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for formidling

Kirsten Andersen

Jeg ser mig selv som 4-arig hjemme i spise-
stuen placere mine to bamser og tre dukker
rundt pa stolene, udlevere papir og skrive
det, jeg syntes, der lignede rigtige ord pa
deres papirer. S& gik jeg ellers rundt om bor-
det og vejledte mine elever. Jeg har altid vil-
let formidle. Som teenager underviste jeg 1
ridning, under min studietid var jeg instruk-
tor i statistik, og som feerdig kandidat fra
Landbohgjskolen kom jeg til organisationen
Danske Slagterier. Her fik jeg rig lejlighed til
at arbejde bade med skriftlig og mundtlig
formidling Blandt andet fungerede jeg som
ghostwriter, dvs. jeg sad i kulissen 0g skrev
taler til min davaerende chef. 11991 etable-
rede jeg mit eget firma, Mnemosyne Kurser.

Mariann Bach Nielsen

Da jeg var barn, havde jeg en yndlingsleg.
Min mor var dagplejemor, sa jeg havde altid
"en klasse” at undervise. De lidt yngre bern
blev udstyret med hjemmelavede beger, far-
ver og masser af papir, og sa var der legende
let undervisning. Sjovt nok kunne flere af
bornene leese, inden de kom rigtig i skole.
Siden da har jeg som leerer undervist i ung-
domsskole, folkeskole og pa seminarium.
Uanset om jeg siden har veeret ansat som
skolekonsulent 1 landbruget eller kommuni-
kationschef i detailhandlen har mit fokus
yaeret den gode formidling, Siden 1999 har
jeg samlet mine aktiviteter 1 virksomheden
2vejs kommunikation - 08 jeg braender

stadig for at formidle pa en enkel 0g inspire-

rende made.

s3dan begyndte vores interesse

Claus Bekker Jensen
Visualisering har veeret et omdrejningspunkt
i hele mit liv. Som barn fyldte jeg enhver
skolebog med fantasifulde tegninger. Som
spejder illustrerede jeg alle vores dagboger

og blade. Da jeg som voksen arbejdede med
undervisning og formidling, blev visualisering
en paedagogisk hjernesten. Enhver proces
sogte jeg at omsaette i en eller anden form

for visualisering. Jeg husker, da jeg som chef

i DSB's uddannelsesafdeling skulle seelge
vores konsulentydelser til en minister i
Estland. Engelsk var ikke ministerens eller
hans embedsmaends steerkeste side, s jeg
valgte at bruge nogle enkle visuelle modeller
og illustrationer i min preesentation - 0g det
virkede! P4 denne made blev grundlaget for
Kkurset "Visuel praesentationsteknik" skabt, og
{ 1995 etablerede jeg min virksomhed, Visuel

Vision.
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INTRODUKTION

Praesentationer der faenger
— introduktion

Tycho Brache, Ole Rgmer, N. Steno, H.C. @rsted og Niels Bohr var alle formidable formidlere.
Det fortalles saledes, at de alle fem gik meget op i, at deres viden kom ud til en bred kreds.

Mange eksperter falder i den greft, at de forseger at imponere i stedet for at kommunikere.
Det resulterer ofte i et abstrakt indleeg med mange detaljer, hvor deltagerne sidder tilbage
med nogle brudstykker og en fornemmelse af, at de gik glip af essensen.

Det er den udfordring, vi alle sammen star overfor - at kommunikere vores viden enkelt og
forstaeligt.

I denne bog er der hjelp at hente. Bogen handler om, hvordan du:
* afdaekker malgruppens behov

* far de kreative idéer, der gor dine indleeg interessante

* bygger en argumentation op, sa den bliver overbevisende
* bygger en lejlighedstale op, sa den skaber stemning

* bygger et fagligt indlaeg op, sa det bliver forstaeligt

¢ udarbejder et talervenligt manuskript

* gor nervgsitet til din forbundsfeelle

* fanger og fastholder dine tilhereres interesse

* opbygger trovaerdighed

* etablerer en dialog

* faciliterer, dvs. understetter en gruppedynamisk proces

* arbejder med din egen personlige power

* bruger veerktejerne til eksamen.

Hvem er malgruppen?

Vi har skrevet denne bog for at give formidlere inspiration og konkrete veerktgjer til at sikre,

at praesentationen hver gang bliver god - og nogle gange kommer helt derop, hvor man

bagefter teenker - "Sadan, alt lykkedes bare!”

Vi haber, at du vil fa glaede af denne bog, uanset om du er studerende, leerer, konsulent, under-
viser, faglig medarbejder, forsker, leder, direktor eller folkevalgt.

Vi oplever ogsa, at flere undervisere vaelger at benytte bogen til deres deltagere pa diverse kurser
og undervisningsforleb om mundtlig kommunikation.



1 Fasthold tilhgrernes
opmeaerksomhed




1.1 Opmaerksomhedskurven

"Vi leegger hdrdt ud,
og sd ager vi undervejs.”

Sadan svarede den mangedobbelte verdensmester i langrend, Bjern Daehli, da han blev spurgt
om, hvilken strategi der 1a bag de norske skiloberes succes. Det er praecis den samme strategi,
der er velegnet at benytte, nar du skal opbygge en praesentation.

Lad os begynde med et kig pa opmerksomhedskurven.

Gab — hvor er det kedeligt

Figuren viser, hvordan tilherernes OPHﬁRKSOHHE-P
opmeerksomhed topper et par minutter inde
i indleegget og derefter daler kraftigt for til
sidst at stige lidt igen.

Kurven geelder, uanset om indleegget varer

10 minutter eller flere timer - med mindre
formidleren bevidst eller ubevidst gor noget
for at engagere tilhorerne. Kurven starter i
princippet forfra, hver gang der har veeret en
pause, for eksempel en kaffe- eller frokostpause.

Nar opmerksomheden ikke er storst fra for-
ste minut, skyldes det, at vi som tilherere

lige skal tune os ind pa formidleren. Hvordan
ser han eller hun ud? Hvordan bruger vedkommende sin stemme? Forst derefter kan vi give
indleegget vores fulde koncentration.

Det gar imidlertid hurtigt ned ad bakke igen indtil kort for afslutningen. Som tilherere sker der
ofte det, at vi forseger at tage os sammen til sidst, netop fordi vi ved, at pausen neermer sig - og
maske kommer der et par guldkorn til allersidst.

Det er harde odds at veere oppe imod opmaerksomhedskurven. Hemmeligheden er highlights!
Kombinerer du highlights med en steerk indledning, herunder et klart mal eller budskab og en
steerk afslutning, har du et indleeg, der ikke kan sla fejl.
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Hov — det er jo speendende

At udnytte opmeerksomhedskurvens forlob vil sige:

* at begynde med en effektfuld indledning

* at servere mdlet eller budskabet, ndr tilharernes opmeerksomhed er storst
* at indleegge passende highlights

* at runde indleegget af med en effektfuld afslutning.

Nogle formidlere opfatter et highlight som et lille krydderi, der kan fa smilet frem og skabe
opmeerksomhed et kort gjeblik. Du kan ogsa betragte highlights som det afgerende for, om
deltagerne "gider budskabet” og som et middel til at sikre den dybere forstaelse. Det kraever
god faglig indsigt, ordentlig forberedelse og ogsa lidt mod at udveelge de helt rigtige highlights
til malgruppen. Men det er besveeret veerd.



1.2 Kend din malgruppe

Opmeaerksomhedskurven skal - naturligvis - tilpasses den aktuelle malgruppe.

Du kan ikke kende din malgruppe for godt. Lad dig inspirere af folgende sporgsmal, og
tilpas dem til din situation.

Tilhgrerne generelt

1. Hvor mange deltagere er der?

2. Hvilken aldersgruppe er der tale om?

3. Hvordan er kegnsfordelingen?

4. Hvad er deres uddannelsesmeessige og
faglige baggrund?

5. Hvordan er paklaedningen - formel eller
uformel?

6. Hvem skal eventuelt tale for dig? Efter dig?

Tilhgrernes indgang til emnet og til dig

1. Hvad er emnet?

2. Hvor lang tid har du til radighed?

3. Hvad er baggrunden for, at den ansvarlige for arrangementet har valgt, at det er dig eller

dit firma, der skal komme?

4. Hvilke udfordringer star deltagerne overfor?

5. T hvilke situationer har deltagerne brug for at gere noget anderledes og bedre?

6. Hvad er de gode til i forvejen?

7. Hvilken viden mangler de? Hvad har de behov for at here?

8. Er der nogle "gmme taeer”, som kan skabe blokeringer?

9. Hvilke pointer skal ga op for deltagerne undervejs? (se side 74)
10. Hvordan kan du inddrage deltagernes erfaringer?
11. Er tilhegrerne der frivilligt, eller er de mere eller mindre "tvunget” til at overveere dit indleeg?
12. Vil deltagerne vaere positive, negative eller neutrale overfor emnet?

Stedet
1. Hvor skal indleegget holdes?
2. Hvordan er lokalet?
3. Hvilke visuelle virkemidler er der mulighed for at benytte?
4. Hvilken bordopstilling er der mulighed for at benytte?
5. Hvornar er der mulighed for at komme ind i lokalet og gere klar?

Du kan finde en skabelon til analyse af mdlgruppen pd www.praesentationsteknik.dk



g
g g

tationsteknik:

”Praesentationsteknik”, sporgeskema

Dato: .__ 
1. Hvad tiltraekker dig ved kurset "Praesentationsteknik"p

2. Hvilke erfaringer har du med at formidle mundtligt?

3. Hvilke visuelle virkemidler benytter du? Hvordan fungerer de for dig?

4. Hvilke af kursets emner er du god til i forvejen?

5. Hvilke emner har dy mest lyst til at arbejde med?

6. Fortael om en succesoplevelse, Hvad var baggrunden for succesen?

Hvilke egenskaber ved dig selv benyttede dy ved denne lejlighed?

10. Andre bemaerkninger
Navn:
Firma/afdeling.



Eksempel: Velkommen til Netto

Lad os se et eksempel, hvor vi kombinerer opmaerksomhedskurven
med vores viden om malgruppen i praksis. En raekke nye medarbejdere
fra butikskeeden Netto er pa velkomstkursus pa hovedkontoret for at
blive introduceret til deres nye arbejdsplads.

Der er 16 nye medarbejdere i alderen 18 til 55 ar, ligeligt fordelt pa meend og kvinder. De
moder med vidt forskellig uddannelsesmaessig baggrund - nogle har tidligere veeret ansat i
andre butikker, mens det for andre er forste gang, de skal arbejde med kunder.

Tonen og pakledningen er uformel. Underviseren €r €n HR-konsulent, der skal guide de
nye medarbejdere gennem deres forste arbejdsdag. Deltagerne meder ogsa en person fra
direktionen og andre n@glemedarbejdere i lgbet af kursusdagen, der er pa syv timer.

Malet er, at alle medarbejdere far et fzelles kendskab til virksomheden og dens rutiner samt
til de forventninger, virksomheden har til medarbejdere generelt.

O'pmae'rksomhedsku'rven for en lektion
Indledning
Abning Kender du Netto? Alle deltagere deltager i

online-test om Netto 08 Salling Groups historie.

Budskab Netto er en spaendende arbejdsplads.

Handling Nettos historie 0g leveregler.
Highlights Deltagerne inddrages undervejs med deres forslag til svar.

Den forste sort/gule reklame fra kaedens forste dag i 1931.
Videoklip fra tv-prograr.

Afslutning Underviseren samler op pa minitesten.
Planche med Nettos leveregler.

Udgang Held og lykke med jeres nye job.
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2 Opmaerksomhedskurven

— fra start til slut
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2.1 Den stzerke indledning

Cemer L

ABNING / PRASENTATION
AF Di(r SELV
Y/ J

En effektfuld indledning kan
bestd af folgende elementer:
« Abning

* Definition af emnet

* Mdl eller budskab

$» - Prasentation af dig selv.

Mange formidlere synes, at det er sveert at lave en god indledning. Et rad kunne veere - leeg ud
med din allerbedste "kedluns”. En steerk start smitter af pa resten af indleegget, fordi du med
det samme kan meerke, at du har fat i tilhererne. Fa dem til at grine, fa dem til at undre sig,
overrask eller provokér dine tilherere. Det giver bonus.

Den steerke indledning bestar af flere elementer. Abningen skal fa tilhererne til at lytte og
taenke: "Det begynder godt - han/hun har styr pa det” - og samtidig give dig som formidler en
god fornemmelse i kroppen af, at du har fat i tilhererne. Farst herefter praeciserer du emnet.
Nu er opmaerksomhedskurven pa sit hgjeste, og deltagerne er parate til at here budskabet - og
forst nar det er serveret, preesenterer du dig selv.

Her kan du indvende: "Ja, men alle andre begynder da med at sige, hvem de er” Vi mener ikke,
at en traditionel praesentation af en selv er en steerk abning - der skal meget mere til. Der er
tre andre abninger, du ber undga. Det er:

1. Den undskyldende

2. Den formelle

3. Det lange tilleb.
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Et eksempe] fra filmens verden Eleven kigger tilfreds Op pa leereren og afventer

I filmen "Dgde poeters klub”, er der en scene - efter en lang pause siger Mr. Keating:
med en fantastisk indledning. Filmen foregar i "Ekskrement”
1959 pa en kostskole for drenge, Der bliver nu helt stille i Klassen,

Mr. Keating fortsaetter: "Det er, hvad jeg mener
om Pritchard. Vi leegger ikke ror. vi loeser lyrik.
Lyrik er ikke nogen konkurrence. Byron er god,
han far 42 point, men jeg kan ikke danse ti]

ham

Og nu har han fat i klassen - drengene griner
Leereren, Mr. Keating i skikkelse af Robin Wil- men bliver dybt mallese, da leereren fortseetter:
liams, indleder en af timerne med folgende. "Nu river I den side udy”

Lang pause - mener han det, men efter at Mr
"Gentlemen, sl3 op i jeres tekstbog. Mr. Perry, Keating har gentaget: "Riv siden ud” et par
vil De leese forste stykke: Lyrikforstaelsep” &ange, ryger den forste.
Og den unge elev laser. "Lyrikforstaelse af dr Mr. Keating fortsaetter: "Nej, ikke kun den side
phil. J. Evans Pritchard, Lyrikforstaelse kraever - hele forordet. Ud med det!
viden om versemal, rim og billedsprog. Stil s to Efterlad intet/ Vig fra os, . Evans Pritchard, dr.
sporgsmal: phil” Og mens papirerne flyver rundt i lokalet,
1. Hvor godt er digtet opbyggetp naermest raber Mr. Keating: "Det her er en
2. Hvor vedkommende er dets emne? kamp, en krig, og ofrene kan blive jeres hjerter

0g sjele. Akademiske haere, som vurderer lyrik.
Det forste vurderer dets formfuldhed, det andet  Nej. Slut med Mr. J. Evans Pritchard”
dets veerdi. Nar disse Sporgsmal er besvaret, er
det let at afgore digtets storhed. Efter denne dbning kommer budskabet:

Hvis digtets form indszettes pa den vandrette ‘T mine timer skal I Jzere at teenke selv”

akse i et diagram - og dets veerdi p4 den lodret-

te akse, sa kan man ud af dets overflade aflzse Sa er scenen sat - handlingen - leeringen kan
dets storhed. En sonet af Byron vil ligge hoit begynde.

lodret, men kun midde] vandret. En Shakes-
beare-sonet ville dog nok score hejt pa begge
akser og dermed f3 en stor overflade, hvilket
viser, det er stor kunst "

Imens tegner Mr. Keating med p4 tavlen,

Eleven fortsetter: "Anvend denne metode ved
gennemgangen af bogen, [ takt med, at De
leerer at vurdere digtene, vil Deres forngjelse og
lyrikforstaelse oges.”
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Den undskyldende indledning

Den kender de fleste fra festtalen, hvor taleren begynder med
ordene: "Jeg er ikke taler” og sa i gvrigt holder en flot og under-
holdende tale. Den kunne ogsa hedde: "Jeg har desveerre ikke
faet forberedt mig" eller "I ma undskylde, at lokalet er sa lille”
eller.. Abningen skal skabe energi og glaede, det ger undskyld-
ninger sjeeldent.

Den formelle indledning

Den formelle er for eksempel alle de praktiske oplysninger sa som pauser og toiletter.
Oplysningerne er gode at fa, men det skal ikke veere det allerforste, der kommer ud af
talerens mund.

Det lange tillgb

Det lange tilleb er nok den indledning, man oftest moder. Taleren veelger bevidst eller ubevidst
at leegge lidt bledt ud: "Jeg har teenkt meget over, hvad jeg skulle tale om i dag. Jeg overvejede...
Pa den anden side, sa ... Det endte med ..

I det folgende beskriver vi i detaljer de enkelte elementer i den steerke indledning:

« Abningen

* Emnet

* Mal

* Praesentation af dig selv.

Abningen
Det betaler sig at bruge energi pa at
forberede en spaendende abning.

Pa de naeste sider folger nogle idéer.
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En historie

Da davaerende Prins Christian skulle holde sin ferste officielle tale ved gallataffel pa Christians-
borg Slot den 15. oktober 2023 i anledning af prinsens 18-ars fodselsdag, valgte han at leegge ud
med en steerk historie:

"Og tak til alle unge, der er med her i dag. Det foles rigtig godt at veere omgivet af sa mange jeevn-
aldrende.

Vi er ikke ens, men vi star samme sted i livet. Vi har noget til feelles. Og i aften er nyt for os alle.
Det gor det lidt nemmere. Og det har jeg brug for lige nu. Sidste sommer skulle jeg starte i 2.g pa
et nyt gymnasium. Jeg var nerves. Rigtig nerves. Alle i min nye klasse havde kendt hinanden i et
ar. Jeg var ham den nye.

Sa dér stod jeg med hej puls og ter mund pa teersklen til noget nyt. Jeg overvandt mig selv, fik sagt
"hej” og preesenteret mig for mine nye klassekammerater. De tog godt imod mig, og et skridt ad
gangen leerte jeg tonen, rutinerne og de andre elever at kende. I dag er det sveert at forsta, hvad
jeg var sa nervegs over. Det sker tit; vi frygter noget, der ligger foran os, og sa snart vi er forbi det,
sa virker det helt ufarligt. Det minder jeg mig selv om, nar jeg bliver nerves. Det mindede jeg mig
selv om, inden jeg skulle sta her i dag.

For det er stort at sta her med landets hgjeste orden og et saerligt ansvar hvilende pa mine
skuldre. Heldigvis skal jeg ikke baere det alene og heller ikke fra den ene dag til den anden. Jeg er
spaendt, men ogsa tryg ved og stolt af at veere en del af min familie, og jeg saetter en aere i at skulle
tiene mit land. Sa selv om jeg ryster lidt pa heenderne i dag, har jeg hjertet med i medet med
fremtiden”

Historier kan anvendt korrekt fungere som bade en steerk abning, som highlights undervejs i prae-
sentationen eller talen og som en steerk afslutning. ZAgte historier kan give din praesentation kant
og personlighed, se mere side 23.

En gimmick

En foredragsholder tog en god flaske redvin op af tasken og stillede den pa bordet og sagde:
"Denne flaske er til den af jer, der kommer med de mest kritiske spergsmal i dag” Emnet var
holdninger til dyr, i salen sad svineproducenter, dyrleeger og svineproduktionskonsulenter,

og debatten skulle netop i hejseede. Seminaret blev afholdt flere gange rundt i landet, og hver
gang havde foredragsholderen fundet en ny steerk abning.

Et citat

Som i det efterfolgende eksempel med Lars Lykke Rasmussen er et velvalgt citat en steerk abning.
Citater skal veere pletskud for at virke - eller virker de paklistrede. Veer ogsa opmaerksom pa, at
nogle citater er sa kendte, at de virker som klichéer. Find pa noget andet end at citere HC Ander-
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sen for at have sagt: At rejse er at leve. Eller Pippi Langstrempe for: Jeg har aldrig prevet det for, sa
det kan jeg helt sikkert.

