange generationer,
som skal arbejde og leve sammen side om
side. Det bliver en keempe udfordring at for-
std hinanden og at fa det bedste ud af hinan-
dens forskelligheder, styrker og udfordringer.
Prov blot selv at lade dette scenarie rulle hen
over nethinden: Du er teamleader i et team
bestaende af Annie, som skrev sin sidste ek-
samen pé jurastudiet pa en skrivemaskine,
Henrik, som foretreekker at arbejde fra 8-16

»
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og hange sin personlighed i garderoben,
Ditte, som forsgger at finde et forlig mellem
rollen som husmor med sans for hjemmebag
og den gyldne “senest kl. 15” afhentnings-
regel og rollen som benhérd businesskvinde.
Og sa har vi Christoffer, hvis identitet er lig
med hans arbejde, og som mener, at e-mails
er foreeldede. Hvordan skaber man som leder
et gunstigt samarbejde 1 et team preeget af s
mange forskellige syn pa begrebet arbejde?
Et lidt karikeret eksempel og dog slet ikke
utenkeligt. I mange organisationer er der
stadig stor uvidenhed om, hvorledes man til-
traekker, fastholder og udvikler disse meget
forskellige generationer pa én gang. Og det
er med god grund, for der er ikke én bestemt
opskrift. Aldersdiversitet og generationsfor-
staelse bliver din, din chefs og din virksom-
heds nzeste helt store udfordring. Det vil stille
meget store krav til jeres samlede EQ.

Det handler ikke om at vaere den klogeste

Folk er mindre autoritetstro, end de var tid-
ligere. De yngre generationer er det endnu
mindre end de mere modne medarbejdere.
Folk felger folk, de har tillid til, og lytter til
folk, der skaber en mening med tingene. Skab
mening eller forsvind, som jeg plejer at ud-
trykke det om denne tendens. Din EQ er der-
for sé utroligt central, hvis du ensker, at folk
skal lytte og folge dig. Det kan efterhanden
betragtes som anerkendt viden, at en persons
intelligenskvotient, bedre kendt som 1Q, ikke
kan bruges til at forudsige en persons succes,
hverken i privatlivet eller i erhvervslivet. En
erkendelse, som er fort an af den prisbelon-
nede forfatter Daniell Goleman. Har du in-
tentioner om at blive en succes, sd skal du

teenke over, at individuelle preestationer skal
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sammenholdes med din evne til at samar-
bejde, motivere og kommunikere med andre
mennesker. Faktisk ser det ud til, at mange
mindre veluddannede og “selfmade” perso-
ner klarer sig markant bedre, end man kunne
forvente, og derfor har faet en utrolig succes
pa trods af, at deres 1Q er middel.

I mit arbejde med bogen ”Tag magten over
din karriere” bekraeftede ovenstiende mig
i, at der pa ingen méde er nogen som helst
sammenheeng imellem, hvor kloge folk er,
og hvor stor en succes de bliver.

Efter 10 ars arbejde med kortleegning af le-
deres og virksomheders evner til at opbygge,
pleje og udvide professionelle relationer,
oplever jeg, at EQ er vigtigere end andre
personlighedstrak og overstiger IQ som det
mest relevante parameter, nar vi taler om
evnen til at opnd succes her i livet og i er-
hvervslivet.

70/30 reglen

En virksomhed bad mig om at treene deres
medarbejdere i evnen til at selge en god idé.
Opgaven opstod, fordi virksomheden oplevede,
at deres medarbejdere eksempelvis fik mange
gode produktideer, men at kun fa voksede sig
store og blev til produkter og services, de kun-
ne szlge og dermed tjene penge pa. Arsagen
var, at de medarbejdere, der praesenterede deres
ideer, kun havde fokus pa ideen, og ikke pa de
personer, som skulle bakke ideen op. De havde
simpelthen ikke taget hejde for, at den idé, som
de ansa som fuldstendig fantastisk og revo-
lutionerende, skal opfattes pd samme made af
de haje herre, som skal demme ideen ude eller
inde. Mange goder ideer strandede derfor alle-
rede ved introduktionen.

