Udviklingsinterview

Nedenstaende spargsmal er designet til at give den interviewede adgang til
selvindsigt og reflektion igennem en spgrgende samtale.

Adspurgte far igennem spgrgsmalene indsigt i indre processer, udfordringer og svar,
som de ofte var ubevidste om eller intet svar havde pa.

Lyt opmaerksomt og vaer parat til at stille uddybende spargsmal. Du skal som
interviewer altid indremme abent, hvis svaret er uforstaeligt for dig. Du vil opdage, at
nogle interviewede bruger svaert forstaelige svar som skjold imod faktisk at svare pa
spargsmalet. Insistér pa at fa et svar, du forstar, indtil du faktisk forstar svaret.

Spergsmal i forhold til arbejde:

A. Hvordan ledte du dig selv til det sted i arbejdslivet, du er nu?

B. Hvornar mgdte du svaere nye udfordringer, og hvad hjalp dig til at overvinde
dem?

C. Beskriv din bedste oplevelse med teamet. Hvordan adskilte den sig fra
oplevelser med andre team?

D. Hvad er de tre storste udfordringer, du har lige nu?
E. Hvem er dine vigtigste interessenter/kulturbzerere?

F. Hvilke konkrete resultater skal du n3, for at din indsats bliver betragtet som
en succes - og hvornar?

G. For at vaere succesfuld i din nuvaerende stilling, hvad skal du “slippe”, og hvad
skal du laere? Hvilke evner skal du udvikle?

H. Hvordan skal din arbejdsgruppe udvikle sig? Hvad har du brug for fra
kollegerne, og hvad har de brug for fra dig?

I. Hvilke parametre vil du bruge til at male din succes pa om 9 til 12 maneder?
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Spergsmal i forhold til personlig udvikling:

J. Hvilke hovedudfordringer i dit privat- og arbejdsliv indholder muligheder, du
endnu mangler at udnytte?

K. Hvilket spgrgsmal kan du stille dig selv, der vil hjzelpe dig til at forsta din
nuvarende situation bedre og tage det naeste skridt i din udviklingsrejse?

L. Hvornar fgler du, at dit hjerte abner sig? I hvilke situationer oplever du, at du
abner dit hjerte?

M. Forestil dig, at du ligger for deden og ser tilbage pa dit liv. Hvad vil du gerne
se? Hvad vil du huskes for af eftertiden?

N. Forestil dig, at du rejser ind i en fremtid, hvor du har faet dit sterste enske om
fremtiden opfyldt og samtidig er den bedst mulige version af dig selv: Hvilket
spergsmal vil du stille dig selv?

Sid i tavshed og Iyt til, hvad dit fremtidige “jeg” svarer pa spgrgsmalet - skriv
svaret ned.

O. Hvilken vision har du for dig selv og dit liv? Hvad er de vigtigste elementer i dit
fremtidige liv og arbejde?

P. Hvad skal du give slip pa for at gere din vision om dig selv og din fremtid til
virkelighed? Hvilke “gamle” ting i dit liv skal dg?

Q. Hvor i din nuvaerende situation er der spirende frg til den fremtid, du gnsker at
skabe for dig selv?

R. Hvordan ville din fremtid se ud, hvis du forestillede dig, at du kunne kigge ind i
det somi et akvarium?

S. Naevn de ngglepersoner, der kan stgtte dig i at skabe visionen for fremtiden.

T. Hvis du forpligtede dig til at gere din vision til virkelighed, hvilke praktiske
foste skridt skal du tage de naeste 3-7 dage?
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Nar den adspurgte har svaret pa det sidste spargsmal, sa bed om 5 minutters tavshed,
hvor bade du og den adspurgte teenker over samtalen og svarene.

Tag tid og insister pa tavshed i hele 5 minutter. Brydes tavsheden, starter de 5 minutter
forfra.

Efter de 5 minutters tavshed, stil falgende spargsmal:

1. Hvad slog dig mest ved dine svar?
2. Hvad overraskede dig?

3. Hvad rorte dig?

4. Er der noget, du skal folge op pa?

Summér op pa samtalen. Bed den interviewede kort gengive hovedpunkterne og
konklusioner i samtalen.

Vedkommende skal selv seette ord pa. Adspurgte ma aldrig slippe med jeg-mener-det-
samme-som-dig-svar. Adspurgte skal altid gengive hovedpunkterne med egne ord.

Afslutningen

Afslut med at spgrge, hvad det vaerste ved denne analyse var. Husk at vente pa svaret
og fasthold, at der skal svares.

Sa spgrg hvad det bedste var, igen med fokus pa noget konkret.

Spegrg afslutningsvis, om der er noget, der skal afklares, spgrges om eller gares
tydeligere.

Processen er nu vedkommendes ansvar og pligt. Denne dialogmetode er aldrig bedre
end den, der interviewer. Vaer bevidst og opmaerksom pa, om vedkommende er parat
og abner for en erlig og ligefrem proces.

Brug kun denne metode, nar du fgler dig sikker pa, at den kan gennemfgres uden at
ende med mere konflikt. Langt fra alle mennesker er interesserede i selvindsigt -
fordi det er lettere at pege pa andre end at pege pa sig selv.

God forngjelse!
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