Ved abningen af folkemedet pa Bornholm den 13. juni 2019 indledte Lars Lokke Rasmussen, som
fungerende statsminister, sin tale med folgende:

Nu kommer fuglene igen

og lyset veelter pludselig ind

Det kommer gennem alle spraekker
lyse neetter er tilbage.

Jeg tror, at Albertes ord veekker minder hos de fleste af os. Hos mig et minde fra foraret. Jeg var
til rigsmede i1 Grenland. Sad med udsigt til isfjorden i [lulissat. Og Nina Kreutzmann sang - lyse
netter. Det var umadeligt smukt. Det var det ogsa, da vi i dag fik en fortolkning fra Emmelie

de Forest. Og det var ogsa teet pa smukt, at alle vi andre sang med efter bedste evne. Feellessang
beerer glaeden i sig selv.

En overraskende udtalelse

Til en reception i anledning af et 10-ars jubileeum sagde chefen: "I virkeligheden er det mig, I
skal enske til lykke i dag. @nske til lykke fordi der er endnu en medarbejder, der har valgt at
blive her i afdelingen i forelgbigt 10 ar”

En bemaerkning inspireret af en aktuel begivenhed

En konsulent skulle holde et kursus i "Medarbejderudviklingssamtaler” for en sterre produk-
tionsvirksomhed. Han havde forberedt en god abning hjemmefra, men da han ankom til virk-
somhedens reception, faldt han over en helt ny udgave af firmabladet, hvor direkteren pa forsi-
den havde skrevet en artikel under overskriften "Sterre fokus pa medarbejderudvikling”.
Konsulenten besluttede at droppe sin planlagte abning og leeste i stedet et citat fra direkterens
artikel op. En steerk abning der viste, at konsulenten havde fingeren pa firmaets puls.

Andre steerke abninger
Der er mange andre muligheder, for eksempel:

* En steerk seetning

* En vittighed

* En anekdote

¢ En provokation

* Et spergsmal - eventuelt et, du selv svarer pa
Et klip fra tv

* Et klip fra YouTube.

Fortseet selvl

Apropos vittigheder og andre humoristiske abninger - er humoren velvalgt, stiger foredrags-
holderens troveerdighed. Er humoren derimod fejlplaceret, falder troveerdigheden.
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Emnet

Efter abningen holder du en lille kunstpause. Derefter preeciserer du, hvad du vil tale om:
"Jeg vil i dag tale om ....." Gerne efterfulgt af din disposition, sa tilhgrerne kan danne sig et
forelebigt overblik.

Mal

Nar vi taler om mundtlig kommunikation, er det vigtigt at gere sig klart, at tilhgrerne har brug
for pa et tidligt tidspunkt at vide, hvor formidleren vil hen med sine ord. Det skal imidlertid
ikke veaere det forste, der komme ud af munden pa formidleren, da tilhererne i overfert for-
stand forst lige skal have skaerpet appetitten og spores ind pa emnet. Malet skal klart og utvety-
digt udtrykke, hvad deltagerne skal kunne eller vide efter indlaegget.

Forestil dig en HR-chef, der skal holde indleeg for lederne i virksomheden om udviklingssamtaler.
Vedkommende kunne eksempelvis sige: "Malet med mit indleaeg er, at I ser veerdien af at gennem-
fore udviklingssamtaler.”

Uden at det skal blive en strid om ord, vil vi naevne, at man i visse tilfeelde vil erstatte "malet”
med "budskabet”, se mere om dette i kapitel 3.2: "Byg argumentationen op".

Praesentation af dig selv

Tilhererne ved nu, hvad emnet er, og hvad der er dit mal. Nu bliver det pludselig meget
interessant at here om dig.

En hejgravid kvinde skulle forsvare sin ph.d. om arveegenskaber i fars DNA. For at fjerne tilherer-
nes mulighed for at blive distraheret af den store, flotte mave, flettede hun en elegant bemaerkning
ind. Udover sin faglige baggrund naevnte hun ogsa sin aktuelle store interesse i arveegenskaber.

Du skal forteelle lige ngjagtig sa meget, at tilhererne foler sig i trygge heender. Det, der oftest
er vigtigst at fa frem, er, hvad der er din baggrund for at sta her. Med mindre du netop er invite-

ret til at tale om dig selv, ber denne del kun tage et par minutter. Neevn for eksempel 3 ting, der
kvalificerer dig til at sta der.

Gor praesentationen
af dig selv {il et highlight.
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2.2 Handlingen
— gor dit budskab forstdeligt

Handlingen skal i princippet skabe forstaelse for dit budskab hos tilhererne. For at det

kan lykkes, er det vigtigt bevidst at arbejde pa at gere stoffet sa konkret som muligt, sa

det bade bliver forstaeligt og speendende at here pa. Prov at betragte dit indleeg som et teater-
stykke: Hvilke scener skal stykket indeholde - hvilke highlights skal handlingen gennemspille?
Ved udveelgelsen er det en fordel at skelne mellem to slags highlights - dem, der skaber forsta-
else, og dem, der fungerer som icebreakers.

Highlights, der skaber forstaelse, er primeert:

* Eksempler

* Historier, herunder personlige oplevelser

* At relatere talsterrelser til noget kendt

* Modeller

* Diagrammer

* Leg med ord og billeder

¢ Visuelle virkemidler i bred forstand - musikindslag,
film, videooptagelser, lydeffekter, gode tegninger pa
slides eller flipover, medbragte genstande etc.

* Deltageraktiviteter i form af dialog, spergsmal,
gvelser, rollespil, brainstorm og summemeoder

hvorimod

* Humoristiske indslag - vittigheder, sjove kom-
mentarer og selvironi samt deltageraktiviteter
i form af leg - ofte fungerer som icebreakers,
der giver et lille pusterum og ny energi.

[ det folgende giver vi nogle af de naevnte high- MiT INOLEG
lights et par ord med pa vejen.
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Europas bedstemgdre skal forst3
investeringsplanen

Hvad har Jean-Claude Juncker, bedstemgdre, investering og en strikket elefant fra
Margrethe Vestager med hinanden at gore?

Op til folkemegdet pa Bornholm i 2016 skulle vi have indleegget klar. Nar det var
bedstemodre, tankte Vi:

1. De skal have noget mellem haenderne under indlaegget.

2. Mange kvinder over 50 ar kan godt lide at strikke.

3. Et garnnegle kan bruges som metafor for en lille kapital, der kan gores mere vaerd.

Vivalgte derfor at kalde indlaegget "Vi strikker en investeringsplan sammen for
Europa”, dele strikkepinde og et garnnegle ud til hver deltager og lave en konkur-
rence om, hvem der kunne f3 mest ud af kapitalen/garnn@glet ilobet af de 45 minyt.
ter, indlaegget varede. Margrethe Vestager er kendt for at strikke elefanter, s3 det var

oplagt, at den, der strikkede det leengste stykke, skulle have en af Vestagers elefanter”

Margit tilfgjer. "For at binde en slojfe pa
idéen, har vi besluttet at foraere Jean-
Claude Juncker et halsterkleede, nar han
treeder af som formand for Europa-Kom-
missionen ti november i §r (2019). Det
skal selvfolgelig veere sammensat af alle
de sma stykker, der bley strikket under
indleegget.”
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Eksempler

Vi vil ga sa langt som til at sige - intet mundtligt opleeg uden et eksempel. Et velvalgt
eksempel, tilhererne kan forholde sig til, er guld veerd for forstaelsen.

Der er to slags eksempler.

Det korte eksempel

Her bliver eksemplet blot neevnt - ikke fortalt detaljeret. For eksempel: "Niels Bohr og
hans kolleger forstod ferst selv princippet for atomkernens opbygning efter at have
forsegt at tegne sig frem til en model.”

Det lange eksempel

I bogen "Niels Bohr, En biografi” af Ruth Moore er omtalt, hvordan Niels Bohr
overrasker sine kolleger med: "Nu forstar jeg det” - og mens han fremlagde sin idé,
tegnede alle inklusive Niels Bohr pa det, de havde ved handen - pa servietter, papir og
tavler - og begreberne blev langsomt klarere.

Det endte med den viste model, som Bohr anvendte i sine foredrag. Den blev trykt i
Nature, 29. februar 1936 sammen med hans afhandling: "Neutron Capture and Nuclear
Construction. Det viste sig, at tegningen virkningsfuldt understregede det, han mente.

Billardkugler og atomkernen

Huis skdlen var tom, og en kugle blev sendt ind i den,
ville den rulle ned ad den ene side og ud ad den anden.
Huis der imidlertid er kugler i skdlen, vil den kugle, der
stodes ind ikke veere i stand til at passere frit igennem;
den vil ramme en af de andre kugler og dele sin energi
med den. De to kugler, der nu bevceger sig, vil stode
sammen med andre, og det vil fortscette, indtil alle kug-
lerne i denne massekollision er i bevaegelse. Bohr benyt-
tede kuglerne i skdlen til at illustrere compound-kernen
og de forvandlinger, den kan gennemgd.

Kilde: "Niels Bohr, En biografi” af Ruth Moore

Giv plads i dine opleeg til et eller flere af de lange eksempler. Det er ofte i forbindelse
med eksemplet, at tilhgrerne teenker: "Aha - det er det, han eller hun mener”



Historier

Nar nye medarbejdere hos LEGO introduceres til virksomheden, er denne historie, der

foregar i 30'erne, en af klassikerne. Godtfred Kirk Christiansen, sen af Ole Kirk Christiansen,
var fra 12-ars alderen med i veerkstedet. Godtfred havde afleveret en sending traezender pa sta-
tionen i Billund og fortalte glad faderen, at han havde gjort noget smart og sparet virksomhe-
den for penge. "Hvordan det?”, sporger faderen. "Jo, jeg har kun givet zenderne to gange lak og
ikke tre gange, som vi plejer” Faderen svarer: "Vil du omgaende hente alle eenderne igen og
give dem det sidste lag, pakke dem og ga pa stationen igen. Du skal gere det alene, om det sa
skal tage dig hele natten.” Godtfred Kirk Christiansen har selv fortalt historien mange gange.
Det veere sig til medarbejdere og til geester. Historien illustrerer pa enkel vis, hvordan LEGO
aldrig gar pa kompromis med kvaliteten.

Personlige oplevelser

En seerlig variant er de personlige oplevelser. Ved at benytte forstehandsoplevelser slar du
pa andre strenge end ved at referere andres historier. Afhold dig fra at lade som om, at
historierne er selvoplevede, hvis det ikke er tilfeeldet. Bliver det opdaget, falder din troveer-
dighed. Se eksemplet “Ah nejl” pa side 115.

Storytelling

Storytelling folger som oftest velkendte regler, inspireret af eventyrgenren. I saidanne historier
finder vi ofte en krise eller et problem, der pa lykkelig vis lases af "helten” i historien.

EVWWW

GIVER HooradE&

fa-r‘@»@f

Lad dig inspirere af
eventyrmodellen.
Kilde: A. Greimas,
litteraturforsker.

HELT / HELTINDE MODSTANPER,
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[ eventyret meader vi helten, der drager ud i verden. Pa rejsen skal helten ga sa grueligt meget
igennem (modstanderen) for til sidst at fa prinsessen og det halve kongerige (malet) af kongen
(giveren). Vores helt er sjeeldent alene. Der er ofte en tro veebner eller en fe (hjeelperen), der er
med til at bekeempe modstanden. Modtageren kan veere et helt folk, der er blevet forhekset af
den onde trold, eller det kan veere helten selv, der kommer ud pa den anden side og har gen-
nemgaet en personlig udvikling.

Kig pa historien fra Lego. Godtfred er helten. Hvad keemper han i mod? Han er oppe imod sin
egen hang til nemme lgsninger. Malet er kvalitet. Hvem hjeelper ham? Det ger faderen. Og i
dette tilfeelde er det ogsa faderen, der er giveren. Modtageren er Godtfred, der er midt i en
leeringsproces.

Der er mange formidlere, der har fortalt masser af gode historier uden at have sat sig ned og
analyseret deres historie i forhold til eventyrmodellen. Hvad kan du bruge modellen til? Ja,
nogle gange kan det veere interessant at seette sig ned og teenke over, om den pateenkte historie
maske skal udvides lidt - eller det modsatte for virkelig at underbygge budskabet.

Forteellinger er in, mens PowerPoint praesentationer er out,” siger Rolf Jensen, der mener, at for-
teellinger far os til at godtage eksemplet i stedet for at stille kritiske spergsmal. "Forteellinger gar
uden om vores hjerne og lige i hjertet. Det er den metode, der flytter flest holdninger. Ledere
bruger den iseer, nar de vil begejstre og motivere deres medarbejdere”, siger fremtidsforsker Rolf
Jensen.

Relatere talstgrrelser til noget kendt

Det er svaert at forholde sig til tal, men bliver de sat i forhold til noget kendt, er der en

storre chance for, at vi forstar pointen.

Pa nettet kan du altid finde masser af sjov viden, som du kan bruge, feks.:

* Hvis resten af kroppen voksede lige s& meget som haret, ville mennesket blive ca. 85 meter hej.

* Den store hvide haj, som kan blive over 6 meter lang og veje over 2 ton, har kun en hjerne pa
storrelse med en tommelfinger.

Niels Christian Jergensen, der i mange ar var informationschef i Danske Slagterier,

forklarede ofte svineproduktionens betydning for samfundsekonomien ved hjeelp af forskellige

"gris-o-grammer”:

¢ Eksporten af svineked malt i kroner er 30 pct. sterre end importen af personbiler.

* Et ars eksport af svineked fylder 90.000 kelebiler. Pa en lang raekke ville de na fra
Kebenhavn til Miinchen.

* Der fodes en gris i Danmark for hvert 1,2 sekund.
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Modeller

En model er en forenkling af virkeligheden. Modeller er fantastiske, nar du skal formidle kom-
plekse problemstillinger. Teenk bare pa Niels Bohrs eksempel side 22. I bogen her gor vi ogsa brug
af modeller - feks. "Opmerksomhedskurven” (side 8), "Eventyrmodellen” (side 23), “Budskab” (side
31) og "Pentagrammet” (side 60).

Her vises fire eksempler pa enkle modeller.

; KENDT
J PROB SYNMGT

/ UMippgLBARE
[ - _ ARSAGER

wseziuaﬁmof
ARSAGER

Nyhedstrekanten Isbjerget

En journalistisk model som iscer er velegnet Metoden er velegnet til at dykke under overfladen
til nyheder og journalistiske og faglige artikler. pd et problem og afdeekke de dybereliggende drsager.
Huert af de fire niveauer er beskrevet med et

enkelt ord: overskriften HEY, underrubrikken

YOU, bradteksten SEE og konklusionen SO.

Leeringsstile Fotosyntese

I denne model kombinerer vi to leeringsteorier: Modellen viser grundprincipperne i fotosyntesen.
Kolbs lceringscirkel og Honey og Mumfords

foretrukne lceringsstile.
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Visualisering af data

Styr pa data, design og historien bag tallene

DATA

Opdaterede
Palidelige

Kedelig
HISTORIEN

BAG TALLENE
Budskab

DESIGN

Tema

visualisering
af data

Farver .
Fonde Problem, gerne Igsning
Laesbarhed Relation til deltagernes verden

Utroveerdig

Der er mange ting, der pdvirker vores oplevelse af din fremleeggelse af data. Hvis dine data ikke

er i orden, mister du troveerdighed. Hvis designet ikke er professionelt, kan du komme til at virke
amateragtig - og hvis der ikke gemmer sig noget interessant bag dine data, bliver din preesentation
sandsynligvis kedelig. Kilde: Modificeret efter "Prezi training on-demand: Best practices for data visu-
alization”, www.youtube.com

Lad os tage nogle helt generelle rad, nar du skal visualisere data, det vil sige praesentere data i

en grafisk form:

1. Serg for, at din slide er forholdsvis enkel.

2. Angiv kilde.

3. Kig pa tendenser, kontraster og data, der skiller sig markant ud fra resten, en sakaldt outlier.
Outlier kan skyldes fejlmalinger, eller at der faktisk er tale om en useedvanlig situation.

4. Overvej, om det giver mening af supplere logos (tallene) med patos (billeder og ordvalg, der
seetter folelser i gang).

5. Fa historien frem - overvej, om overskriften skal appellere bade til logos og patos.
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Sojle-, cirkel- og kurvediagram
Her er et eksempel pa et sgjlediagram fra dr.dk, 27. januar 2023 fra artiklen: "Millionerne er pa
vej: Gaskunder har udsigt til store udbetalinger”.

Vores samlede gasforbrug faldt markant

Gasforbruget i hele 2022 blev reduceret med 19 procent forhold til det normale, oplyser
Energistyrelsen
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Kilde: Energistyrelsen

Sliden her lever op til vores anbefalinger. Den er enkel. Der er en troveerdig kilde, Energistyrelsen.
Der er en markant tendens - i alle mdnederne har vi sparet pd gassen. Laeg ogsd merke til, at over-
skriften taler til vores folelser. Ordet "vores” og "faldt” appellerer til folelserne i modsetning til en
neutral overskrift "Gasforbruget i Danmark i 2022 sammenlignet med tidligere”. Historien er der -
vores gasforbrug er faldet. Modificeret efter dr.dk.

Sejlediagrammet er egnet til:
* Nar tidsfaktoren indgar i informationen.
* Nar du skal sammenligne forskellige grupper eller elementer.

Andre hyppigt brugte diagrammer er cirkeldiagrammet - ogsa kaldet lagkagediagrammet samt
kurvediagrammet.

Cirkeldiagrammet er egnet til:
* At vise forskelle mellem 2 til 6 komponenter, der varierer i storrelse.
* At give en overordnet visuel idé om forholdet mellem dele af en helhed i forhold til 100 %.

Kurvediagrammet er egnet til:
* At vise udviklingen og tendenser over en periode, f.eks. dage, maneder eller ar.

At sammenligne forskellige variable over tid.

Kllde: Preesentationer der feenger — om faglig formidling og grafisk facilitering.



Leg med ord og billeder

I denne kategori herer metaforer, ordspil, citater, provokationer, vers, digte, overdrivelser,
underdrivelser og meget mere. Prov at blade tilbage til eksemplet fra "Dede poeters klub”.
Her bliver forfatteren til bogen "Lyrikforstaelse”, ]. Evans Pritchard, og hans ligesindede omtalt
som akademiske heere, som vurderer lyrik. Der er tale om en kamp, og ofrene kan blive
elevernes hjerter og sjeele.

Da Skodsborg nye Spa & Fitness blev indviet, holdt den administrerende direkter, Anne Marie
Duus, en flot indvielsestale, hvor hun sammenligner byggeprocessen med et Tour de France. De
flade straekninger havde veeret kraevende, men var gaet godt. Men sa gik det op ad bakke i form
af alverdens tekniske provelser, forsinkelser, naboklager osv. "Vi var kommet til bjergene, og her
kunne det veere svaert at se, om vi nogensinde ville komme til at kere ned ad bakke igen eller

fa medvind. Men det lykkedes. I dag kerer vi ind pa Champs-Elysees, alle rytterne er i mal. Og
gevinsten for os alle er stoltheden ved at kunne vise dette fantastiske center frem til vores geester,’
sagde Anne Marie Duus.

Et flot eksempel pa brug af metaforer er fra Jyllands-Posten, Erhverv, der tager udgangspunkt i
tv-serien Matador. For ar tilbage var overskriften pa bagsideartiklen: Mads Skjern ville veelge
F1. Forfatteren Lars Nielsen skriver: "Hvis seriens hovedperson, den driftige Mads Skjern, skulle
lane 1 mio. kr,, hvad ville han sa gere? Han ville vaelge et F1-lan med afdrag. F1-lanet har den
suvereent laveste rente. Den er helt nede pa 0,25 %. Han er forretningsmand og optaget af at
have sa lav ydelse som muligt. Ydelsen er pa 40.000 kr. efter skat om aret. Hans penge skal ud
at arbejde, og jo flere han sparer, desto mindre afhaengig bliver han af banken. Men han afdra-
ger pa sit lan, for han kan godt gennemskue, at renten vil stige pa et tidspunkt, og sa er det for-
nuftigt at afdrage geelden.