Derfor udviklede jeg 70/30 reglen, som i al

sin enkelhed bestar i at minde folk om, at skal
de have opbakning til noget, skal 30 procent
af indsatsen ligges i at skabe et personligt og
tillidsfuldt band til den person, de har kon-
takt med. Hver gang folk medes til et mede,
til en reception, jobsamtale eller pa eksem-
pelvis et investormade, kigger folk dig sub-
jektivt an, og de vurderer deres nuvarende
og kommende relation til dig. Gider de bruge
deres kostbare tid og ressourcer pa dig? Alle
kigger hinanden an. Spergsmélet er, om du
ved, hvad de kigger efter?

Relationer skabes ud fra:

* Din personlighed, som affedes af din EQ.
Din EQ styrer gensidig tillid og kemi imel-
lem jer

* Din nuvarende magtbase (dit eksisterende
netvaerk)

* Dine nuverende/kommende kompetencer
(dit potentiale)

¢ Deres gevinst ved indgéelse af en relation

Det helt store spergsmaél bliver, om du vakker
tillid? Tillid drives af det, man ved om dig og
dit liv. Hvilken personlig historie er du villig
til at forteelle og vise? Hvilke spergsmal skal
du stille andre, sé de far lyst til at &bne sig op
for dig og fortelle om det, som ligger dem pé
sinde? Du kan male, om I har en sterk ufor-
mel personlig relation pa, hvor mange gange
I har overholdt en aftale med hinanden, antal-
let af eller tyngden af de personlige historier I
inddrager hinanden i, samt hvor fortrolige I er

blevet og forbliver over tid.

Veer personlig — ikke privat
Vil du selv udleve 70/30 reglen? Nar jeg
skal blive fortrolige med folk og skabe tillid,



bruger jeg ikke s meget tid pa at fortaelle
om min MBA, mine bestyrelsesposter eller
den slags. Jeg fortaeller om, at jeg er gift med
Brian (det plejer de at grine meget af, fordi
det ikke just er hver dag, man herer om en
Soulaima, der er gift med en Brian). Jeg for-
teeller lidt om, at jeg har bern, og at jeg bor
pa Nerrebro. Dét plejer, at fa folk til at synes,
jeg er ret jordner, og det bryder eventuelle
barrierer. De fleste har hert om eller vaeret pa
Norrebro og har derfor spergsmaél til, hvor-
dan det er at bo dér.

Jeg forteller ogsdé om de markesager, jeg
breender for, og hvad jeg hjelper folk med
igennem mit arbejde. Det er min erfaring,
at folk er optaget af, hvem jeg er, mere end,
hvad de kan kebe af mig.

Hvis de er overbeviste om, at jeg er et ”godt”
menneske, er det min erfaring, at de gér langt i
deres segen efter at forsta min forretning og an-
befale mig til andre. Vis, hvem du er, og hvad
du star for, mere end, hvad du kan “saelge”.
Det er personlige sider, jeg forteller. Jeg for-
teller ikke om de private historier og undgar
derfor at stille min samtalepartner i en ukom-
fortabel situation. Hvilken historie fortaeller
du? De fleste taler om vejret, mumler deres
navn eller taler mere, end de stiller sporgs-
mal. Pa alle mader en ikke mindeverdig
samtale, som hurtig glemmes, dig inklusiv.
Din ”small talk” behover ikke vere ligegyl-
dig. Formalet med at bruge 30 procent af et
mede pa at vaere personlig er, at du opbyg-
ger tillid, som gavner folks opfattelse af din
faglighed. Derfor skal du udnytte tiden, du
tilbringer med et menneske — det gor du ikke
med en samtale om vind og vejr. Et konkret
rad kan veere at researche lidt pa den person,
du skal omgéas med. Hvad er det for en per-

son? Har I nogen falles referencepunkter? Man
kan komme langt med internettet, og det er en
ganske lille indsats, som betaler sig mange
gange igen. Herefter bliver det lettere for dig at
veaere en samtalepartner, man husker, anbefaler
og gerne vil medes med igen og igen.

