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Hvad er vore kunders behov?

Gode projekter!

Behov for sparring pa et diffust
fornemmet behov



Hvordan opfylder vi dem?

Den ko-kreative kunderelation















“Teoribricolage”

OO0O000000000

Teori U

Theory-in-practice og reflekterende praktiker
CMM communities of practice
Musikmetaforen:koret, improvisation
Levi Strauss Bricolage

“Paraglider” Rijsman

Social Constructionism: Gergen
Sensemaking: Weick

Jung Dillemmaer og modsastninger
Stern:intersubjektivitet

etc...




Managing projects in complexity meaning
managing self organizing processes

It is difficult for many managers to work
with self-organizing processes, because
they are used to thinking about
themselves as people who are in control,
realise plans and create the future as
individual heroes or heroines, rather than
simply as participants in an ongoing
process.

Patricia Shaw, nuclear scientist and organisational consultant,
2002).




Den lille vilje, som er styret af instinkter
og af forholdet til ting

Den store vilje, som forbinder os til den
fremtid der har brug for os

(Efter Buber, "I and Thou”



Ledelse af
kompleksitet

Evaluering
Feedback
Sparring
Reviews




Ko-kreative ngglebegreber

Emergens:

O atindga i samarbejdsprocesser der tillader at vi finder
lgsningerne undervejs. At turde betraade ukendt
terraen og modet til at saette sig selv pa spil.

O Kompleksitetsperspektivet: selvorganisering pa
kanten af kaos. At alle processer er prototyper og
|laereprocesser.




Ko-kreative ngglebegreber

Intersubjektivitet:
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partnerskabelse i gensidig tillid og i m@det opstar det
nye og det der skal komme.

Gavegkonomi: at give det hele uden at vide om det
giver gengeeld.
At balancere mellem ekspert- og procesroller.

God “rapport” - kunder man svinger med og hvor
man har sig selv med pa arbejde og lader kunden
kunne genkende sig selv i processen.

Og kalde en spade en spade.




Ko-kreative ngglebegreber

Presencing:

at laere af fremtiden - af det der allerede er
ved at ske og kan anes i teksturen.

Aktivere den store vilje og undga at
udvikling bygger pa “downloading”

Veaere parat til at smide vaek - selvom
genbrug frister.

Lytte til maven og med det "tredje gre”.




Hvad har gjort det muligt?

Legitimitet pa forhand
Tillid skabt pa forhand?

En overbevisthed om, at det er en rigtig
made at gribe udV|kI|ng an pa?

Vove at lave en plan og sHusse et tilbud
sammen som man ved vil aendre siqg..

Kraever nogle gange store anstrengelser,
for at tale sig ind i et faelles mindset gg fa
skabt tillid og pagter I forhold til at ga den
usikre vej. Seerlig hos topledelsen...

En hurtig god historie




Hvilke spgrgsmal rejser
dette?

Mulighed og gevister
Risiko og besveeret

?



Hvilke spgrgsmal rejser dette?
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Findes der overhovedet et marked for Ko-kreativitet?
(uden for vores gode gamle kundekreds) - i
konkurrencen med stadig mere laekkert praesenteret
konsulentarbejde?

Hvordan finder vi en model for honorering, der
understgtter den ko-kreative kunderelation?

Hvordan kan det formidles og markedsfgres?
Er opsggende salg en mulighed?

Hvad skal vi traekke pa og vaere gode til som
organisationspsykologer?

Hvad skal vi leere af andre konsulenter




Hvilke spgrgsmal rejser dette?
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Konkurrence?

Honorering?

Hvem tilbyder sig fgrst I et partnerskab???

Kan man lave opsggende salg?

Hvad seaelger vi?

Kan man saelge patnerskabelse fra kundens ?

Hvad kan vi? Hvad indebeer det?

Formidling?

Hvordan saelge det?

Kan det lade sig ggre hvor man ikke har en tillidspagt
inden?

Begranser man sit marked og i bekraeftende fald hvor
meget....




7 Perspektiver pa ledelse af kompleksitet

1. Forandringsprocesser er en konstruktion af mange
historier

2. Den globale verden er i princippet uforudsigelig

3. Alt, hvad der sker i processen, skal forstas ud fra
kontekst

4. Autencitet er kompetence i ledelse af kompleksitet

5. Alle forandringsprocesser kreever udvikling af
organisationen og relationer

6. Man behgver ikke fuldstaendig viden forud for handling
7. Dilemmaer skal leves , ikke lgses
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Vision Complead 2004
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Vi “leverer” ikke til - men tager aktivt del i at I som

organisation udvikler evnen til at handtere komplekse
udfordringer i hverdagen.

Vi byder ind med vores viden, erfaringer og gennem 15
ar velgennemprgvede vaerktmer

Vi er ikke neutrale men arbejder med kunder vi gnsker
det bedste for og vice versa, og med hvem vi har et
tillidsbaseret partnerskab

Vi veelger tilgang ud fra et bredt repertoire af modeller,
koncepter og teorier, som vi har lzert og udviklet
gennem 15 ar

Vi er altid to medarbejdere pa opgaverne for at sikre
refleksiv kraft og dokumentation af viden

Vi vil gerne publicere artikler med kunder som

— medforfattere