Og sa herer vi ellers om, at manufakturhandler Arnesen veelger afdragsfrit FI0-lan, fordi han
ikke har rad til andet. Vi herer ogsa om Kresten Andersen Skjern, bankdirektor Varnees, sagfo-
rer hr. Viggo Skjold-Hansen, doktor Hansen, oberst Hackel og grisehandler Larsen. Til sidst skri-
ver forfatteren: "Hermed slutter laneguiden pa Matadorniveau. Om den bliver genudsendt? Det
kan man ikke udelukke.”

Pa kurset "Skriv godt dansk” bruger Mariann Bach Nielsen traeet som metafor for sproget:
Veer varsom med at vove dig ud pa sprogtreeets tynde grene. Velg et sprog, som din modtager
forstar. "Jeg skriver dansk,” svarer du maske, men dansk er mange ting.

Billedlig talt er sproget som et trae. Dansk bestar af mange undersprog. Grundsproget kan vi
ogsa kalde basisdansk - det sprog, vi leerer hjemme og i skolen, og som alle forstar. Det er stam-
men i vores sprogtrze.
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Vi kan ogsa bevaege os ud i grenene af vores sprog, f.eks. til det
undersprog, vi kalder fagsprog. De fleste faggrupper har egne
fagudtryk og klichéer. Fagsprog kan veere farlig for kommunikationen.
I den sneevre kreds af indforstaede fagfeeller er de helt naturlige, men
for flertallet udenfor kan det virke som tagesnak.

Af andre undersprog kender vi f.eks. foreningssprog, alderssprog,
socialgruppesprog og agte slang. Og sa er der kancellisproget

- "skadereden” i vores sprogtrae. Kancelli betyder "skranke”,

og det hgijtidelige og kringlede embedsmandssprog er noget af det,
der virkelig kan skabe misforstaelser og distance til laeseren.

Pa kurset er budskabet: Hold dig sa vidt muligt til stammen i vores
sprog - basissproget. Vov dig kun ud pa de andre sproggrene med stor
omtanke og respekt for din laeser.

Visuelle virkemidler
praesentationer der fenger

o fagli formidiing og Brugen af visuelle virkemidler giver ikke automatisk et highlight. Der

e er imidlertid mange muligheder for at skabe forstaelse og opmeerk-
somhed. Det geelder savel de traditionelle virkemidler som PowerPoint,
tavle, flipover, skilte og videoklip som de mere utraditionelle som f.eks.
medbragte genstande.

Praesentationer der feenger, bind 2, handler om, hvordan du seetter
billeder pa, uanset om du skal preesentere mundtligt eller facilitere et
mede.

En bgrnebilledbog som gjenabner

En stor virksomhed tog fat pa at uddanne sine egne medarbejdere til superbrugere og under-
visere i firmaets kvalitetsstyringssystem. Et af problemerne, superbrugerne medte, var, at med-
arbejderne manglede forstaelse for, at hele systemet hang sammen - og at alle var afhaengige af,
at systemet blev brugt.

Som indledning til sin praesentation af kvalitetsstyringssystemet valgte en af superbrugerne en il-
lustrativ lesning: Han indledte med at vise og laese op fra en bernebilledbog med titlen "Syv blinde
mus”. Historien handler om syv mus, som falder over et keempe stort ere - og har sveert ved at se,
hvad det er. Senere meder de en lang hale, stadig uden at se sammenhaengen. Saledes fortsaetter
historien med, at de finder en stor mave, et stort ben og en stor snabel.

Men forst til slut, da de beslutter sig for at kravle lidt pa afstand og se sammenhangen, opdager
de, at det er en stor flot elefant, der star foran dem.

Flot indledning til en dialog om at se sammenhaengen i virksomhedens systemer.
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Medbragte ting

Uanset hvor i verden du befinder dig, kan en velvalgt medbragt ting veere med til at abne tilhorer-
nes gjne og erer for dit budskab. Det kan vi illustrere med de tre folgende eksempler fra sa forskel-
lige verdener som vuggestuen, Deadline og kirken.

Til et foreeldremede i vuggestuen indledte leder Maj-Britt Nystrom med at tage en stor farvestra-
lende bold frem. Hun bad foreeldrene om at spille lidt bold med hinanden, mens de stadig sad pa
deres pladser ved bordene. Det gav en del grin, en enkelt veeltet kaffekop og en afslappet stem-
ning. Efter et par minutter stoppede lederen boldspillet. En far undskyldte sit darlige kast med,

at det er sveert at sidde ned og spille bold. Lederen greb saetningen og forklarede, at det netop var
temaet for hendes forste emne. Hun ville fremlzegge et forslag om at lave et legerum uden mebler.
Baggrunden var, at det simpelthen er sveert for de sma at lege frit i et rum med mebler overalt.
Diskussionen var abnet, og stemningen blandt foraeldrene var positiv og rar.

[ juni 2019 lancerede Facebook en plan om at etablere sin egen
valuta, libra. Der er tale om en kryptovaluta i stil med bitcoin.
Malgruppen er de 1,7 milliarder personer, der verden over ikke
har adgang til en bankkonto.

Kritikken haglede fra 1. dag ned over Facebook. Ugen efter havde
Deadline beseg af to eksperter til at kommentere idéen, David
Bentow, redaktionschef pa Bersen, og Rasmus Hougaard Nielsen,
formand for foreningen Gode Penge.

David Bentow siger: "Det er interessant, hvad er penge? Vi er vant til, at penge har en eller anden
absolut veerdi, men lad os tage fysiske penge. Nu har jeg taget en femhundredkroneseddel. Det er jo
500 kr., som jeg kan ga ud at kebe et eller andet for. Det er et stykke papir. Man kan jo gere sadan!
Hvorefter David Bentow river sedlen i smastumper og fortseetter: "Sa har den jo ingen veerdi. Sa er
det bare tomt papir.”

Veert pa deadline, Lotte Folke Kaarsholm, sperger: "Hvad vil du bevise med det?” Hertil svarer
David Bentow: "Pointen er, at penge ikke har en iboende veerdi. Penge har den veerdi, som det om-
givende samfund beslutter, de skal have. Om det skal veere privat skabte penge, om det skal veere
centralbankpenge eller digitale penge, det er spergsmalet. Der er selvfolgelig nogle myndigheder,
der vil forsvare nogle rettigheder. Men hvis der kommer nogen og siger, at vi kan lave en digital
valuta, som er enorm smart og som fungerer bedre end det andssvage papir, man kan braende og
rive i stykker, sa kan det da godt veere, at det er de digitale penge, der vinder. Men det vil de kun
gore, hvis folk har tillid til valutaen.”

David Bentow fik med sin gimmick formodentlig mange til lige at lytte en ekstra gang. Og sikkert
ogsa storre sikkerhed for, at vi seere fik fat i pointen. Og til dig, der maske teenker, man river da
ikke penge i stykker! Sedlen blev tapet sammen efterfolgende.

Under en konfirmation trak praesten et saet startkabler frem og forklarede omtrent saledes: "Nar
vi har brug for starthjeelp til bilen, kan vi bruge startkablerne. Og nar vi har brug for at fa fyldt
strom pa vores egne batterier og blive ladet op - kan vi bruge kirken." Det fik mange tilherere til
bade at smile - og til at give budskabet en ekstra tanke.



Deltageraktiviteter

Et sikkert highlight er at aktivere deltagerne. Alt efter hvor lang tid du har til din radighed, kan
du forsgge at na sa hejt som muligt i aktivitetsmodellen herunder.

Skal du forteelle om et produkt, sa tag noget med, vi kan fele pa og rere ved eller maske smage.
Forestil dig et firma, der producerer gkologisk tej. Vi skal selvfolgelig have lov til at fele pa stof-
ferne, der maske er lavet af gkologisk bomuld eller her. Producerer din virksomhed tandhjul, sa
tag dem med - der er noget seerligt ved at fa tingene i handen.

DT BUDSKAB

" OPLEVELSE -
‘DEHON STRH‘“ON Jo hajere du ndr i modellen, desto storre

er muligheden for, at dit budskab ndr

BiLLEDE frem til tilhorerne.
LYD
ORO

Et eksempel ,
fra skoleverdenen eller flere billeder af produktet eller maske

en illustrativ tegning pa tavlen.
Forestil dig en time i madkundskab, hvor

emnet er sild. Det allerbedste er, hvis Underviseren kan ogsé vaelge at lade
eleverne far lov til selv at sta med en sild eleverne lave et lydindslag om sild, synge
med al den sanselighed, der folger med at eller spille om sild.

sta med den aegte vare.

Det enkleste niveau i modellen er ord-

Er det ikke muligt, er den neestbedste niveau. Her er det ordene alene, der
losning at opleve underviseren demonstrere, bidrager til formidlingen. Bemeerk, at hvis
hvordan en sild filetteres og tilberedes. Her underviseren blot viser slides med ord, er
har eleverne ogsa en mulighed for oplevelse vi reelt ikke pa billedniveau i modellen,

i form af duft og smagsindtryk. men stadig pa ordniveau.

Er det helt umuligt at gennemfore en Det er kun fantasien, der satter greenser

demonstration eller at lade eleverne sta med for, hvor meget du kan involvere deltagerne.

hver deres sild, ma underviseren 'ngjes" med I kapitel 5 giver vi en raekke eksempler pa
billeder. Det kan veere en film om sild, et involvering af deltagerne.
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2.3 Den staerke afslutning

"Er der nogen, der har spergsmal?” Sadan ma du aldrig afslutte. Det er fint med en dialog, men
leeg den ind inden selve afslutningen. Sa far du fortsat det sidste ord og dermed chancen for at
afslutte effektfuldt. Du kan eventuelt sige: "Nu er der 10 minutter tilbage, sa der er plads til nogle
spergsmal, inden jeg bruger de sidste minutter til at afrunde indlaegget.

Afslutningen er vigtig. Det er synd, hvis afslutningen bliver et antiklimaks. Gennemteenk derfor
afslutningen lige sa omhyggeligt som indledningen. Inden for retorikken taler man om, at afslut-
ningen skal fa tilhererne til at handle. Taenk pa festtalen. Den slutter ofte med en opfordring til
handling for eksempel: "Lad os udbringe en skal for fedselaren!”

RESUME /HoNKLUSION
ASLUTTENDE
4 ¥ s En effektfuld afslutning kan bestd af folgende elementer:
* Resumé og/eller konklusion
o Afsluttende bemeerkning.
>

Résumé og konklusion

Som tilhgrere liver vi op, ndr formidleren siger: "Lad mig lige resumere!”
Lad resumeéet veere sa enkelt som muligt ved eksempelvis at hive de tre vigtigste pointer frem.

Er der tale om et leengere forleb, kan resuméet godt have mere fylde. Pa vores kurser afslutter vi
engang imellem med at resumere veerktejerne ved hjeelp af nogle sjove billeder.

Pa et to-dages kursus i forhandlingsteknik, siger Kirsten Andersen feks. til deltagerne: "Nu har I
faet en veerktejskasse. I den ligger blandt andet et spil kort, og I veelger selv, om I vil spille poker
eller spille et spil, hvor begge vinder. Der ligger ogsa et tejdyr, en lille raev. En reev har som bekendt
altid to udgange, og det er altid godt at have et alternativ, hvis jeres modparts tilbud ikke er godt
nok. Der ligger ..." I resuméet neevner Kirsten 10 billeder, og alt i alt varer resuméet tre til fire
minutter.

[ stedet for eller som supplement til resuméet kan du komme med en konklusion:
"Konklusionen pd det hele er ..."

En seerlig variant af konklusionen er moralen, som ofte bliver brugt i festtalen.



Afsluttende bemgzerkning

Den klassiske afslutning er en opfordring til handling. Dvs., du fortealler direkte tilhgrerne, hvor-
dan du synes, at de skal reagere pa indlegget, feks.:

"Jeg vil opfordre jer til at bruge opmaerksomhedskurven,
neeste gang I skal opbygge et indleg.”

Derudover kan du bruge de samme virkemidler som angivet i forbindelse med abninger.
Duvs. afslutte med en historie, et eksempel, en speendende bemaerkning, et citat etc.

Keed gerne indledning og afslutning sammen.

En seerlig finesse kan veere at keede indledning og afslutning sammen. Lars Lekke Rasmussen af-
slutter sin abningstale til Folkemedet 2019 med en krog tilbage til det indledende citat, se side 18:
"Der er meget at veere stolt af og glaede sig over. Lige nu kan vi gleede os til fire fantastiske dage og
neetter. Folkemadet er tilbage. Sommeren er tilbage. Med Albertes ord: De lyse neetter er tilbage. Godt
folkemade til os alle sammen!”

Ph.d. Cup er en formidlingskonkurrence, udviklet i et samarbejde mellem Information, DR og
Lundbeckfonden. Formalet med konkurrencen er at sprede dansk forskning ud til en bred of-
fentlighed ved at seette fokus pa de bedst formidlede ph.d.-afhandlinger fra landets universiteter. I
2019 indledte en af finalisterne, Fatima Al-Zahraa Al Atraktchi, sit indleeg med abningen "Der var
engang .., som vi kender fra eventyret:

Der var engang en meget farlig bakterie, som kunne gemme sig i din krop i drevis, for det blev opdaget
- og da ville det veere for sent. Og der var engang, hvor der kunne gd op til 5 dage, fra du blev podet
og fik stillet en diagnose om, hvorvidt du havde en infektion. Jeg har opfundet en censor, der kan mdle
bakterien, ligesd snart den er kommet ind i din krop og pd bare 30 sekunder stille diagnosen.

Herefter folger selve kroppen i talen, hvor eventyrmodellen fortseetter. Der har veeret mange pro-
blemer undervejs, som heltinden (Fatima) har mattet takle, se side 23. Og indleegget slutter praecis
som et rigtigt eventyr.

Tidlig diagnostik og mdlrettet behandling er mit bidrag til at gribe resistenstruslen anderledes an - og
forhdbentlig kan det hjcelpe nogle patienter til at leve lykkeligt til deres dages ende.
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OPMARKSOMHEDSKURVEN

Brug opmaerksomhedskurven

Oplaeg pa HR-messe

Thomas Thorsge, daveerende HR-direkter, Kemp &
Lauritzen blev bedt om at holde oplaeg pa en HR-
messe. Malet var at inspirere og aktivere en stor
gruppe HR-chefer. Thomas valgte at bygge sit indlaeg
op efter opmaerksomhedskurven. Temaet var, hvor-
dan man kan nedbringe sygefraveer med en strate-
gisk HR-indsats.

Starten blev en provokation: Vi skal nedbringe
sygefraveeret med xx %. Kan det lade sig gore?
Undervejs praesenterede Thomas sine strategiske forslag, synspunkter og resultater.

Da det var en stor gruppe pa 60 deltagere, var det vigtigt at finde en speendende made at akti-
vere deltagerne pa. Som et absolut highlight introducerede Thomas deltagerne for en stak HR-
dilemma-kort. I mindre grupper dreftede deltagerne udvalgte dilemmaer fra de uddelte kort. Alle
dilemmaer handlede naturligvis om HR'’s rolle i forhold til at nedbringe sygefraveeret og styrke
udvikling og motivation.

Efter dreftelserne med dilemma-kortene samlede Thomas kort op pa spergsmal og kommentarer.
Til sidst fik deltagerne udleveret et kort med Thomas' principper for effektiv HR-strategi.
Thomas folte sig utrolig godt hjulpet med den klare struktur i opleegget - og deltagerne gav udtryk

for stor tilfredshed med opleaegget - og ikke mindst de gode aktiviteter, der gav plads til refleksion
undervejs.

Prov neeste gang, du skal udvikle et indleg at begynde med
en brainstorming og efterfolgende indtegne de enkelte scener
pd kurven. Eventuelt kan du bruge Post-It, sd kan du flytte
rundt pd scenerne, indtil den rode trdd fungerer bedst mulig.
Et lille tip: Du kan som regel altid bruge et pdtenkt highlight,
feeks. en god historie som en sterk dbning eller afslutning -
eller omvendt bruge en steerk dbning eller steerk afslutning
som et highlight i stedet.

Hent opmeerksomhedskurven pd
wwuw.praesentationsteknik.dk.
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3 Argumentation i praksis

Du kan have nok sa gode argumenter, men hvis du virker utroveerdig, kommer du ikke igennem.
Det er baggrunden for, at vi har valgt at indlede dette kapitel med et afsnit om etos - dine kvali-
teter. I samme afsnit kan du leese om begreberne logos og patos, der handler om forskellen pa at
tale til tilhgrernes forstand eller til folelserne.

Derefter folger et afsnit om, hvordan du kan bygge en argumentation op, feks. nar du skal overbe-
vise dine kolleger eller ledelsen om veerdien af et forslag. Det, der altid overrasker vores kursister, er,
hvor enkelt det skal gores. Den uerfarne dynger ofte tilhgrerne til med argumenter med det resultat,
at tilhererne mister overblikket eller griber fat i de mere segte argumenter og ender med ikke at fole
sig seerlig overbeviste.

Sidst i kapitlet har vi sat fokus pa begrebet "Faelles veerdier”. Hvorfor er det nu, at vi nogle gange
naermest lukker grerne, nar der kommer en politiker pa, som vi ikke sympatiserer med. Sandsyn-
ligvis skyldes det, at vi har et helt andet veerdiseet end den pageeldende. Han eller hun kan have
nok sa gode argumenter. Vi vil aldrig blive overbeviste.

Pas godt pa din trovaerdighed

Det er problematisk, nar en professionel for-
midler far ridser i sin troveerdighed. Uanset om
du er politiker, embedsmand, forsker, leder eller
medarbejder, ma du ikke saette din troveerdighed

pa spil.

Eksemplerne i pressen er mangfoldige: For poli-
tikeren koster det stemmer at blive angrebet for
ikke at holde ord eller at lyve. Efter enhver vigtig
politisk tv-debat drefter kommentatorerne politi-
kernes trovaerdighed og gennemslagskraft. Lad os
blot naevne nogle fa nyere danske politikere som
Helle Thorning-Schmidt, Seren Pape Poulsen,
Jacob Ellemann-Jensen, Lars Lokke Rasmussen,
Mette Frederiksen, Troels Lund Poulsen, Morten
Messerschmidt og Alex Vanopslagh - som alle er
blevet angrebet pa deres troveerdighed.

Embedsmanden kan satte borgernes tillid til
information og systemer over styr. Nyere ek-
sempler er departementschefer, kontorchefer
og efterretningschefer.

Forskeren kan miste status og stette til den
videre forskning, nar der sas tvivl om korrekt
brug af data.

Alle formidlere mister gennemslagskraft og
tillid fra kolleger eller tilhgrere, hvis fakta er
forkerte eller bliver misbrugt i formidlingen.

Vores bedste rad er at tjekke dine data grun-
digt, analysere dine argumenter - og vaere
helt bevidst om, at din troveerdighed er din
vigtigste ressource.




3.1 Etos, logos og patos T —

Etos 6 FEM POLITIKERDYDER ;

Etos er den vigtigste af de tre retoriske appelformer, etos, Na ¢N %R '
logos og patos. Etos kan frit oversaettes som opbygning af O B % e

personens karakter eller trovaerdighed. Det er det billede, PREVET AF IDEALISME
taleren onsker at give af sig selv og sine kvaliteter. Det er ' '
samtidig det billede, som tilhererne efterlades med. Etos ‘fEKle}{ DYGTiéHED
kan veere hgj eller lav. @FASf IDENTITET

Etos-begrebet stammer helt tilbage til Aristoteles i det an- @ EWNE TiL 5EWKE|T|'K ,
tikke Graekenland. Aristoteles beskrev grundigt, hvordan en SELY I‘RON{’ HUMOR,
person kan skabe etos om sin person. Det skulle ske ved at

leve op til de tre dyder: Klavs KddLieg

* Phronesis - at formidleren er dygtig og klog

* Areté - at formidleren moralsk er et godt menneske

* Eunoia - at formidleren viser velvilje overfor sit
publikum.

I dag - cirka 2500 ar senere - er det ofte de samme dyder, vi fremhaever hos den troveerdige for-
midler. Lektor og forsker ved Kebenhavns Universitet, Klaus Kjeller, har udvidet definitionen og
taler om de 5 politikerdyder. En hej etos far du ved at leve op til de viste dyder i ord og handling.