Veaekker du tillid eller mistillid?

Sperg dig selv:

* Betragter mine kollegaer mig som tillids-
vackkende? Beskriv konkret hvorfor ja/nej

* Placer dine relationer i en model (som ne-
denstdende model) og vurder dem pé en
skala fra 0-100 (100= hej pa gensidig til-
lid). Hvem og hvor mange vil du vurdere,
du har en hgj tillidsrelation til?

MOTIVATION
VZERKTAJER
VIDEN
INSPIRATION
SPARRING

| ‘ din syretest
UDFORDRING

100

50

Hoj Lav

Kilde: Soulaima Gourani

Vil du gerne huskes?

Det er min erfaring, at folk ikke kan huske
den fagligt dygtige, de husker den, som er
passioneret. Er du i tvivl? Maske dette sa kan
overbevise dig. Tenk lige over, hvor ofte
du selv bedemmer en person pa baggrund

af personens energiudladning, udstriling,
karisma, og hvad andre folk mener om ved-
kommende.

Det indtryk teeller ofte mere, end det personen
viste, sagde eller gjorde. Teenk pé, hvordan du
selv reagerer, nar du meder et menneske, som
er engageret, energisk, oplyst og opstemt? Det
smitter, og det er sddan én person, du rigtigt
lytter til, nar snakken falder pa det faglige.
Den energi, du bringer til bordet og efterlader
i rummet, er en del af dit personlige visitkort
og langt vigtigere end den del af dit visitkort,
som beskriver titlen pa din uddannelse — husk
pa, at det kan alle fa.

Derfor er det vigtigt, at du overvejer og gran-
sker, om du indgyder tillid eller mistillid.
Taenk over at eksperter indpoder en hgjere
tillid end eksempelvis szlgere. 50 procent
af arsagen til, at folk keber eller tror pa dét,
du anbefaler, afgeres af, om de kan lide dig.
Kan folk lide dig? Anbefaler eller advarer folk
imod dig? Eller veerst, bliver du blot arkiveret
i den imaginare mappe med betegnelsen “’Li-
gegyldig — glem og smid ud”?

Hvilke folelser vaekker du i folk? Du kan af-
gore graden af tillid pd omfanget af personlig
involvering i hinandens (professionelle) liv.
Hvor mange forbindelser har du, som du spar-
rer med, som eksempelvis har sendt dig en ar-
tikel, som personen mente, du kunne lide, el-
ler som har anbefalet dig et arrangement, som
lige var dig? Det er personlig involvering.
Folk anbefaler folk, de kan lide, og som de
har personlig tillid til. Er du fagligt dygtig
OG med en hgj EQ pa én og samme tid, star
du selvsagt rigtig godt. Sa gér det hele op i en
hejere enhed, og pé andre vil du virke auten-
tisk! En headhunter fortalte mig, at sddanne
mennesker findes. De er fa, men de findes.

»
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Personlig kemi en faktor

Er du i en virksomhed, hvor I kan selge no-
get, eller er du i en situation, hvor du skal
overbevise andre om noget? Er du ath@ngig
af andres opbakning, sd les grundigt her:
Mange mennesker ser det som deres opgave
at bevare den kelige, objektive distance til
deres omgivelser, eksempelvis deres kunder
og kolleger. Ofte fordi de synes, at de ikke
skal mene noget (give udtryk for holdnin-
ger), sa de kan forblive den uvildige formid-
ler af fakta.