1. Aben og zerlig

Dette er den vigtigste parameter, nar vi taler om etos. Det
geelder ikke kun i argumentation, men i alle livets forhold.

Iéf()gsn, fortielser og fordrejninger er adelaeggende for din ‘ DEN STERHESTE PERSON
'  ERDEN, DER TR sioe

Hold dig til sandheden. Forteel det, der er behov for, og . JANDHEDEN PA’ TRopS

sorg for at dine kilder er opdaterede. Lad veere med at RF UONSEKVEN SERNE

pynte ungdvendig pa indhold eller sprog, og lad vaere med
at give en halvkveaedet vise, hvor vi som tilherere bliver
snydt.

I de senere ar er begrebet Fake News dukket op i vores "
mediebillede. Fake News er en type falske nyheder, som £ %
bevidst er produceret for at vildlede eller misinformere.

Som formidler kan det maske friste at stikke en lille hvid legn, sa man slipper for at forteelle en
kedelig sandhed. Nogle medieforskere mener endda, at Fake News kan veaere med til, at vi generelt
sleekker lidt pa kravet til at veere eerlige.
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Vores anbefaling er helt klar: Veer dben og eerlig. Vi ser igen og igen, at eerligheden hos en formid-
ler bliver belennet med tilslutning fra tilhererne.

Vi slutter med et eksempel pa decideret bedrageri.

[ 2010 blev Milena Penkowa suspenderet som professor ved Kebenhavns Universitet. Samme ar
blev hun idemt tre maneders betinget faengsel for underslaeb, forfalskning af dokumenter og

falsk anklage mod en studerende. Senere er sagen vokset. I august 2012 fremleaegger et panel af
internationale forskere deres undersegelser af en raekke videnskabelige artikler fra Penkowa. I

16 ud af 23 artikler har panelet fundet mistanke om bevidst uredelighed, blandt andet fordi der i
flere tilfeelde mangler dokumentation for forsegene. Der er desuden heller ikke overensstemmelse
mellem antallet af forsegsdyr i artikler og registre, og der er mistanke om manipulation med fotos,
som illustrerer hjerneforskerens resultater.

Milena Penkowa blev i september 2015 ved Kebenhavns Byret kendt skyldig i groft dokumentfalsk
og blev idemt en betinget feengselsstraf pa 9 maneder med to ars prevetid. Penkowa ankede sagen
til Landsretten, hvor den blev behandlet den 8. september 2016. @stre Landsret frikendte her
Penkowa for groft dokumentfalsk. Landsretsdommerne var enige om, at Penkowa havde begaet
dokumentfalsk. Men da tre ud af de seks dommere ikke mente, at der er tale om et groft tilfeelde,
var sagen forzeldet.

5. september 2017 besluttede Akademisk Rad at fratage Milena Penkowa den medicinske doktor-
grad, hvilket forte til, at Penkowa steevnede KU. Kebenhavns Byret gav i januar 2019 universitetet
medhold i, at det havde ret til at fratage hende doktorgraden.

Penkowa er ikke den eneste forsker, der har fusket. I 2001 afslerede en tysk kommission, at
den lovende nano-forsker Jan Hendrik Schon havde baseret sin forskning pa falske data.
Afslgringerne kom som et chok, fordi Schén havde vundet stor respekt og var pa tale til at
modtage en nobelpris for sit arbejde.

2. Drevet af idealisme

Begrebet idealisme skal ses i forhold til begrebet egoisme.
Er du optaget af modtagerens bedste, eller gar du efter personlig vinding?

"Jeg smaekker ikke. Jeg lukker doren hardt”. Udtalelsen kommer fra Bettina Post, der trak sig efter
fire ar som formand for Dansk Socialradgiverforening. Bettina Post udtalte: "Jeg er stolt af at have
repraesenteret socialradgiverne og have naet mine mal om at ege synligheden og den socialpoli-
tiske indflydelse. Jeg har over et stykke tid oplevet en strammere snor fra hovedbestyrelsens side.
Jeg har ellers nydt stor tillid og kunnet udtale mig ud fra min faglighed. Men det seneste halve
eller trekvarte ar har hovedbestyrelsen i hgjere grad skullet hores og have styr pa, hvilke sager jeg
kunne ga ind og kommentere. Sadan kan man godt arbejde, men jeg kan ikke fungere i det.
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Det er specielt i debatten om lavere ydelser til kontanthjelpsmodtagere under 30 ar, at for-
manden og hovedbestyrelsen er kommet pa kant. Bettina Post har flere gange udtalt, at for nogle
unge, som ikke har andre problemer end ledighed, er en nedsat kontanthjeelp pa niveau med SU
en mulighed. Pa et tidspunkt ma Bettina Post traekke i land med en begrundelse om "at veere for
hurtig pa aftreekkeren”.

"Selvfolgelig skal man som formand forholde sig til uenigheder. Men hvis dette er udtryk for en
tendens, at jeg fremover ikke kan udtale mig relativt selvsteendigt om det, jeg bliver spurgt om, sa
bliver det helt uinteressant at ringe til mig. Dermed ryger hele synligheden og den politiske indfly-
delse pa gulvet.”

Artiklen slutter med folgende: "Jeg regner fortsat med, at mit arbejdsliv kommer til at handle om
sociale forhold og socialpolitik. For det star mit hjerte neer. Maske som politiker, som kommunika-
tor, som interessevaretager ... jeg ved det ikke."

Bettina Post tager altsa konsekvensen og treekker sig fra sit job. Et laerebogseksempel pa at veere
drevet af idealisme.

3. Teknisk dygtighed — kompetent

Den tredje af de fem dyder handler om kompetence. Ved du noget om det, du udtaler dig om?

Som formidler er teknisk dygtighed ikke kun et
spergsmal om viden. Formidleren bliver ogsa i
hgj grad malt pa grundighed, forberedelse og
evne til at formidle stoffet til tilhererne. Den
tekniske dygtighed er med andre ord at sam-
menligne med det gode handvaerk som formid-
ler.

Et godt eksempel er journalist og politisk
kommentator Ask Rostrup. Ask har iseer pa det
politiske stofomrade markeret sig som en altid top-velforberedt veert med stor indsigt i det stof,
han skal formidle. Ask Rostrup mestrer alle sider af opgaven med stort overblik.

Formidler du tunge data, anbefaler vi, at du genbeseger figuren pa side 26, hvor vi har beskrevet,
hvordan din etos kan falde, hvis dine data ikke er palidelige, eller designet ikke er professionelt.
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4. Fast identitet

Det styrker din etos, at du holder fast i dine synspunkter og er
til at regne med. Det geelder i gvrigt bade indhold, sprog og stil.
Holdninger og budskaber skal holde, bade nar du taler og skri-
ver. Er der konsekvens i dine meninger? Eller er du en vende-
kabe, der skifter mening, som vinden bleeser? Modsat handler
det heller ikke om at veere stiv og rigid.

I langt de fleste tilfeelde er vi sikre pa, hvilken politisk identitet
den enkelte politiker har. Et kendt dansk eksempel er hjem-
mehjelperen Pia Kjeersgaard, der var med til at stifte Dansk
Folkeparti og var partileder frem til 2012. Kjeersgaard har
konsekvent fastholdt sine nationalkonservative synspunkter
ueendrede siden Dansk Folkepartis start i 1995.

Mere forunderligt er det, nar en politiker som Naser Khader pa kort tid flytter sig i det politiske
univers. Khader gik fra at veere en populeer radikal folketingspolitiker til det nystiftede parti

Ny Alliance. Kort efter skiftede Khader igen til partiet Konservative. I 2011 forlod han folketin-
get - men kom tilbage igen fra 2015. Undervejs undrede veelgerne sig og gav udtryk for, at de var
usikre pa Khaders identitet.

5. Evne til selvkritik, selvironi, humor
Humor er med til at @ge etos, nar den er velplaceret - mens etos falder, nar den er fejlplaceret.

Vi danskere kan godt lide at blive betegnet som et humoristisk folkefeerd. Specielt i formidlings-
situationer er det for mange dremmen at kunne vaere bade faglig og humoristisk pa en gang.

Davaerende kronprinsesse Mary fik hele salen til at grine i sin tale ved gallataffel i anledning af
den daveerende kronprins' 50-ars fodselsdag. Mary formaede at holde en meget personlig tale og
give os et indblik i, hvad der foregar bag kongehusets mure.

I indledningen leger kronprinsesse Mary med ordene i sin beskrivelse af Frederiks personlighed:
"Far til fire. Fremand. Kunstkender. Musikelsker. Militeermand. Sportsmand. Min mand. Erhvervs-
ambassader. Sen. Eventyrer. Grgnlandsfarer. Bror. Og en god ven. Hvordan indfanger man et men-
neske som dig? Uden at udelade noget af alt det, der gor dig til dig”

Laeg meerke til, at Mary ikke bruger ordet kronprins i sin opremsning af hans forskellige roller.
Mary vil vise os de andre facetter af Frederik - og dermed give os et mere nuanceret billede.
I midten af talen kommer et meget smukt afsnit om at tabe en del af sit hjerte:

"Vi vovede at tabe den del af vores hjerte, som vi havde tilladt den anden at holde i sine haender.
Det kraever mod at turde satse. Men uden har vi tabt pa forhand. Jeg er lykkelig for, at du fejede
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benene veek under mig, og at vi vovede at falde for hinanden - ikke for en stund, men for livet.”
Og derefter folger et af de mange eksempler, hvor salen griner heijlydt.

"Og livet sammen med dig er aldrig kedeligt. Du kommer som sagt i mange forkleedninger. Det er
aldrig givet pa forhand, om du kommer ind ad deren i uniform, jakkeseet, vaddragt eller som "MA-
MIL" Til dem, der ikke kender begrebet "MAMIL’, kan jeg sige, at det er en engelsk betegnelse, der
er optaget i Oxford English Dictionary, for en voksende subkultur af “Middle-Aged Men In Lycra,
who ride expensive racing bicycles, wearing professional style body-hugging jerseys and shorts."
Der er delte meninger om, hvorvidt lycra og meend pa plus 40 er en god kombination. Og vi taler
faktisk plus 50 her..? Men skat, du star stadig ret skarpt i lycra.

Jeg har det dog lidt sveert, nar det geelder kombinationen lycra, hjelm og rulleski. Og da du og dine
holdkammerater til jeres forste Vasaleb valgte at gennemfore i hvid lycra ... Hudlost eerligt, det gar
ikke. Jeg tror faktisk ogsa godt, at du selv kunne se det bagefter.”

Mary fik senere pa aret tildelt Danske Talers pris for “Arets tale” il en konference for professio-
nelle taleskrivere.

Pas pa med fejlplaceret humor

DR-journalist Christine Cordsen kaldte midt i en analyse af en politisk situation en stor gruppe

af danskerne for grisefarvede. Det gav debat - og Cordsen undskyldte det med, at hun forsegte sig
med en keek bemeerkning. Vi forventer, at standupkomikere gar lige til greensen eller over. Men
da vi sjeeldent har hert "keekke bemaeerkninger” tidligere fra Cordsen, vil mange vurdere, at det var
fejlplaceret humor.

Nar du praesenterer mundtligt og bruger humor - sa husk, at om humoren er velplaceret afheen-
ger af hele konteksten. Brug derfor humor med omtanke.
Se mere om, hvordan du opbygger din etos pa side 116.

En person, der har hej etos,
kan let skaffe sig mere.

En person, der har lav etos,
kan let miste den swmule, der er.
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Logos

Logos appellerer til tilhgrernes intellekt og rationelle stilling-

tagen. Ved hjeelp af logiske argumenter, beviselige pastande og

eksempler fremlaegger man sagen for modparten.

[ praksis betyder det, at du bruger logosappel, nar du med

neutralt ordvalg:

« refererer til lodige forskningsresultater, referater, kontrakter
og lignende

* fremleegger tabeller, kurver og modeller

« viser billeder, der dokumenterer virkeligheden.

I den sammenhaeng skal naevnes, at billeder fra astedet udover
at dokumentere virkeligheden samtidig kan have en steerk
folelsesmaessig appel. Vi behgver bare at teenke tilbage pa bil-
lederne fra terrorangrebet i New York den 11. september 2001.

e

o RATIONEL STILLINGTAGEN
o SAGUG BEVISEURELSE

0 NEVTRALT ORDVALG

o ANONYM STIL

Vi husker de mange billeder fra

selve terrorangrebet og billederne fra de efterfelgende minutter, timer, dage, uger og det maned-

lange oprydningsarbejde.

Faldgruber

* Ensidigt brugt kan der veere en tendens til, at det bliver kedeligt at hore pa, eller at tilhgrerne

simpelthen mister overblikket.

Muligheder

* Virker serigst
* Specielt overfor modvillige tilhgrere er det godt at benytte lo

Patos

gOs.

Patos appellerer til savel de leengerevarende som de spontane, impulsive felelser hos modtage-
ren. Patosappel er specielt karakteriseret ved mange veerdiladede ord. Hvis debatten handler
om retten til fri abort, vil modstanderen, der benytter patos, eksempelvis bruge ord som "mord”

eller "fosterdrab” frem for det neutrale ord "abort”. Eller nar tal

en er om afskedigelser pa

arbejdsmarkedet, er der langt mere patos i udtrykket "massefyringer” end udtryk som "overtal-

lige medarbejdere”.

Vi bruger patosappel, nar vi:

* bruger veerdiladede ord i argumentationen

« forteeller historier og eksempler, der seetter steerke
billeder i gang for modtagerens indre blik

* viser billeder og genstande, der fremkalder staerke
folelser

* selv optraeder med tydelige steerke folelser

* bruger metaforer, der vaekker folelser hos modtagerne.

Under tv-debatten mellem Donald
Trump og Joe Biden i juni 2024 blev
retten til fri abort debatteret. Trump
brugte som forventet staerkt folel-
sesladede ord hele vejen igennem
debatten. Trump pastod blandt andet.
at Biden gar ind for at dreebe fostre i
9. méaned: "Han (Biden) er altsa villig
til at fla barnet ud af livmoderen i 9,
maned og dreaebe det.”
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Da den amerikanske sangerinde Whitney Houston dede som 48-arig i 2012, holdt skuespilleren
Kevin Costner en tale ved hendes begravelse. Costners tale indeholdt mange eksempler pa vel-
valgt patosappel - savel humor som keerlighed og beundring. Costner indledte talen med at bede
alle i kirken om at glemme sorgen og tejle vreden - bare leenge nok til at huske Whitney som et
sedt mirakel. Hovedbudskabet var, at Whitney var mere end god nok: Hun var et mirakel, selv om
hun aldrig selv troede, at hun slog til. Senere fortalte Costner om valget af Houston til den store
filmrolle i Bodyguard: "De spurgte mig: - Hvorfor veelger du ikke en anden sangerinde, maske en
hvid?” Costner svarede, at han da godt nok havde bemeerket, at Whitney var sort. Og han vidste,
at hun ville veere perfekt til rollen. Derfor udsked han filmproduktionen i et ar, mens hun var pa
turné. Costner sluttede med at sige: "Nu er der en kvinde i Himlen, der far selv Gud til at speku-
lere pa, hvordan han kunne skabe noget sa perfekt. Nar du nu skal synge for Ham, skal du ikke
veere bekymret. Du er god nok!”

Du kan se Kevin Costners tale ved Whitney Houstons begravelse i sin helhed pa YouTube.

Naturligvis skal patosappellen bruges med omtanke. Hvis den overdrives, kan tilhgrerne fele sig
omklamrede eller opfatte kommunikationen som dramatisk eller komisk. Men hvis det lykkes
at seette de rette og passende folelser i spil, er patosappellen ofte lige det sidste, der skal til for

at overbevise tilhgrerne.

Faldgruber

* I den vestlige kultur er vi hurtige til at tage afstand fra det at appellere til de store folelser.
Ordet patetisk, der betyder hgjtidelig, folelsesfuld og gribende, opfatter mange som et lidt
negativt ladet ord.

* [ visse sammenheenge risikerer du at blive betegnet som usaglig, hvis du udelukkende bruger
patosappel.

Muligheder

* Ved at tale til tilherernes folelser bliver det, du
siger, langt mere vedkommende, end hvis du
udelukkende holder dig til logisk argumentation.

* Nogle gar sa langt som til at sige: "Forst nar du
har fat i folks felelser, kan du overbevise dem.”

¢ OLELSER 06 STEMNINGER
OVARDILADET ORDVALG

o WSTORIER. | EXSEMPLER
0z METAPORER

GAPPELLER Til For EXSEVIPE) :
OPHIDSELSE , VREDE, Gilog,
MEDLIDENHED ELLER
MUNTERHED,
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Eksempel pa brug af appelformer i politiske taler

Professionelle talere og deres taleskrivere er ekstremt bevidste om at benytte de tre appelformer
etos, logos og patos til at pavirke publikum effektivt. Vi giver her et par eksempler pa brug af ap-
pelformerne fra to taler, som dels er lejlighedstaler, dels er politiske taler.

Det forste eksempel er Pia Olsen Dyhrs tale til SF's landsmede for valget i 2019.

Derefter folger en artikel om USA's praesident Barack Obamas effektfulde tale, da han forste gang
vandt praesidentvalget i 2008. En sejrstale, der er gaet over i historien, med plads til store ord,
netop som den sensationelle sejr var en realitet.

Uanset om vi sympatiserer med politikerne i deres holdninger eller ej, kan vi iagttage deres brug
af appelformer og blive bevidste om, hvordan de virker. Vi kan leere af dem og overveje, hvordan
vi selv ensker at appellere til vores tilherere.

SF-formand Pia Olsen Dyhrs
tale ved landsmegdet 2019

Pia Olsen Dyhrs politiske radgiver, Thomas Ny-
strom, forteeller:

‘I talen handlede det om at se frem mod det fore-
staende valg, fremhaeve de temaer vi gerne ville
have, at valget kom til at handle om og forteelle om
SF's visioner pa lidt leengere sigt.”

I den timelange tale er der utallige eksempler pa,
at Pia Olsen Dyhr dygtigt appellerer til sit publi-
kum ved en passende blanding af etos-, logos- og
patosappel.

Etos

Det maske vigtigste mal for formanden er at op-
bygge en hgj trovaerdighed, enighed og loyalitet
blandt deltagerne i landsmedet. Et par udvalgte
eksempler, hvor Olsen Dyhr arbejder pa det, kan
veere:

* Da vi stod her for fem ar siden, kunne vi have
valgt at flygte tilbage til dengang, at SF var et
parti langt fra ansvarets tunge 4g. Vi kunne
ogsa have valgt at skyde hele ansvaret over pa
andre og erkleere os regeringsparate med det

samme - aldrig se tilbage. Vi valgte ingen af
delene. For fem ar siden kiggede vi hinanden

i gjnene og blev enige om, at SF ikke skulle
tilbage til fortiden eller laves om til et parti,

SF ikke er. Vi blev enige om at tage erfaringen
til os. Alt det, der ikke fungerede. Alt det, der
trods alt fungerede rigtig godt. I dag er SF et
steerkere og mere robust parti. Det vil vi veere i
regering. Det vil vi vaere uden for regering. Det
vil vi veere i opposition.

Da jeg blev formand, var det afgarende for mig,
at SF nu og i fremtiden bliver ved med at veere
et parti, man kan stole pa. Et parti, man kan
lave aftaler med. Et parti, som ikke Igber sin
vej, nar den forste modstand melder sig, og som
tor veere med til forbedringer, selvom der er
har i suppen - for det er der tit i politik. Sam-
tidig var det afgerende, at SF igen blev et parti,
der har sine grundveerdier med i alt, hvad vi
gor. Et parti, der siger: Nok er nok. At vi ikke
seelger usynlige forbedringer som store sejre,
men at vi er arlige om, hvad vi opnar - og ikke
mindst, hvad vi ikke opnar.
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Logos til forstanden

Talen er ogsa rig pa logosappel - ogsa kaldet fakta
- til publikums forstand eller intellekt. Konkrete
eksempler pa fakta fra talen er:

* Det gar jo godt i Danmark, ekonomien buldrer der-
udaf, arbejdslasheden er lav, hvorfor er velfeerden
sa hullet som en si? Vi skal helt tilbage til 1986 for
at finde sa fa offentligt ansatte per borger. Og med
regeringens plan, sa vil der komme endnu faerre i
2025 - ja, faktisk 11.000 feerre offentligt ansatte,
MENS der kommer flere bgrn og flere zldre. Det er
11.000 faerre politibetjente, sosu-hjeelpere, syge-
plejersker, skoleleerere, HK'ere, paedagoger - for at
naevne nogle af dem. 11.000 feerre! Det haenger jo
ikke sammen. Eller gor det?

Derfor lancerer vi i dag en investeringsplan for
velfeerden. I 2025 vil vi investere 47 milliarder mere
i velfeerd og gren omstilling.

Derfor er et af vores absolutte hovedkrav til en ny
rad regering en ambities og bindende klimalov. En
klimalov, som skal sikre, at alle sektorer, landbrug,
transport, bygninger og energi bidrager til at na
vores mal om at udfase kul og olie senest i 2040.
Og meget gerne hurtigere. En klimalov, som skal
gore Danmark til en af verdens mest ambitigse
klimanationer.

* For preecis fem ar og 30 dage siden stod jeg her i
Kolding. Lige preecis her. Mit forste landsmede som
formand for SF. Mange af jer var med. I sidder og
smiler lige nu. For fem ar siden var der langt mel-
lem smilene. Vi var lige tradt ud af regering ... eller
maske neermere: tumlet ud af regering,

Patos til felelserne

Lad os til sidst give et par eksempler pa effektfuld
brug af patos, at tale til tilhgrernes folelser. Pia
Olsen Dyhr kendte sine tilhereres veerdier og kunne
tale til medlemmernes feelles stolthed og historie.
Det var netop det, hun gjorde, da hun sagde:

* Der er meget pa spil. Jeg vil naesten sige, at
hele det europeeiske projekts sjeel er pa spil i
de her ar.

* Fallesskab giver hdb i en tid, hvor man ellers
godt kan miste habet. Det gjorde jeg, da jeg sa
programmet om Bernehuset Hurlumhej. Et
program om hverdagen i danske bgrnehaver
og vuggestuer. Det var ikke bgrnehaven som
sadan: Her var glade bern. Duplo-klodser og
dukker i herligt kaos pa gulvet. Dedikerede
peaedagoger. Det var medet med lederen Tina
Brandt, der ramte som en mental mavepuster.
Tina er bade vellidt og kompetent, men hun
har givet op. Hun bryder faktisk sammen for
aben skeerm. Modles. Afmeegtig. Bekymret for
bernene.

Lige nu er foreeldre og bedsteforaeldre i alle
hjerner af Danmark i gang med at lave skilte
og klippe gamle lagener om til bannere, sa de
kan ga pa gaden om preecis en uge. Budskabet
er det samme som et af vores hovedkrav til
en ny regering. Vi skal have flere haender i
barnehaver og vuggestuer. Tid til omsorg, tid
til de bern, der har s& meget brug for at blive
set, men som nogle gange bliver glemt.

Du kan lcese hele talen her:
https.//dansketaler.dk/tale/pia-olsen-dyhrs-tale-
ved-sfs-landsmoede-2019/
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Obamas sejrstale
- til hele USA

USA's forste farvede praesident Barack
Obama vandt sin opsigtsveekkende sejr

5. november 2008. Obama havde for leengst
skrevet sig ind i alle taleskriveres bevidst-
hed som en dygtig retoriker og taler. Da
valgsejren var sikker, gik Obama pa scenen
i sin hjemby Chicago og holdt sejrstalen.
Talen er et elegant eksempel pa at skabe

en effektfuld balance mellem de tre appel-
former: etos, logos og patos.

Malet med talen er at favne savel de ameri-
kanere, der har stemt pa Obama, som de,
der ikke har. I den sidste tredjedel af talen
bruger Obama storytelling som ramme for
sine budskaber. Han forteeller historien om
den 106-arige Ann Nixon Cooper fra
Atlanta. Gennem den gamle, farvede kvin-
des historie lykkes det Obama at flette
USA'’s seneste 100-arige historie ind i sejrs-
budskabet. For at na sit publikum seetter
Obama alle tre appelformer i spil.

Etos
—trovaerdigheden er pa plads

Ved at beskrive sig selv som en lille brik i
det store historiske faellesskab, afstiver
Obama sin egen etos. Han viser ydmyghed,
men tager ogsa ansvar for at veere den, der
har evnerne og initiativet til at fare USA
sikkert videre.

Logos — de historiske fakta

De historiske fakta, logos, er rygraden i
historien: slaveriet, forskelsbehandling pa

grund af ken og race, gkonomiske kriser og
krige. Obama binder det sammen med det
fakta, at meget er eendret siden da, og at
Ann Nixon Cooper med sin stemme har
vaeret med til at arbejde for en sendring, en
ny tid for hele USA.

Patos — appel til fglelserne

Men Obamas vigtigste veerktej er patosap-
pellen. Talens afsluttes sadan: "America, we
have come so far. We have seen so much.
But there is so much more to do. So
tonight, let us ask ourselves - if our children
should live to see the next century; if my
daughters should be so lucky to live as long
as Ann Nixon Cooper, what change will
they see? What progress will we have
made? This is our chance to answer that
call. This is our moment. This is our time -
to put our people back to work and open
doors of opportunity for our kids; to restore
prosperity and promote the cause of peace;
to reclaim the American Dream and reaf-
firm that fundamental truth - that out of
many, we are one; that while we breathe,
we hope, and where we are met with cyni-
cism, and doubt, and those who tell us that
we cant, we will respond with that timeless
creed that sums up the spirit of a people:
Yes We Can.”

Obama taler her direkte ind i alle amerika-
neres hjerte og sjeel. Alle de steerke folelser
er repraesenteret: stolthed, ansvarlighed,
sandhed, keerlighed til bernene og de
gamle, ensket om en god og fredfyldt frem-
tid. Kort sagt: den amerikanske drem - et
samlet folk.




3.2 Byg argumentationen op

Argumentation forudsaetter tvivl. Nogen skal overbevises. I forbindelse med en argumentation
er det derfor vigtigt, at formidleren er preecis og skarp, sa vi som tilhgrere har noget at forholde
os til.

Det er derfor vigtigt, at budskabet er helt klart.

Nar du begrunder eller argumenterer, handler det om at overbevise i modseetning til at over-
tale. Mange formidlere bruger haglgeveeret, nar de skal argumentere for en sag, men praksis

viser, at riflen er bedre. Find derfor nogle fa - men velvalgte argumenter, der underbygger dit
budskab.

Jo bedre en argumentation kan sta sig over for modargumentationen, desto sterre chance har den
for tilslutning. Et vigtigt led i forberedelsen er derfor at overveje de neerliggende modargumen-
ter til din argumentation.

Det klare budskab

Forestil dig, at du netop er tradt ned af talerstolen. Uden for lokalet venter en journalist.
Journalisten forteeller, at i aftenens tv-avis vil der sandsynligvis veere plads til et ganske kort
indleeg om det emne, du netop har holdt tale om. Journalisten stiller dig herefter spergsmalet:
"Hvad var dit budskab?” Her ber du ikke veere i tvivl, men i princippet kunne svare med en
enkelt setning.

Mange talere forteeller om deres emne fra a til z, men
sperger man efterfelgende tilhgrerne om, hvad der var
budskabet, vil man fa vidt forskellige svar. Det er ikke
godt. Det er dig, der skal sikre, at alle far rigtig fat i
budskabet.

Budskabet kan begynde med ordene:
Jeg mener, ...

Jeg tror, ...

Jeg har den opfattelse ...

Vores budskab i HK er ...

Budskabet stdr steerkest, ndr det er
formuleret som én seetning.
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Den argumenterende disposition

Indledning
Abning
Emne

Budskab
Evt. prasentation af dig selv

Handling
Begrundelse
(Et eller to argumenter)

Eksempel (highlight)

Tznkt indvending (highlight)

Afslutning
Resumé og/eller konklusion
Afsluttende bemzrkning

Denne disposition er specielt velegnet til den korte praesentation, hvor du skal argumentere for
en sag, et forslag eller en idé. Det kan veere en praesentation af 3-10 minutters varighed - alt
afheengig af, hvor meget du ger ud af de enkelte elementer. Er din abning en historie, varer den
alt andet lige leengere tid end f.eks. et retorisk spergsmal.

Den seerlige finesse ved denne disposition er den teenkte indvending.
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Den taenkte indvending

Det virker steerkt pa tilhgrerne, hvis
formidleren inden afslutningen tager en
neerliggende teenkt indvending op og selv
tilbageviser denne.

En teenkt indvending kan f.eks. lyde:

"Nu vil nogen sikkert sige, det md veere dyrt at
gennemfore dette projekt.” Herefter kan for-
midleren selv fortseette med ordene:

"Det er rigtigt, at vi taler om en stor investering,
men den er tjent hjem igen allerede efter to dr.
Her vil det vaere oplagt at vise regnestykket
pa feks. en flipover eller pa en slide.

Eller
"Ulempen er ...

Hvis du formar at tage lige preecis den ind-
vending op, som maske halvdelen eller flere
af tilhererne selv sidder og teenker pa, star
du steerkt.

Nar en teenkt indvending virker sa steerkt,
skyldes det, at formidleren fremstar som en
aben person, der anerkender modsyns-
punkter og indremmer de ulemper, der er
forbundet med sagen. Du ber ngjes med at
tage en enkelt indvending op, da der ellers
kommer for meget stej pa linjen.
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Strategiske overvejelser, et eksempel

Vi har valgt en leerer, der har fungeret som tillidsrepreesentant pa en privatskole i neaesten et ar.
Leererne er organiseret under FGL, Frie Grundskolers Laererforening. Der er 15 organiserede
leerere pa skolen. Leaereren har 50 timer om aret til sit tillidshverv.

FGL anbefaler imidlertid, at opgaven som tillidsrepreesentant udleser 100 timer i grundtakst +
4 timer pr. ansat.

Tillidsrepraesentanten vil nu foresla ledelsen, at skolen felger FGL's anbefaling.
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Som et led i forberedelsen noterer tillidsrepraesentanten sine tanker og idéer ned pd et mindmap.
(Se eventuelt mere om mindmap i kapitel 6). Herunder noterer tillidsrepreesentanten,

hvilke argumenter der taler for, og hvilke der taler imod. Endvidere reflekterer tillidsrepraesen-
tanten over, om der er nogle gode eksempler, der kan understotte argumentationen, og hvilke
modargumenter ledelsen eventuelt vil benytte.
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Tillidsrepraesentanten veelger at benytte den argumenterende disposition. Opgaven bestdr nu i
at fd sorteret i idéerne.

* Under redigeringen finder tillidsreprcesentanten ud af, at der mangler en steerk dbning og en
preecisering af emnet. Budskabet er godt nok og kreever ingen omformulering.

* Blandt de mange argumenter er det steerkeste umiddelbart, at tillidsreprcesentanten varetager
en vigtig opgave - og gor en forskel for skolen.

 Som eksempel vil tillidsrepraesentanten gennemgd de vigtigste resultater.

* Tillidsrepraesentanten vil gerne komme det vigtigste modargument i forkobet ved at benytte
det som tenkt indvending. Det bliver modargumentet, der gdr pd, at der er andre skoler, der
heller ikke folger FGL's anbefaling. Det skal tilbagevises pd en eller anden elegant mdde. En
idé kunne veere at bruge formuleringen: "Man beviser ikke sin uskyld ved at heevde, at andre
ogsd bryder loven”, men den kan mdske skabe modstand.

* Som afslutning vil tillidsrepraesentanten komme med en konklusion og afslutte med en
opfordring til handling.
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Den faerdige tale
— den argumenterende disposition

Indledning
Abning

Emne

Budskab
Handling

Begrundelse

Highlight

Teenkt indvending

Afslutning

Udgang

"En af de vigtigste kilder til energi er stolthed over det,

man laver”

Jeg er stolt af mit tillidshverv. Det er speendende, og jeg mener,
at jeg gor en forskel for skolen.

Jeg vil gerne fremleegge et forslag om, hvilken takst
tillidsrepreesentantjobbet fremover ber aflennes med.

Jeg mener, at vi her pa skolen ber folge FGLs anbefaling pa
100 timer i grundtakst + 4 timer pr. ansat.

Der er tale om en vigtig funktion, og det er ogsa i ledelsens
interesse, at jeg varetager jobbet professionelt!

Slides med resultater, eksempel

1. En af de ting, jeg startede med, da jeg overtog jobbet, var, at
gennemga den enkelte leerers lenseddel sammen med
vedkommende. Her var fejl i 20 %.

2. Leererradsmederne er blevet eendret, sa vi i dag gennemforer
dem pa en langt mere speendende og samtidig effektiv made.

3. Ny lon er ved at veere sat pa skinner, men der ligger fortsat en
del arbejde i at fa de sidste knaster pa plads, sa alle foler, at de
bliver aflennet pa en fair made.
Det har selvfolgelig taget tid - ogsa langt mere end de 50 timer,
der i dag er sat af til tillidsrepraesentantjobbet.

Nu teenker I maske, der er mange andre skoler, der heller ikke
folger FGLs anbefaling. Der er rigtigt. Spergsmalet er bare, om det
er et argument, der holder. Det mener jeg ikke. Der vil altid veere
eksempler pa skoler, der byder deres ansatte ringere vilkar.

Jeg mener, at skolen ved at folge FGL's anbefalinger kan sende et
signal om, at man veerdsaetter og anerkender, at tillidsrepraesen-
tantjobbet er vigtigt.

Jeg vil derfor bede jer om at overveje dette med henblik pa at fa
timetallet reguleret fra neeste ar.
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Den argumenterende disposition
med indlagt dialog

Indledning
Abning
Emne

Budskab
Evt. presentation af dig selv

Handling
Begrundelse
(Et eller to argumenter)

Eksempel (highlight)

Dialog (highlight)

Afslutning
Resumé og/eller konklusion
Afsluttende bemzrkning

Supplér med spgrgsmal

Der er en tendens til, at argumentation avler modargumentation. Derfor er det en god idé at
supplere argumentationen med nogle spergsmal. Forestil dig, at du er i gang med at overbevise

en gruppe om, at [ skal ga i gang med et givent projekt. Efter at have fremfert et eller to hoved-
argumenter og givet et eksempel laegger du op til en dialog med spergsmalene: Hvilke muligheder
ser I i projektet? Hvilke faldgruber skal vi veere opmaerksomme pa?

Det vil sandsynligvis veere meget mere overbevisende end en lang enetale fra dig.

En tommelfingerregel er: Jo mere du laegger op til, at deltagerne skal bidrage, desto mere energi
vil der veere i lokalet.
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Debatdispositionen

Indledning
Abning
Emne
Evt. prazsentation af dig selv

Handling
Tilbagevisning af modpartens
argumenter

Egne argumenter med
tilhgrende eksempel

Eget budskab

Afslutning
Evi. resumé af egne argumenter
Afsluttende bemzrkning

Skal du modargumentere, er debatdispositionen en klassisk made at opbygge en modargumenta-
tion pa. Forudseetningen er, at tilhererne allerede har hert modpartens indleeg. Debatdispositionen
gar ogsa under navnet "Den indirekte disposition”.

Du skal som i alle andre sammenheenge have en god indledning. Derefter tilbageviser du
modpartens indleeg punkt for punkt. Forst derefter kommer du med dine egne argumenter
med tilherende eksempler. Du bygger derved op til det absolutte klimaks i talen: dit budskab.
Herefter folger et kort - gerne ultrakort - resumé af dine argumenter, inden du afslutter talen,
eksempelvis med en opfordring til handling.

PS: Husk fa, velvalgte argumenter - ofte er ét virkelig godt argument nok.



Modargumentation
Der er mange mader at gendrive pa. I bogen "Praktisk ar- Vérlige argume"‘l'er

gumentation” af Merete Onsberg og Charlotte Jorgensen,

naevner forfatterne en raekke gendrivelsesmetoder. En bekmmper man bedS'l'

af forfatternes pointer er: "Et er, at man altid skal veere .

forberedt pa modargumenter, noget andet er, om man i Ved lkke a‘l. fOl’S‘l'Yl’l’e
den givne situation skal ga ind i modargumentationen. H

Lad dig ikke lokke til at argumentere frem og tilbage om Udred"l“ge" af dem'

uvaesentlige detaljer” Alec G‘Ui””ess

Et grotesk eksempel er Donald Trump og Joe Bidens
tv-debat i juni 2024. Donald Trump forteeller, at han er
sund og rask og har vundet to klubmesterskaber i golf. Biden hopper pa krogen og siger: "Jeg tager
gerne en golfdyst med ham. Jeg fik mit handicap ned pa 6, da jeg var vicepraesident.” Til dette siger
Donald Trump: "Det med handicappet pa 6 er legn.” Hvortil Biden siger: "Mit handicap var (og tover)
8. Biden skulle selvfolgelig slet ikke veere gaet ind i den argumentation.

Overskrifterne til pkt.: 1, 2, 3 og 5 har vi hentet fra ovennaevnte bog.

1. Gendriv punkt for punkt

Det er den metode, debatdispositionen laegger op til. Tag fat i de argumenter, der betyder noget,
og tilbagevis dem et for et. Dette kan sa ske via en af de efterfelgende metoder, eksempelvis ved at
bestride argumentet.

2. Bestrid det

Denne metode gar ud pa at haevde det modsatte. Forestil dig,

at formidleren har refereret til en videnskabelig

undersoagelse og er gaet leengere, end den statistiske beregning
kan beere. Det kan veere ved at haevde, at produkt x er bedre end
produkt y pa trods af, at resultaterne ikke er signifikant !
forskellige - ofte udtrykt som "Der er en tendens til". Det virker /Q/
steerkt, hvis modparten i et sadant tilfeelde slar praecist ned og

feks. siger: "Det nytter ikke at tale om tendenser, nar den statistiske

metode netop viser, at eventuelle forskelle er fuldsteendig tilfeeldige.” I et sadant tilfeelde vil den
forste formidlers etos falde, og modpartens etos eges.

Det er ogsa at bestride, hvis du refererer en anden undersogelse, der viser det modsatte af den,
som modparten har refereret til.

3. Afvis autoriteten

Mange brancher og virksomheder udarbejder materiale til folkeskolerne, og jeevnligt er det til
debat, om skolerne skal benytte dette. Eksempelvis udsendte et medicinalfirma en videofilm om
brug af p-piller. Ingen steder i filmen blev risiciene ved at benytte p-piller naevnt. Skolerne vil
med stor sandsynlighed afvise et sadant materiale.

55



56

ARGUMENTATION | PRAKSIS

4. Angrib modpartens troveerdighed

Denne metode har mange varianter. Det kan forega ved:

* at antyde eller sige direkte, at modparten lyver

* at beskylde modparten for at mele sin egen kage

* at haevde, at modparten ikke har sin faglige baggrund i orden
* at haevde, at modparten modsiger sig selv.

5. Angrib argumentationsformen

Dyrenes Beskyttelse udgav for ar tilbage en rapport, hvori opdreet af dyr til jagt kritiseres,
herunder danske jeegeres brug af opdreettede fasaner, der settes ud i naturen og benyttes som
jagtbytte. Formanden for Danmarks Jeegerforbund var meget forternet over kritikken - specielt
fordi foreningen lebende har samarbejdet med Dyrenes Beskyttelse - og kaldte i Radioavisen
kritikken en svinestreg.

Formanden for Danmarks Jeegerforbund angriber pa denne made argumentationsformen.

Undlad at have aggressionerne udenpa

Nar vi oplever en debat, hvor den ene part opferer sig respektlest overfor modparten, sidder
vi ofte med en meerkelig fornemmelse. Vi forventer, at folk, der stiller sig op i professionelle

Na&r an grebet bliver for gTOft Danmark. Deres pejlemaerker er konventioner,
som er vedtaget af folk i fremmede lande, uden

at danskerne er blevet hort. Folk fra fremmede
kulturer bestemmer, hvad der skal ske med
dette land.”