Mange mener, at de tjener deres omgivelser
bedst pa den made og anser det for uprofes-
sionelt at involvere sig personligt. Mange
tror, at de har opndet/vil opné deres position
pa grund af deres objektive, upersonlige og
transaktionsorienterede relation til deres
kunder, kollegaer og samarbejdspartnere.
Jeg mener, at de har opnéet den pa trods af
denne praksis, ellers var de sandsynligvis
ndet endnu lengere pé kortere tid.

En af de ting, folk ofte fortzller, er, at de haen-
ger deres personlighed sammen med jakken,
nar de kommer pa arbejde og forst tager den
paigen, nar de gar hjem. Min pointe er, at per-
sonlig involvering — social intelligens, som er
en direkte forlengelse af din EQ — fremmer
karrieren. Prov blot at forestille jer — sat pa
spidsen — at man som kunde ligefrem skulle
eftersperge den mest lidenskabslese, udviske-
de, stokkonservative og upersonlige radgiver,
man kunne finde. Naeppe. Kunder vil jo netop
gerne have en folelse af, at den, de taler med,
interesserer sig for dem som individer og ikke
blot som et nummer i raekken.

Prov bare selv at teenke tilbage pa sidste gang
du oplevede, at din bankradgiver, tandlege
eller revisor interesserede sig for DIG pé et
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personligt og narvarende plan. Maske skal
du tage et dybt spadestik i hukommelsen.
Det var en god folelse, ikke sandt? Sédan én,
der gav dig lyst til at ringe til denne person,
naste gang du far et problem, eller ligefrem
anbefale personen til andre.

Hyvis du kan skabe tillidsfulde relationer til
dine kunder, kolleger og samarbejdspartnere,
har du en unik platform for din videre karri-
ere. Du vil da udgere et saerdeles veerdifuldt
aktiv for den virksomhed, du ejer, leder eller
arbejder for, da du eger dens brandveardi og
skaber loyalitet.

Der er desuden mere forretningsmeessig lo-
gik i at bygge relationer baseret pa person-
lig involvering — de stikker dybere, er mere
omfattende, varer lengere og er dermed
mere vaerdiskabende. Du og din virksomhed
bevager jer fra at lose enkeltstaende, speci-
fikke problemer til at kunne lose komplekse,
overordnede problemer.

At du involverer dig, betyder ikke, at din
faglighed eller professionalisme settes over
styr. Din sociale intelligens — her forkortet
til SQ - er afgerende. Din faglighed vil, som
naevnt tidligere, altid vere din adgangsbillet.
Derimod vil din autentiske staeerke EQ vare
den, der skaber den langvarige relation. Til
gengaeld ma du finde dig i, at du dermed ikke
kan betjene alle kunder, eller vaere noget for
alle, for personlig kemi bliver en faktor.

Der er kunder, kolleger og andre, der vil fra-
vaelge dig og omvendt, fordi I ikke sammen
kan skabe et frugtbart samarbejde. Men det
er ikke et tab, for du vil opleve sterre ar-
bejdsglade, kreativitet, udvikling og synergi
med de loyale kunder, du har tilbage — og de
mange nye, du far! Tilbage star sa at over-
veje, hvordan du arbejder med relationer.

Involverer du dig i dine kunder, klienter og
samarbejdspartnere? Hvordan kommer det til
udtryk? Hvad kan du helt konkret gore for at
forbedre din evne til at interessere dig for dem?

Du er styret af folelser

EQ star for emotionel intelligens og handler
om det, der sker indeni. Emotionel intelligens
er en forudsaetning for at kunne udleve social
intelligens, som er det nonverbale, og det
som sker, nar du er i en relation med andre.
De fleste af os arbejder i et job med et ansvar,
der er bredere end tidligere. Specialister bli-
ver stille og roligt bredere og bredere i deres
kompetencer. Selv positioner, som tidligere
blev kategoriseret som varende introverte
og internt orienterede, er i dag langt mere
preget af samarbejde og menneskekontakt.
Mange undersegelser fra neuropsykologien
kortleegger, hvordan vores folelser og sociale
liv har deres egen logik, og at vores valg pa
ingen made er rationelle, om end vi gerne
vil lade vores omgivelser fa indtryk af, at
vi handler pa baggrund af analyse, logik og
rationaler. Hjerneforskning legaliserer at tale
om, at falelser spiller en langt mere central
rolle i vores fravalg og tilvalg, end vi tidli-
gere vidste eller ville indse.