[ oktober 2014 angriber Mogens Camre, tidligere
EU-parlamentsmedlem for Dansk Folkeparti,
bade Manu Sareen, social-, ligestillings- og inte-
grationsminister og Erkan Ozden, journalist pa
DR. Angrebet kommer efter, at Manu Sareen er ~ Updaten medferer en storm af reaktioner.

blevet interviewet om blandt andet integration i
Vet IETvIew IHEBTHON L panmarks Radios nyhedsdirekter Ulrik

DR-nyhederne. ) T

Haagerup gar ogsa ind i sagen og udtaler:
Mogens Camre skriver i en Facebook-update "I DR vil vi bedgmmes pa vores professiona-
fredag den 24. oktober 2014: "Jeg havde en lisme og ikke pa vores kon, seksualitet eller
underlig fornemmelse, da jeg sa DR1's tv-avis etniske baggrund. Jeg leeser det, som Mogens
her til aften. En journalist, som ser ud til at Camre har skrevet, som kritik at den faglighed,
stamme fra Mellemgsten, interviewer en en af vores vaerter har, alene baseret pa hans

integrationsminister, som er inder. De drefter, hudfarve. Det, synes jeg ikke, er i orden.”
hvordan folkevandringen bedst kan fa plads i
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sammenhaenge, ogsa opferer sig som sadan. En aggressiv holdning eller decideret fjendtlighed

kan komme til udtryk ved, at en person:

* Kommer med angreb pa modpartens ydre. Det kan ga pa egenskaber som ken, udseende,
alder og social status. Her taler vi om angreb pa noget, personen ikke har mulighed for at
eendre pa, og det vil derfor virke meget fjendtligt. Det er simpelthen for "billigt” at forsege
at score nogle point ved at nedgere f.eks. personens udseende.

* Har et aggressivt kropssprog eller mimik eksempelvis himmelvendte gjne, mens modparten
fremforer sine synspunkter.

* Forhindrer modparten i at komme til orde.

Angreb pa modpartens etos, som beskrevet pa de foregaende sider, kan ogsa kamme over og blive
opfattet som aggressivt og fjendtligt.

Tidligere har teorien veeret, at har du aggressionerne udenpa, slar sympatien over pa modparten.
I de seneste ar har retorikken aendret sig. Desveerre oplever vi et skred i, hvordan det opfattes at
vaere aggressiv, f.eks. pa tv og pa de sociale medier. Noget tyder pa, at nogle debatterer har det
som en bevidst stil - og slipper godt fra det.

Kend malgruppens veerdier

Forestil dig et par, der sidder ved middagsbordet og drefter, om fami-
lien skal kebe gkologiske fedevarer. Den ene har som udgangspunkt
en veerdi, der lyder:

"Alle danske landbrugsprodukter er af en god kvalitet, fordi der ikke
er rester af eksempelvis sprgjtemidler i produkterne.” Det efterfol-
gende argument kan veere: "Der er ingen grund til at betale ekstra for
gkologiske fodevarer.”

Modparten har maske en veerdi, der lyder: "Det er vigtigt at spise rene
fodevarer. Afgrader, der er behandlet med sprejtemidler, og dyr, der
eksempelvis er fodret med genmodificeret foder, er ikke "rene” fade-
varer. Argumentet kan derfor veere: "@kologiske varer har en hejere
kvalitet end ikke-gkologiske varer. Det vil jeg gerne betale for”

Argumentet vil sandsynligvis prelle af som vand pa en gas pa modparten. Forklaringen skal findes
i parrets forskellige veerdier.

Husk den grundige research

En populeer tv-kendis skulle holde foredrag for en gruppe kvaegproducenter. Foredragsholderen
var underholdende: Sjov og alvorlig pa skift, interessant og med mange tankevaekkende pointer.
Kort sagt, han havde tilhererne i sin hule hand.

"Jeg synes, I fortjener meget mere respekt fra forbrugerne, end I far i dag,” var et af de populee-
re udsagn.

"I skal ogsa have noget mere for jeres produkter,” var et andet udsagn, der vandt gleede og
gehor hos tilhererne.
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"Eksempelvis kgber vi aldrig andet end gkologiske produkter hjemme hos os,” tilfajede fore-
dragsholderen meget overbevisende.
Og sa blev der tavshed!

Rundt om i salen begyndte landmaendene at brumme lidt, og en del af dem fik armene op over
kors. Et par stykker af dem gik hardt til foredragsholderen og spurgte blandt andet:
"Hvad mener du da, der er i vejen med vores produkter?”

Der var ikke flere smil, og foredragsholderen kom aldrig helt ind i varmen igen den dag. Hvad
var mon problemet? Jo, foredragsholderen havde glemt at researche grundigt pa sin malgruppe.
Alle landmeendene i gruppen havde konventionelle bedrifter, altsa ikke gkologiske landbrug.

Det bedste udgangspunkt for at overbevise dine tilherere er at have felles grundleeggende
veerdier. De veerdier, vi lettest kan veere enige om, er det, der er sandhed eller vedtaget som
fakta, eksempelvis at det er godt at leve leenge og at have et godt helbred.

En anden felles veerdi kan veere, at dyr ikke ma mishandles. Hvis vi tager udgangspunkt
i sadanne feelles veerdier, kommer vi sandsynligvis godt i gang med argumentationen.

Efter en fornuftig argumentation er der god mulighed for, at tilhererne ogsa overtager konklusio-
nerne, som i eksemplet med dyrevelfeerd kan veere en stramning af reglerne for dyretransport.

Hvis vi derimod leegger ud med en veerdi, der ikke nedvendigvis er falles, er der stor sandsyn-

lighed for, at tilhererne ikke accepterer den videre argumentation. Et eksempel kan veere, at en
politiker i et foredrag leegger ud med at erkleere, at Danmark kun er for danskere. De tilherere,
der ikke deler denne opfattelse, vil sandsynligvis heller ikke acceptere den argumentation, der

folger. De har ganske enkelt ikke feelles veerdier pa dette punkt.

Abstrakte eller konkrete vaerdier

Nar vi veelger, hvilke veerdier vi vil tage udgangspunkt i, er det nyttigt at kende forskel pa,
hvordan forskellige typer veerdier egner sig til at overbevise forskellige tilherere.

Nar veerdier kan forbindes med personer, steder eller institutioner, kaldes de konkrete veerdier.
Eksempler pa konkrete vaerdier er: "Jeg kan sige min mening, fordi vi har ytringsfrihed", eller
"Vi deler pengene retfeerdigt, 50 % til hver” Konkrete veerdier egner sig bedst til at overbevise
tilherere, der foretraekker at bevare tingene, som de er.

Nar veerdier ikke kan forbindes med personer, steder eller institutioner, kaldes de abstrakte.
Eksempler pa abstrakte veerdier er "frihed”, "retfeerdighed” og "sandhed". Abstrakte veerdier
egner sig bedst til at overbevise de personer, der foretrackker forandring.
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veerdier.

Faelles vaerdier Pa Novo Nordisk

Gennem mere end 20 ar har Novo Nor-
disk vaeret den virksomhed, der vinder
landets bedste image som arbejdsplads
for ingenierer. Spergsmalet er, hvad der
er hemmeligheden bag denne HR-succes?
Et bud er, at ledelsen altid har fremheevet
medarbejdernes €ngagement og de fzlles
veerdier som en grundsten i virksomhe-
den. Novo Nordisk beskriver blandt andet
deres vaerdier med disse ord:

Til fagbladet Ingenioren siger Lars Fruer-
gaard Jorgensen, i maj 2020, da virksom-
heden for 20, gang blev karet til at have
landets bedste image som arbejdsplads
for ingeniprer.

"Det er jeg virkelig stolt af Engagerede
medarbejdere, der er glade og stolte over
deres arbejdsplads, betyder rigtig meget
for arbejdsglaeden, og det gor os ogs3 til
en attraktiv arbejdsplads for potentielle
nye medarbejdere " siger Lars Fruergaard
Jorgensen, CEQO i koncernen siden 2017

Via vores Silantropiske aktiviteter og ejerskab
af virksomheder onsker p; at bidrage til at
Jremme menneskers sundhed og samfundets

beer edygtighed Pa vores kurser meder vi ofte medar-

bejdere fra Novo Nordisk. De fortzller
altid med stor eéntusiasme om de fzlles
veerdier p4 virksomheden — 0g stoltheden
over at vaere en del af teamet.

Savel de tidligere direkterer, Mads @v-
lisen og Lars Rebjen Serensen, som den
Nuveerende direkter Larg Fruergaard
Jorgensen, fremhaever disse vaerdier.
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Planleeg din praesentation med Pentagrammet

I det gamle Rom levede Marcus Tullius Cicero (106 fKr.-43 fKr). Han var politiker, retoriker, jurist,
skribent og filosof. Cicero var kendt som en meget dygtig advokat for romerske borgere, som var
blevet uretfeerdigt demt. Oftest fik han dem frikendt. Mange bemaerkede, hvor godt forberedt
Cicero altid var. Hans egen forklaring var, at han altid forberedte sig systematisk pa indholdet -
hele vejen rundt om sagen. Ciceros model baerer navnet Pentagrammet, fordi der er 5 elementer i
forberedelsen: emne, afsender, modtager, sprog og kontekst.

Selv om modellen har mere end 2000 ar pa bagen, kan vi stadig have stor nytte af at bruge den i
forberedelsen. Lad os derfor knytte et par ord til hvert element i Pentagrammet:

AFSENDER MODTAGER

Emne

Det er oftest en god idé at begynde her med at fa overblik over, hvad der er dit tema, din over-
skrift pa det du vil tale om. Her researcher du pa emnet og formulerer dit budskab og dine
argumenter. Maske har du fakta og baggrundsviden, som du skal undersgge og veelge fra.

Afsender

Derneest anbefaler vi, at du bliver helt klar over, hvem der skal veere afsender af budskaberne.

Overvej, om det er dig selv, flere eller en hel afdeling. I andre situationer er afsenderen hele orga-
nisationen, maske kommunen, folketinget eller hele Danmark. Beskriv kort afsenderen og det, du
vil med budskabet. Nar afsenderen er klart beskrevet, er det let at vide, om du skal formulere dig
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med "jeg”, "vi" eller hele gruppens navn. Det er ogsa her, du beslutter, hvordan du rent visuelt skal
fremsta som afsender. Her kan du planleegge alt fra din personlige fremtoning og pakleedning til
logoer, farver og grafik pa dine visuelle virkemidler.

Modtager

Nu retter vi fokus pa modtageren. Vi kan helt enkelt seette et par ord pa modtagerens behov. Har
dine tilharere brug for inspiration, ny viden eller noget helt andet. I retorikken taler vi om, at vi
vil beleere, behage eller beveaege vores tilherere. Med i vores forberedelse er ogsa en dybere ana-
lyse af modtagerne og det, vi ved om dem: uddannelse, erfaring, beskzeftigelse, interesser, veerdier,
holdninger - og maske ken, alder og bopeel. Jo mere vi ved, jo bedre kan vi malrette vores budska-
ber og highlights.

Sprog

Sproget har sit helt eget element i Pentagrammet. Farst og fremmest veelger vi nationalt sprog: Kan
vi tale vores modersmadl, eller skal vi teenke pa at overseette til et andet sprog? Dernaest skal vi
veelge hvilken sproglig stil og sveerhedsgrad, der egner sig til situationen. Prov at teenke tilbage pa
sprogtraeet pa side 29. Hvor meget fagsprog dur her? Hvad med rim, remser og slogans? Skal spro-
get veere enkelt og neutralt eller smykket, kompliceret og med masser af folelser? Nar du kender
de ovrige elementer i Pentagrammet, traeffer du de sproglige valg, der passer til situationen.

Kontekst

Ofte kalder vi ogsa dette element "omsteendighederne”. Det vil sige alt det andet i denne kom-
munikation. Overvej stedet, tiden og det, der sker lige for og efter din praesentation. Maske er der
netop sket noget i verden omkring os, som du kan relatere til. Maske har tilhererne oplevet noget,
som du kan inddrage eller referere til. Under dette punkt kan vi ogsa forholde os til, hvordan vi
skal levere budskabet: Er det rent fysisk foran vores tilhgrere? Mades vi virtuelt pa en skeerm?
Optraeder vi ved et made, et foredrag, pa et lyd- eller videoklip - eller noget helt andet?

Brug skabelonen

Du kan hente en skabelon med Pentagrammet pa bogens hjemmeside og udfylde den, nar du
forbereder din kommunikation.

Personligt bruger vi Pentagrammet for enhver ny kommunikationsopgave. Nar det er enkelt,
bruger vi maske 15 minutter til hurtigt at teenke elementerne igennem. Og er det en ny, stor eller
ukendt opgave, ofrer vi gerne en time eller mere pa denne del af forberedelsen. Vores erfaring er,
at den investerede tid er fantastisk godt givet ud. Det udfyldte Pentagram giver bade ro, overblik
og nye ideer til kommunikationen.

Og skulle det virke bare tilnsermelsesvist lige sa godt som for gamle Cicero i retssalen, sa er det vel
veerd at prove.

Hent skabelonen pd www.praesentationsteknik.dk
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Argumentation — kort og godt

1. Undga alle former for logn, fortielser og fordrejninger. Din etos falder
og kan veere sveer at rette op igen.

2. Serg for, at dit budskab er helt klart - én seetning.

3. Tag sa vidt muligt udgangspunkt i felles veerdier med dine tilhgrere.
4. Brug fa velvalgte og baeredygtige argumenter.

5. Overvej altid neerliggende modargumenter til din argumentation.

6. Laeg en strategi. Hvilke modsynspunkter vil du gendrive?

7. Opbyg din etos, se mere side 116.

8. Brug appelformen logos ved at leegge relevante fakta frem.

9. Brug patos alt efter situationen. Skal du pavirke tilhgrernes holdning,
er patos oplagt i kombination med de evrige appelformer.

10. Vis engagement.

11. Lyt til modpartens indleeg, og respektér, at andre kan have en anden
holdning,.

12. Vis imgdekommenhed pa mindre vaesentlige punkter.

med al sandsynlighed kun overbevise dem,

der mener det samme som dig - og i evrigt ﬁt}
bidrage til, at kommunikationsgreften bliver A
gravet dybere. —\

13. Har du aggressionerne udenpa, vil du \
\
_—~
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4 Den korte tale

Den korte tale - ogsa kaldet lejlighedstalen - er en af de klassiske talegenrer, som de A
gamle graekere flittigt treenede pa Aristoteles og Gorgias' tid. Aristoteles og Gorgias
levede henholdsvis 384-322 { Kr. og 480-375 {Kr.

Dengang handlede lejlighedstalerne om at rose eller dadle talens hovedperson.
Greekerne havde ligefrem professionelle talere, der kunne komme og tale om hvad som
helst. Aristoteles blev den ferste, der definerede og nedskrev regler for den gode taler. For
ham betragtede man det at kunne tale godt for sig som en kunst. Men Aristoteles satte talekun-
sten i system og vendte den til en videnskab, altsa noget man kunne leere sig. Det blev til faget
retorik, som stadig er lige aktuelt.

De tre talegenrer
Aristoteles delte talen i tre genrer, som vi stadig bruger som ramme for alle taler:

* Den juridiske tale
Talen, som handler om det, der er sket. Efter ngje fastlagte regler kan taleren enten anklage
eller forsvare den, der er anklaget for en forseelse. Denne type tale overlader vi til juristerne
og omtaler ikke yderligere her.

* Den politisk-rddgivende tale
Talen, der handler om det, der vil ske i fremtiden. Taleren kan her pavirke tilhererne til at
veelge det ene eller det andet synspunkt om noget, som skal ske i fremtiden. Du kan hente
gode rad til denne type tale i kapitel 3: "Argumentation i praksis” og i kapitel 5: "Det faglige
indleeg”

* Den epideiktiske tale - lejlighedstalen
Talen, som er fremkaldt af en bestemt situation, der skal kommenteres. Det geelder de
professionelle festlige lejligheder som jubileeum, overreekkelse af priser - og de meget alvor-
lige som talen til samtlige medarbejdere i forbindelse med f.eks. nedskaeringer. Her er ogsa
talerne til livets milepzele som dab, konfirmation, fedselsdag, bryllup og begravelse.

Nar du tager ordet for at holde en lejlighedstale, holder du en seldgammel tradition i haevd.
Du roser - eller dadler i sjeeldne tilfeelde - den, talen retter sig imod.

[ dette kapitel er omdrejningspunktet den sakaldte festtaledisposition, der pa trods af navnet
kan bruges, uanset om du skal skabe en festlig stemning eller aflevere et meget alvorligt bud-
skab. Det er ogsa den, du kan benytte, nar du skal takke en foredragsholder for indleegget. Skal
du veere toastmaster i professionel sammenhaeng og f.eks. lede slagets gang ved et seminar, eller
skal du veere toastmaster ved den store familiefest, er der inspiration at hente sidst i kapitlet.
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Den udvidede festtaledisposition

Indledning
| dag

Budskab P},

| gar

Afslutning
| morgen

Festtaledispositionen er en af de enkleste dispositioner, der findes. Den bestar normalt af
elementerne: I dag, i gar, i morgen. Vi har givet den et loft ved at praecisere, at som i alle andre
dispositioner bar der veere et klart budskab. Brug dispositionen naeste gang, du tager ordet

til en reception eller fest.

* "I dag" gar pa selve anledningen. Er det et bryllup, kan du f.eks. indlede med et citat om
den store keerlighed. Herefter folger dit budskab, det vil sige hele talen kogt ned til én
seetning. Bliver vi ved brylluppet, kan det veere: "Sjeeldent har nogen passet sa godt sammen
som jer to."

"] gar” er selve talens krop. Her kan du f.eks. forteelle en, to eller maksimum tre sjove eller
pa anden made interessante oplevelser om parret. Denne festdisposition minder om den
klassiske novelle- og eventyrdisposition. Her er der ogsa en indledning, en midtersektion
bestaende af tre episoder og en afslutning.

* "I morgen” er den fremadrettede afslutning. Det kan veere, hvad du ensker, fremtiden vil
bringe for hovedpersonen.

Tag fortaellerrollen pa dig

En festtale er en tale TIL og OM hadersgaesten. I indledning og i afslutning virker det godt, hvis
du henvender dig direkte til hovedpersonen. Men det er vigtigt, at du i midterdelen tager forteel-
lerrollen pa dig og forteeller dine historier til hele forsamlingen. Det vil sige, du henvender dig til
hele gruppen, bade hvad angar ordvalg, gjenkontakt og kropssprog. Pa neeste side kan du laese om,
hvordan "Den udvidede festtaledisposition” kan benyttes til alvorlige budskaber.
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Den professionelle lejlighedstale

Festtaledispositionen er pa trods af sit navn ogsa et godt bud pa en disposition, nar du skal pree-
sentere et alvorligt, maske endda negativt budskab. Det kan eksempelvis vaere talen til medarbej-
derne ved preesentation af et negativt arsregnskab eller ved afskedigelse af mange medarbejdere.
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Vi lukker 5 ud af
6 forspgsstationer

Dette eksempel stammer fra avlsafdelingen
i Danske Slagterier. Chefen havde netop
haft samtaler med alle ansatte pa afdelin-
gens forsggsstationer. 12 ud af 16 medar-
bejdere var blevet sagt op. Nu skulle chefen
orientere hele afdelingen med i alt 45
ansatte.

Indledning, i dag

I dag star vi med nye metoder til afprov-
ning af avlsdyr. Vi kan spare 5-6 millioner
ved at indfere en ny metode til afprevning
af avlsdyrene. Det betyder, at vi lukker 5
ud af 6 forsegsstationer.

Budskab

Jeg har derfor set mig nedsaget til at
afskedige 12 ud af de 16 ansatte pa de 5
stationer.

Handling, i gar

For et ar siden satte vi et forseg i gang, der
skulle belyse, om vi kunne gennemfore en
ny form for afprevning af avlsdyr. Forseget
har vist, at vi far lige sa sikre resultater rent
statistisk ved den nye metode.

(Yderligere detaljer)

Medarbejderne pa stationerne har i over-
vejende grad valgt at ga pa efterlen og
pension. De fire har vi heldigvis fundet job
til andre steder i afdelingen.

Afslutning, i morgen

Vi lukker de 5 stationer den 1. april. Den
sidste station vil blive renoveret og fortsat
brugt til maling af foderforbrug, som ikke
kan ske ved den nye metode.

Med dette tiltag kan vi fordoble avlsfrem-
gangen til gleede for danske svineprodu-
center.
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Praesentation af en foredragsholder

Indledning

Abning
Emnet

Handling
Hvorfor vigtigt for gruppen?
Hvorfor er taleren kvalificeret?
(Giv tre grunde)

Afslutning

Onsk taleren velkommen

En venlig arranger ville praesentere en foredragsholder og sagde blandt andet:

"Nu bliver det speendende at here, hvad sadan en kjswenhavner mener om landbrug”. Et kort
gjeblik overvejede foredragsholderen, om hun skulle sige noget om, at hun slet ikke var keben-
havner. Foredragsholderen valgte dog at overhgre bemeerkningen og indledte som planlagt.

En ordentlig preesentation kreever som alt andet forberedelse. Nar du skal preaesentere en taler,
ber du forinden tage en snak med foredragsholderen. Sparg for eksempel: "Hvordan vil du
gerne preesenteres?” Pa den made kan du dels fa nogle idéer, dels give foredragsholderen en
mulighed for at tage hensyn til din optakt i sit indleeg.

Pas pa, nar du selv er foredragsholder og er blevet praesenteret. Sa skal du selvfelgelig ikke gen-
tage de ting, der lige er blevet sagt. Hvor tit oplever man ikke, at medelederen har praesenteret
foredragsholderen, og det forste, foredragsholderen siger, er: "Jeg hedder .... og kommer som
naevnt fra .."

Det kan godt veere, at du gerne vil uddybe preesentationen, men vent til du er kommet godt i
gang, sa kan du forteelle lidt mere om din baggrund for at sta der.

6/
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Takketale til foredragsholderen

Her kan du benytte festtaledispositionen.

| dag
Tak foredragsholderen for indleegget.

| gar
Traek et eksempel frem fra foredraget, som var seerligt
spaendende for dig og gruppen.

| morgen

Rak blikket fremad. Hvad har foredraget sat i gang, som
kan fa betydning for dig eller for gruppen fremover.

Savel praesentationen som takketalen ber maksimum vare tre minutter.

Praesentér foredragsholderen via en ting

Hvert ar i oktober gennemferer Lands- kom en forsker, der kunne ga spadestikket

udvalget for Svin en kongres for svine- dybere i emnet.

producenter. I lobet af en eftermiddag og

den efterfolgende formiddag er der omkring Vi synes, at idéen er sjov. Ved at abne pa

50 foredrag, og den enkelte deltager kanna  den made far du forsamlingens opmaerk-

op til 8 foredrag i alt. Kongressen har veeret ~ somhed og far sldet tonen an pa en profes-

afholdt i omkring 40 ar. sionel - og maske oven i kebet - ogsa
humoristisk made.

Et ar prevede man som noget nyt at

praesentere alle foredragsholderne med en

genstand. De enkelte ordstyrere havde

veeret kreative og eksempelvis dykket ned

i deres berns legetojskasser. En ordstyrer

viste en helikopter og fortalte, at nu kom

der en formidler, der kunne give det store

overblik. En anden havde taget en lille lege-

tejsskovl med. Den symboliserede, at her
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Toastmasteren — professionelt og privat

Toastmasterens opgave er at fa savel den officielle som den
private sammenkomst til at forlebe hensigtsmeaessigt. I den pro-
fessionelle sammenheaeng handler opgaven primaert om at binde
seminaret, konferencen eller festens elementer elegant sammen.
[ privat sammenheeng er toastmasterens opgave ogsa at tage

sig af slagets gang, indtil middagen er feerdig. For at festens
hovedpersoner kan slappe af, har toastmasteren flere opgaver.
Han eller hun skal holde styr pa talerreekkefelgen, introducere
taleren for de gvrige geester og koordinere talerne med keokkenet.

Et par idéer til toastmasteren

Her folger eksempler pa, hvordan to toastmastere varetog hvervet.
[ begge tilfeelde var det et forholdsvis stort arbejde for toastmasteren,

men det gav ogsa lige det ekstra til festerne, som er sa sveert at beskrive.

Med Notorius Jubelco til bords

Det virker godt, hvis toastmasteren gor
noget ud af at praesentere talerne og even-
tuelle andre indleeg. Men det kan vaere
sveert, hvis han ikke kender geesterne seerlig
godt - og han ma endelig ikke satte sig selv
1 centrum.

[ sadanne situationer kan sma - gerne
morsomme - citater vaere velegnede.

Til et storre arrangement valgte toast-
masteren at tage fat i nogle bemeerkninger
fra "Notorius Jubelco” - en figur Piet Hein
har lavet. "Notorius Jubelco” er en rigtig
professortype, der har sin helt egen ind-
faldsvinkel til tingene.

Disse sma citater brugte toastmasteren, dels
nar der var nogle praktiske oplysninger,
dels som optakt til preesentationen af den
enkelte taler.

Eksempelvis:

Et komplet spisebestik burde bestd af ske,
kniv og gaffel

- og sd en lille fiskestang til at tage serviet-
ten op fra gulvet.

Men alle store opfindelser til menneskenes
gavn har kunnet misbruges til deres udryd-
delse - mdske lige med undtagelse af
rygeosten.
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— men dronningen er alti
den steerkeste brik

Til et stort bryllup var toastmasteren en
lille smule positivt bekymret for meengden
af indslag. Ved tidligere fester havde brude-
parrets venner og familie lavet rigtig mange
og kreative indslag. Udfordringen var nu at
sikre, at alle de forventede indslag kunne
nas inden brudevalsen, uden at det pa
nogen made ville virke forjaget.

Toastmasteren bad derfor brudeparret
neevne i invitationen, at geesterne meget
gerne matte kontakte ham pa forhand og
orientere om eventuelle indslag. 19 meldte
sig. Nogle med indslag af tre til fem minut-
ters varighed, andre med indslag, der sand-
synligvis ville vare op imod 20 minutter.

Det var nu muligt pa forhand at fa et over-
blik over, hvordan indslagene skulle for-
deles. De geengse regler om rackkefolgen af
taler til et bryllup skulle holdes, og samtidig
skulle toastmasteren sikre en spendende
variation hen over aftenen.

En af de ting, der tog kegler ved brylluppet,
var, at toastmasteren havde fundet et citat
til hver eneste taler. Ud over de planlagte,
havde han to-tre citater, der var lidt mere
generelle, men som fortsat kunne passe,
hvis en gammel ven eller veninde valgte
spontant at tage ordet. Vi gengiver her et
par af citaterne:

d Til faderen, der aldrig for havde stillet sig

op og holdt tale:
Mod er den forste af menneskets
kualiteter, fordi den er garant for
alle de andre.

Til brudgommen:
Umoden keerlighed: - Jeg elsker dig,
fordi jeg har brug for dig.
Moden keerlighed: - Jeg har brug for
dig fordi jeg elsker dig.

Til moderen, der havde lavet en sang:
En mor, som virkelig er en mor,
har aldrig fri.

Til bruden:
Keerlighed er som skak:
- Ofte spiller man med blind makker
- ofte simultant,
men dronningen er altid den steer-
keste brik.

Til tre af vennerne, der lavede et
revyindslag:
Andrea pd 9 dr siger: - Jeg " glad,
ndr mine venner er skare
_ for sd er de sjove at lege med!

Til de to unge sammenbragte bern,
der lavede et feelles indslag.
Born er utrolig gode imitatorer.
Lige meget, hvor hdrdt man slider
for at leere dem gode manerer,
opforer de sig nejagtigt som
forceldrene.

PS: Brudeparret ndede brudevalsen kL. 23.55!
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5 Det faglige indlzeg

SkAB FORSTAELSE

.. By )

/1



72

DET FAGLIGE INDLAG

5 Det faglige indlaeg
@gﬁtss

J

—

[ dette kapitel saetter vi fokus pa det faglige indleeg - fra foredraget pa maske 20-30 minutter
til flere dages undervisning.

Afsnit 5.1 handler om foredrag - herunder blandt andet "Den paedagogiske disposition”.
Du finder ogsa svar pa nogle interessante problematikker. Hvad ger du f.eks., hvis du skal
praesentere et indleeg pa en storre faglig kongres? Der har maske allerede veeret tre indleg
forinden, og dit indleeg er det sidste inden frokost. Hvordan sikrer du, at deltagerne husker
stoffet?

Afsnit 5.2 handler om undervisning. Hvordan du kan indlede et kursus og herefter lektion
for lektion benytte "Den paedagogiske disposition”. Det kan lykkes at gennemfore kurser med
succes uden at have nedskrevet et formal og en raekke delmal, men du eger graden af profes-
sionalisme ved at arbejde bevidst med disse begreber.

Dialogen er altid interessant at arbejde med som formidler. Dette emne er omtalt i afsnit 5.3.
Her finder du blandt andet en omtale af to speendende metoder til erfaringsudveksling: Café-
seminar og Open Space.

Afsnit 5.4 handler om at undervise sammen med en anden. Der er mange faldgruber, men de
er veerd at styre udenom, da der er sa mange muligheder ved et dynamisk samspil med en
anden underviser.
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5.1 Foredrag

Den psedagogiske disposition

Indledning
Abning
Emne
Mal
Evi. prasentation af dig selv

Handlingen
Emnebehandling med fokus
pa highlights og pointer

Afslutning
Resumé og/eller konklusion
Afsluttende bemarkning

Den paedagogiske disposition kan du bruge, nar du skal holde et fagligt indleeg. Den er velegnet
til savel det interne indleeg som foredraget eller foreleesningen. Det er ogsa denne disposition, vi
benytter lektion for lektion, nar vi opbygger et kursusforleb.

Begrebet pointe er nyt i forhold til, hvad der tidligere er omtalt.
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Pointe

Pointe betyder kernepunkt. I "Nudansk Ordbog” star felgende: "kernepunkt, hovedsag; iseer:
Elegant vittig formet tanke, der er hovedsagen i en anekdote eller historie”.

Bjarne Herskin, forfatter til bogen "Undervisning i praksis’, forklarer begrebet pointe med,

at deltagerne siger "aha” til en reekke punkter i modseetning til "nah”. Der skal ga nogle lys op
for dem. Bjarne Herskin giver ogsa felgende eksempel: "Hvis man gennemgar en ny lovparagraf,
sa kan det godt veere, at deltagerne siger nah. Men hvis man viser dens betydning for dem selv,
sa kan det maske blive til et stort lys, et aha.”

Kunsten at kede
er at fa det hele med.

Moliere
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Dispositionen brugt i praksis

Indledning
A°bning Klip pa fem minutter med et beskidt kneb
Deltagerne satter ord pa taktikken.
Emne "20 tricks ved forhandlingsbordet ”
Mal Malet med indlaegget er.

Handling

Summemgde Deltagerne sidder to eller tre sammen og fortzeller om en
episode, hvor de har veeret ude for, at der er blevet brugt et
trick.

Slide Mindmap med samtlige 20 kneb,

Med udgangspunkt i deltagernes oplevelser gennemgas de
enkelte tricks og deres modforanstaltning.

Pointe Kan du forst sztte navn pa et trick, mister det sin effekt.

Afslutning
Klip fra spillefilm - et sjovt klip med et tilforladeligt trick.

Udgang Vaer varsom med sely at bruge tricks - det koster pa
troveerdigheden.

/5
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Spergsmal fra erfarne formidlere

Pa kurset "Praesentationsteknik for erfarne formidlere” er et af programpunkterne et cafésemi-
nar, hvor deltagerne deler deres viden med hinanden. Spergsmalet og de tanker, deltagerne gor
sig om problematikken, bliver skrevet pa hvide papirduge eller dobbelte flipoverark. Du kan se
mere om caféseminar pa side 90. Vi har valgt nogle problematikker ud, som, vi tror, har almen
interesse.

Hvordan sikrer man sig, at tilhgrerne husker stoffet?

"Jeg star ofte i den situation, at jeg skal preesentere et fagligt indleeg pa en sterre kongres.
Maske har der allerede veeret tre indleeg forinden, og dette indleeg er sa det sidste inden
frokost. Hvordan sikrer jeg, at deltagerne husker stoffet?”

1. Lav en grundig forberedelse.
2. Lav en behovsanalyse af malgruppen.
3. Hav maksimalt to til tre pointer.
4. Tal til forskellige sanser - se, hore, lugte, fole, smage.
5. Involvér deltagerne.
6. Tilstreaeb at give deltagerne en oplevelse/casearbejde, selv om du har kort tid.
7. Pas pa pseudovisualisering, hvor der blot kommer en masse ord pa slides.
8. Nar der forud har veeret tre andre pa, kraever det et ekstraordineert godt indleeg - herunder
en steerk start. Gor noget uventet.
9. Tjek, hvem der kommer i gvrigt. Kommer alle de andre foredragsholdere med et
PowerPoint-show, sa ger noget helt andet.
10. Brug eksempler, modeller, metaforer og personlige historier.
11. Vis engagement, giv dit indleeg nerve.
12. Find mod til at skille dig ud.
13. Giv tilhegrerne de bedste lunser. Du kan ikke forteelle alle detaljerne alligevel, men du kan
vaekke deres interesse for at hore eller laese mere.
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Sjov og inspirerende eller bare en klovn?

"Jeg kan godt lide at sprudle. Spergsmalet er bare: Hvor gar greensen mellem
at blive opfattet som en sjov og inspirerende formidler og en klovn?”

1. Velplaceret humor er altid velkommen.

2. Adgangen til alvoren skabes gennem humoren.

3. Veer bevidst om, hvad der gar an rent humormaessigt, nar man agerer
professionelt. Der er forskel pa, hvad du kan tillade dig uden for scenen og pa scenen.

4. Situationsfornemmelse.

5. Timing,

6. Pas pa sarkasme - humor pa bekostning af andre.

7. Serg for humor kombineret med dybde, sa vi ikke bare bliver underholdt.

8. Brug relateret humor. En kursist gav et eksempel fra et indleeg om

@L&T g strategi, hvor han selv benyttede tegneserien "Steen og Stoffer”.
@ ;ﬁ?@ Steen siger til Stoffer: "Vi er faret vild, men vi skyder en god fart.

Der skal veere relevans til emnet, sa humoren indgar naturligt i
den regde trad.
9. Kom med sméa hurtige bemaerkninger, som ikke forstyrrer billedet.
10. Tag gerne et formede med arrangeren for at tjekke kulturen pa
(o LAV forhand.

o .
( FEILPLACEReT (‘/ TRvERD GHED 11. Undga decideret klovneri.

Hvordan udvikler man sin egen stil?

Deltageren naevnte, at hans kolleger opferte sig som kloner, nar de preesenterede - alle kom
med nydelige PowerPoint-slides, og det var det!

1. Tal, fakta og traditionelle PowerPoints er tilsyneladende en sikker lgsning, men bagsiden af
medaljen er, at der ofte bliver tale om en anonym stil. Ofte er indleeg med PowerPoint pree-
get af alt for stor informationstaethed med risiko for, at deltagerne sidder tilbage med nogle
losrevne detaljer.

2. Lav en liste over, hvad du gerne vil udvikle.

3. Se dig selv som en vifte. Fold dig ud. Jo mere du abner for det personlige felt, desto mere far
du igen (historier, eksempler etc.).

4. Kig dig om efter rollemodeller - hav noget nyt med, hver gang du gar pa.

5. Dyrk dine gode sider.

6. Veer bevidst om din egen formidlerstil - og prev at udfordre den.

7. Qvelse, traening,

8. Optag din egen praesentation pa din mobil eller tablet - og se dig selv formidle.

9. Find en makker, mentor eller sparringspartner, der kan give dig konstruktiv feedback.

10. Veer evigt sogendel!

4
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5.2 Undervisning

Den udvidede psedagogiske disposition
— til fgrste kursuslektion

Indledning
Abning
Emne
Formal
Mal

Presentation af dig selv
Handlingen

Emnebehandling med fokus
pé highlights og pointer

Afslutning
Resumé og/eller konklusion
Afsluttende bemzrkning

Forste lektion — maske den allervigtigste

Forste lektion er vigtig. Skal deltagerne opleve dig i tre dage, er det utrolig vigtigt, at du kom-
mer godt fra start.

Begynd med en steerk abning. Du skal have forenet dig med gruppen. Det kan veere via en sjov
anderledes opgave eller andet, der ger, at deltagerne teenker: "Det her skal nok blive godt.”

Derefter gennemgar du formal og mal. Hav meget gerne formal og mal pa en flipover, sa de kan
haenge pa veeggen og vaere synlige under hele kurset.
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Du kan veelge ogsa at gennemga program og kursusmaterialer og give eventuelle praktiske
oplysninger, inden du afslutter indledningen med en kort praesentation af dig selv.

Handlingen kan besta i, at du nu gar i gang med ferste delemne med fokus pa highlights og
pointer. Kender deltagerne ikke hinanden, kan handlingen ogsa besta af en praesentation af

deltagerne. Der er mange forskellige mader at gennemfore en sadan praesentation pa. De fleste

kursister bliver veeldig glade, hvis metoden er en smule anderledes end den helt gaengse, som
ofte lyder: "Forteel dit navn, sig lidt om jobbet, og afslut med dine forventninger til kurset.”

Afslutningen kan vaere en af de mange steerke afslutninger, der tidligere er omtalt eller blot:

"Gleed jer til efter pausen, sa gar vi i gang med ...

Foren dig med gruppen

Denne lille episode ligger nogle ar tilbage.
Kurset handlede om personlig planleegning.
Fem minutter for kurset skulle begynde,
satte underviseren, Viggo Pagh Rasmussen,
et Daimi-nummer pa: "Nu skal vi til abe-
fest”. I sangen er Tarzan inviteret med som
haedersgeest, men han har faktisk stress....
Det er en melodi med masser af energi, og
det smittede af pa stemningen. Samtidig
steg forventningerne, fordi nummeret var
sa specielt, at det ikke kunne veere en
tilfeeldighed, at det blev spillet.

Viggo Pagh Rasmussen bad derefter en af
kursisterne rejse sig. Han gik hen til hende
med en stor sak, hev en lille tgjabe op og
bad hende holde den. Det gik fint.

Sé& hev han en lidt sterre tejabe op, som
kursisten ogsa skulle holde. Da kursisten
havde syv eller otte aber og haenderne
fulde, hev underviseren en keempeabe op.
Alene overraskelsen over, at han havde
alle de aber med, gjorde, at folk morede sig,

og selvfolgelig skete der det, som alle kunne
geette sig til - kursisten kunne rent fysisk
ikke sta med flere aber. Da hun tog imod
den store, faldt nogle andre ud af hendes
heender.

Stemningen var lagt. Det blev et kursus fuld
af energi og leering.

Gar vi lidt bag eksemplet, kan man ogsa
kalde det, at underviseren forener sig med
gruppen. Nar vi ler sammen, er der kon-
takt.

Viggo Pagh Rasmussen forteeller her mange
ar efter, at den serigse inspiration til at
tage aberne med stammede fra en artikel i
Harward Business Review fra 1974. Her var
overskriften "Monkey-management”. Artik-
len beskriver problemerne med den mang-
lende prioritering, og med at opgaverne
hopper fra den ene til den anden i organi-
sationen.
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d e e d

Fiskemodel
Du kan betragte et kursus som en hel fiskestime. Der skal veere et hoved, en krop og en hale set i
forhold til hele kurset, men ogsd inden for den enkelte lektion.