Er din IQ en begrznsning

eller en ressource?

Der er tale om mange luftige begreber, nar
vi taler intelligens herunder EQ og SQ. Men
de kan koges ned til intuition, medfelelse,
indlevelse, selvindsigt, sociale evner, evnen
til beherskelse og selvkontrol og forstielse
for andre. I tilvejebringelsen af denne artikel
kontakter jeg én af de forende headhuntere i
landet, som fortaeller mig, at de lebende te-



ster alle lederes EQ. Man undgér ofte dem,
som far den hejeste 1Q score, af den simple
arsag, at de ofte er besvarlige og ikke be-
gdr sig positivt i relation til andre. I bund og
grund eftersparger man ledere, der forstér sig
selv og folelsernes logik, dvs. at forstd sig
selv - og andre mennesker.

Noget er forhandsbestemt — andet kan leeres.
Du er fodt med et givent temperament, og
det pavirker din EQ. Alle kan arbejde med
deres EQ modsat deres IQ, som er medfadt.
Din EQ @ndrer sig igennem livet, s lad dig
gerne teste lobende.

En minitest kan indeholde

felgende sporgsmal

¢ Er dit temperament hejt eller lavt?

¢ Bliver du hurtigt eller sjeeldent vred?

* Giver du eller giver du ikke hurtigt udtryk
for, hvad du faler?

¢ Bearer du nag lenge, eller kommer du dig
hurtigt over det?

Dine svar kan meget vel angive, hvor meget

du er i stand til at observere, lere af og be-

herske dine folelser. Du mé dog aldrig kom-

me derud, hvor du far sd meget selvkontrol,

at du mister din autenticitet.

Fire vigtige egenskaber

Betragter du dig selv som verende en person
med hej EQ? Det er min personlige erfaring,
at der er fire egenskaber, som ger, at du star
med et steerkt EQ kort pa hdnden.

Din evne til
* Integritet
¢ Ansvar

* Mod

* Fordybelse

Det, som er afgerende for at blive hej pa EQ,
er, at du accepterer, at du ikke kan laese dig til
det. Du mé ud og vere praktiker og ikke vere
bange for at bega fejl. Dine tiltag og evner skal
oves og lebende evalueres.

At arbejde med din EQ er en livslang proces
uden en malstreg. Du bliver aldrig god nok
til det.

Alle mennesker er forskellige, og eftersom du
skal samarbejde med mange forskellige typer,
ma du hele tiden udvikle din EQ og SQ.

Du skal hele tiden udvikle

* Dine sociale kompetencer

* Din indstilling til andre mennesker
* Din komfortzone

* Din holdning til dig selv

Du bliver hele tiden stillet foran nye proble-
mer, nye relationer, ny teknologi og lignende.
Men spergsmalet er, hvordan du tackler disse
forandringer. Din reaktion er ikke andet end
en tilleert vane, som du har valgt at leve med!
Sa naeste gang du overvejer, om du skal pa et
fagligt kursus for at gere din profil steerkere,
sa prov lige at genovervej. Skal du i stedet
bruge tiden pa at pleje dine kunder, dit net-
veaerk eller din evne til at indga i tillidsfulde
relationer? Den investering er bedre givet ud
end alene at udvikle din faglighed.

Og neste gang du meder et andet mennesker,
sa gor dig umage med at vare interessant og
interesseret, det kommer du lengere med
end at flashe fagudtryk og buzzwords.

Held og lykke med din EQ — den er nemlig
vigtigere end din IQ.
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