Brug "Den udvidede paedagogiske disposition” til ferste lektion og "Den paedagogiske disposi-
tion” fra afsnit 5.1 til de efterfelgende lektioner.
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Sundhedsmagasinet

- enkel opbygning af formidlingen

Nar du ser programmer, der skal formidle
viden i tv, teenker du sikkert ikke over, hvor
enkelt programmerne er bygget op. Laegen
og journalisten Peter Qvortrup Geisling

er kendt for at tilrettelaegge sundhedspro-
grammer om livsstil og sundhed, s& seerne
interesseret folger med. Qvortrup Geisling
fortalte engang, at det er fiskemodellen, der
er udgangspunktet for strukturen i udsen-
delserne. Lad os tage et eksempel:

Fiskens hoved

Der skal veere bid fra start: Peter Qvor-
trup Geisling leegger op med en kurigs og
feengende start, eksempelvis: “Flere og flere
danskere treener deres mentale sundhed.
De dyrker meditation - ogsa kaldet mind-
fulness. Mindfulness er sadan et buzzword,
som alle mulige intellektuelle har gaet og
slynget om sig med de sidste 10 ar. Hvad
er det for noget? Og virker det?”

Kroppen

Herefter kommer selve historien. I dette
eksempel har studieveerterne meldt sig

til et intensivt kursus i mindfulness. Vi
folger forlebet og far forklaringer pa, hvor-
dan mindfulness kan styrke den mentale
sundhed og nedsaette risikoen for stress og
stressrelaterede sygdomme. Vi ser eksempler
pa treeningen, krydret med fakta, viden og
baggrund om sindet, teknikken og resulta-
terne. Undervejs herer vi ogsa om person-
lige erfaringer fra forskellige mennesker
med mentale udfordringer som stress, angst
og depression.

Fiskens hale

Til sidst i programmet far vi et “sving med
halen™ “Vores kursus er slut.” Vi herer, hvilke
refleksioner studieveerterne tager med - og
slutter med en sidste meditation.

Derefter preesenterer programmet en lille
bid fra neeste udsendelse. Det er naeste “fisk”,
som seetter krogen i seerne, sa de forhabent-
lig vender tilbage til neeste program.




Formal og mal

Du har sikkert overveeret et foredrag eller en undervisningssekvens, hvor du
bagefter teenkte: "Har jeg nu faet det med hjem, som jeg kan forvente?”
Sandsynligvis har malet enten manglet eller veeret uklart og intetsigende.

Formal og mal er noget af det forste, der skal pa plads, nar du planleegger
din undervisning. Det er den bedste sikkerhed for, at bade formidleren og
tilhererne ved, hvilket udbytte de kan forvente. Og det er samtidig en guide,
der sikrer, at formidleren holder sig pa sporet.

Det er imidlertid vigtigt, at formal og mal er formuleret, sa de er brugbare og ikke blot nogle
overordnede begreber, som kan fortolkes pa mange mader - sa er vi jo lige vidt.

Kursus for arbejdsledere
— et eksempel

Forestil dig en gruppe arbejdsledere, der Viden

skal pa kursus i kompetenceudvikling. "Malet er, at arbejdslederne kan definere
begrebet kompetenceudvikling og angive

Formalet er eksempelvis: mindst fem udviklingsomrader i eget job."

"Det er formalet, at arbejdslederne kvalifi- Ferdigheder

ceres til at anvende systematisk kompe- "Malet er, at arbejdslederne kan finde frem

tenceudvikling pa arbejdspladsen.” til relevante kursusmuligheder pa internet-
tet”

Ud fra dette formal kan der opstilles en

raekke konkrete mal. Skeln mellem de mal, Holdninger

der gar pa viden, feerdigheder og holdninger.  "Malet er, at arbejdslederne kan se fordelen
i at anvende systematisk kompetenceudvik-

‘"bfy ling i deres afdeling”
GHN
{'{ f] - } Der kan naturligvis veere mange delmal

\“_’/ inden for hver enkelt kategori.

. Af de tre eksempler er det sidste det van-
WOLONINGER 'L’-fRDIEHEDEQ skeligste at kontrollere. Men selv om det

. kan veere sveert, er det vigtigt at seette ord
s pa malene - ogsa nar det drejer sig om
\ holdninger.
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Formalet er en hensigtserklaering
Formalet er en hensigtserkleering, der overordnet forteeller, hvad deltagerne skal opna.

Malet skal vaere sa konkret som muligt

Pa grundlag af det overordnede formal formuleres en
reekke mal, der skal veere forstaelige, malbare og
operationelle. Malene forteeller, hvad deltagerne

skal kunne, og hvor godt de skal kunne det.

Nar du laver en malbeskrivelse, er det

/ o ¢ -
altsa veesentligt at bruge aktive ord, \ Aofﬁﬂvsoﬂﬂﬁoe fK\SmPL'ER PA __:://

EKSEMPLER 4 4

DER VISER apsr E Og

der viser en adfeerd. BRVGBARE ORD

/—_—'_“'\
BESKANE , GENGIVE

VIDEN Vs overserre
UOARBENDE | DEFINERE,

-""""'—T__ ARE
GENNEMERRE | SKABE
Fﬁﬂﬂ@ﬂfﬁ& BYGGE , FREMSTiLLE
FINDE FREM TiL,
-—-""""‘-——-_-_ .
' VERDSETTE, MODRE,
HOLONINGER, ACCEPTERE, Lyrre,
REAGERE PR, ViLLig 1,

LOYAL OVER Fog y

Det mundrette motiverende mal

Vi anbefaler at skelne mellem den officielle formulering af malet og det, du praesenterer for
deltagerne ved introduktionen.

Lad os tage et eksempel. Lisbet Strit Jorgensen holder mange indleeg for dagplejere. Et af ind-
leeggene handler om "Gode arbejdsvaner”. I den skriftlige kursusbeskrivelse star der:
"Det er mdlet, at dagplejerne bliver bevidste om, hvordan inddragelse af bornene styrker
deres udvikling, selvsteendighed, selvhjulpethed og motorik samtidig med, at det letter
dagplejernes fysiske belastning.”

[ situationen formulerer Strit malet saledes:
"Det, jeg hdber, I fdr med hjem, er, at I bliver opmcerksomme pd, at ndr bernene er aktive
og medinddraget i hverdagen, er det godt for bdde jer og barnenes krop og udvikling”.



5.3 Dialog

En meget engageret og fagligt velfunderet foredragsholder havde sveaert ved at fa dialogen

i gang. Da han naevnte problemet efterfelgende for en af deltagerne, sagde vedkommende:
"Vi ville jo ikke @delaegge showet.” Der var sa meget power og tempo, at der slet ikke var
plads til deltagernes input.

En dialog kreaever, at du ter slippe det forberedte show - og at du er indstillet pa, at dialog
tager tid. Hvorfor egentlig bruge tid pa dialog? Fordi dialogen er et af de bedste highlights

- og et af de highlights, der bade giver energi og hjeelper tilhgrerne til at forsta stoffet. Nar
dialogen er bedst, opstar der en synergi mellem formidleren og tilhererne, og nye erkendelser
opstar - ogsa for formidleren.

Som du raber i skoven, far du svar

Alfa og omega for en god dialog er et veerdsaettende klima. Du vaerdseetter input ved at lytte og
respektere det, der kommer frem - du behgver ikke ngdvendigvis at veere enig.
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Teorien bag dialogen

Olga Dysthe, norsk professor i sprog 0§
paedagogik, giver interessant baggrunds-
viden til emnet. Hun har et social-kon-

at kundskab ikke er noget, vi overtager fra
andre - men sa at sige brikker af fakta, som
vi selv skal flytte rundt pa for at fa en for-
staelse. Dysthe mener, at det er nodvendigt
at bruge sproget - enten mundtligt eller
skriftligt - for at leere 08 forsta.

Formidle gennem monolog

Hyvis formidleren ser pa tilhgrerne som
objekter, der skal modtage viden, har han
eller hun et objektivistisk leeringssyn. Her
er formidleren at sammenligne med en
leerebog eller en autoritet, hvis viden for-
midles som en monolog. [ visse situationer
kan denne form veere den rette.

Formidle gennem dialog

Et andet leeringssyn gar pa, at formidleren
gnsker at skabe agte dialog og stiller sin
viden til radighed. Formidleren bruger her
ot konstruktivistisk leeringssyn. Det giver
tilhererne mulighed for selv at konstruere
den nye viden og dermed omforme, forsta,
fortolke og inddrage personlige erfaringer i
interaktion med andre.

Olga Dysthe kalder den dialogiske form
interaktiv leering og mener, at vaegten klart
bor ligge pa denne form. Faktisk viser det
sig, at hvis formidleren har fokus pa dialo-
gen, vil selv den monologiske formidling
blive mere aben og praeget af vilje til at
skabe dialog.

struktivistisk syn pa lzering. Med det menes,

Den interaktive leering bygger pa tre trin:

1. Autentiske sporgsmdl

- spergsmal, hvor der ikke er faste svar. Det
giver plads til at reflektere over mulige svar.

2. At optage svaret

- accept af det svar, tilhgreren giver.
Formidleren accepterer svaret, selv om det
{kke nodvendigvis er lige preecis det svar,
han eller hun selv ville have foretrukket.

3. At veerdscette svaret
- bruge svaret, tage det alvorligt og enten
selv eller via tilhgrerne bygge videre pa det.

Dysthe beviser gennem sine casestudier, at
tilhorerne - uanset om det er born i klasse-
vyeerelset eller voksne i foredragssalen — for-
star og husker meget mere af budskabet,
nar leeringen er aktiv.

Tilhgrerne bliver:

« mere engagerede 0g forholder sig til
budskabet

« tzenker over formidleren og de andre
tilhereres ord og holdninger

« bruger sproget aktivt

« stiller sporgsmal og er med til at finde
svar

« er med til at udvikle idéerne

« far mere selvtillid og yder mere

« skaber selv viden og forstaelse af bud-
skabet.

Du kan leese mere om Olga Dysthes
forskning i begerne:

Olga Dysthe: Det flerstemmige klasserum.
Olga Dysthe: Dialog, samspil 0g leering.
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Sig ja
Du kan ubevidst signalere nej med dit kropssprog. En underviser undrede
sig over, at der aldrig kom nogen spergsmal. Det viste sig, at hver
gang han provede at saette dialogen i gang, vendte han ryggen til
gruppen og gik hen til flipoveren, hvor leerebogslesningen hang.

Allerede inden han naede hen til flipoveren, var han i gang med
at svare selv.

En nerves og usikker foredragsholder far sjeeldent spergsmal.
Tilhererne tager hensyn for ikke at risikere at hyle foredragsholderen ud af det.

Giv spgrgeren status

Som underviser har du neermest automatisk en hgj status. Hvis du veerd-
seetter en deltagers input, stiger dennes status. Omvendt vil du ved at
sige nej nemt fratage deltageren status med risiko for modstand til
folge.

En typisk nej-nej kommunikation kan begynde med et kritisk spergs-
mal fra en tilherer. Hvis eksempelvis formidleren reagerer ved at
reekke handen ud med handfladen nedad, viser det med al tydelighed,
at det pageeldende input ikke er ensket. Kroppen siger: "Hold din mund,
bliv siddende, og her pa mine guldkorn”.

Gor problemdeltageren til stjerne

"Hvad ger jeg ved problemdeltageren?” Dette spergsmal kommer ofte op pa vores kurser. En del
af svaret finder du i overskriften. Udtrykket har vi lant af Karen Zimsen, tidligere familieterapeut,
forfatter og underviser.

Du skal veere meget varsom med at betragte dine deltagere som potentielle problemdeltagere.
Det kan let ga hen og blive en selvopfyldende profeti. En alternativ indgangsvinkel er at tage
udgangspunkt i, at vedkommende faktisk forseger at bidrage, men maske ikke er
i stand til at gore det seerlig konstruktivt. Hvis du "knalder til vedkommende” i en
sadan situation, mister han eller hun status, og nej-nej kommunikationen er
sat i gang. Du er den professionelle, der skal sorge for, at selv om der tilsyne-
ladende er tale om en kritisk situation, sa er der ingen, der taber ansigt.

Der er sandsynliguis en positiv intention bagved, ndr en deltager stiller sporgs-
mdl eller kommenterer indholdet i dit indleeg. Sd selv om personen ligner en
bulldog, sd teenk pd det som en forkleedning - inden i er han eller hun et sodt og
venligt menneske, der ensker at bidrage med noget.
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Her gik det helt galt!

To unge konsulenter er i gang med et fem
dages kursus. Forste formiddag gennemgar
de en model. En ung, kvik deltager saetter
spergsmalstegn ved, om modellen holder i
nogle givne situationer.

Konsulenten, der har gennemgaet modellen,
forsvarer maske naturligt nok sin model.
Han er meget aggressiv i sit forsvar og helt
Klart irriteret pa sporgeren.

Efterhanden som forste kursusdag forleber,
star det mere og mere Kklart for deltagerne,
at de to konsulenter, sa snart chancen er
der, forsoger at jorde den unge deltager.

Der opstar kraftig modstand i gruppen.
Det ender med, at deltagerne Kklager over
Kkurset — og kursusarrangeren ma stille med
to andre konsulenter 08 gennemfore et nyt
Kkursus uden beregning.

Det var synd for den unge deltager, det gik
ud over. Det var synd for de andre kursister,
der fik odelagt deres kursus - 0g det var
synd for de to unge konsulenter, at de ikke
havde varktojskassen i orden, s& de kunne
undga, at en sadan situation opstod.

Hvad kunne konsulenterne have gjort?
I denne situation kunne konsulenterne
have lyttet, veerdsat 08 stillet uddybende
sporgsmal og derigennem provet at finde ud
af. om der var noget om snakken.

Hvis det viser sig, at det kreever en leengere
dialog, der ikke er plads til i programmet,

kunne konsulenterne have indgaet en
kontrakt med vedkommende og de ovrige
Kkursister ved eksempelvis at sige. "Er det ok,
at vi lige taenker over dit input? Sa kan vi
vende det i en pause’

[ pausen kunne konsulenterne sammen
med deltageren finde ud af, om der var
mere i det.

Forestil dig, at udgangen pa det hele blev,

at en af konsulenterne om eftermiddagen
havde sagt: "Vi har droftet problemet yder-
ligere", 08 derefter efter aftale med kursisten
givet vedkommende fem minutter til at
gennemgd sin tankegang. Og til sidst landet
dialogen positivt med at sige tak for de nye
nuancer til deres model.

Vi skal tro pa, at uanset hvor dygtige fagfolk
og formidlere vi er, 54 kan vi leere noget af
vores tilhgrere. Sa er der en mulighed for, at
der opstar en synergieffekt - 0g indleegget
bliver endnu bedre, end vi havde turdet
dromme om.

Pet er yderst sjaldent,
at en deltager

er ude pa at edelagge

noget for underviser.




Idéer til, hvordan du skaber dialog

1. Send materialet ud pa forhand

Mange gange vil dialogen fa en anden dybde, hvis du pa forhand har sendt materialet ud til
deltagerne for eksempel en til tre uger for kursusstart. Frem for de spergsmal, der maske ligger
lige for, vil tilhererne sandsynligvis stille nogle mere komplekse - maske mere tveergaende
sporgsmal, fordi de har haft lejlighed til at reflektere over stoffet.

2. Fa input pa forhand fra deltagerne

Sperg deltagerne om deres forudseetninger, og stil nogle meningsfulde spergsmal i forhold til de
emner, der skal behandles pa kurset. Brug denne viden om den enkelte til at fa erfaringer frem. Sperg
eventuelt ogsa deltagerne, om der er nogle saerlige problemstillinger, de gerne vil have taget op.

3. Overvej bordopstillingen

Stil dig selv spergsmalet: Hvad er malet med dialo-
gen? Skal der veere dialog pa tveers eller er det mere
spergsmal-svar? Hvis du gnsker dialog pa tveers, er den
lettere at etablere, hvis deltagerne sidder ved borde, der
er sat op i en hestesko, end hvis de sidder pa raekke.
Overvej ogsa at lade deltagerne seette sig inden for
hesteskoen under dialogen. Sa kan deltagerne stadig
have deres papirer i neerheden, og du undgar en fysisk
barriere i form af bordene mellem dig og deltagerne.

Er malet vidensdeling, er caféseminar eller Open Space en mulighed, se side 90 og 91.

4. Skab et trygt klima
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5. Tip en 13’er eller quiz med Kahoot
At lege sig til viden er som regel veeldig motiverende.

Skal du formidle en raekke fakta, kan du indlede med en opgave udformet som en tipskupon.
Sa kan deltagerne reflektere over stoffet med mulighed for en interessant dialog. Maske opnar
du endog, at tilhererne morer sig lidt over deres egne svar. Det kan veere en tipskupon til eget
brug, eller du kan gennemfere en konkurrence.

Christine Viemose fra @kologisk Landsforening gennemforte et to-dages kursus om gkologi.
Deltagerne var 33 slagtere og indkebere. Gruppen besggte to gkologiske landbrug og et slagteri
samt en gkologisk paleegsproduktion. Deltagerne fik tidligt i forlebet udleveret en quiz om ekologi,
som de skulle besvare ud fra deres paratviden. Preemien var en gkologisk gavekurv til den bedste
besvarelse. Alle gik til opgaven med ildhu.

Resten af kurset havde alle travlt med at finde de korrekte svar og lure, hvem i gruppen der
klarede sig bedst. Som afslutning pa kurset blev quizzen gennemgaet. Spaendingen - og del-
tagernes opmaerksomhed - blev bevaret til det sidste. Vinderen blev fundet under stor applaus,
og alle fik deres skemaer med hjem til videre granskning.

6. Lad deltagerne summe

Sma summemeder er en enkel made at involvere deltagerne pa. Du beder deltagerne diskutere
en problemstilling med sidemanden i et par minutter. Det optimale er, hvis du kan samle nogle
af resultaterne op pa en flipover og eventuelt bruge dem i dit videre forlgb.

Hvis der sidder flere hundrede i salen, kan du ogsa bruge summemeder. Lad deltagerne summe,
maske tre-fire stykker sammen. Du behgver ikke at lade alle melde tilbage, men blot lade nogle
fa grupper forteelle deres resultat af summemedet. Alternativt kan du bede deltagerne notere
deres idéer ned, sa de selv kan bruge dem i den videre refleksion.

7. Lad deltagerne vaere med

Der findes forskellige gratis veerktejer, som man kan bruge til at opsamle deltagernes input. Vi
naevner her to af dem: www.mentimeter.com er gratis og superlet at bruge. Du kan stille et sporgs-
mal og bede om deltagernes svar. Du stiller selv spergsmalet og veelger, hvordan svarene skal
kunne gives: Ja/nej, som multiple choice eller maske som tekst. Deltagerne far en kode og deltager
via deres smartphone. Du far straks svarene og kan vise dem pa en stor skaerm.

Et andet veerktej er det velkendte www.kahoot.com. Ogsa her kan du lave quizzer og sma test,
eksempelvis til at samle op og evaluere udbyttet af foredrag, konferencer eller undervisning. Du
udarbejder kahoot'ens forskellige spergsmal, leegger maske fotos eller modeller ind - og angiver
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svarmuligheder. Deltagerne kan bidrage indi-

viduelt eller i grupper. Vi bruger det bade til
faglig opsamling efter foredrag og kurser - og til
underholdning, f.eks. ved fester eller events.

Formidleren skal i alle tilfaelde have styr pa
teknikken - og som med alt andet have gvet

sig i forvejen. Fordelene er, at mange deltagere
kan blive involveret og give sin mening til
kende. Med www.mentimeter.com er deltageren
anonym. Det kan veere en stor fordel, da ingen
sa skal veere bange for at give sin mening til
kende. Med kahoot.com kender vi deltagernes
identitet og kan f.eks. finde vindere eller skabe
dialog med deltageren.

Verktojerne her giver os en digital mulighed for at supplere eller aflase den traditionelle form
for interaktivitet i store grupper. I den fysiske udgave beder vi om handsraekning eller maske
afstemning ved at vise farvede kort. Med de digitaliserede udgaver foler den enkelte tilherer sig
ikke presset af gruppen til at give et bestemt svar. Samtidig kan vi fastholde svarene og fa en helt
praecis opteelling og dokumentation straks pa skaermen.

8. Rollespil

En mere tidkreevende, men meget effektiv made at skabe dialog pa, er at give deltagerne mulig-
hed for at spille rollespil. Ved at fa en rolle, f.eks. med en anden holdning end den, deltageren
har i forvejen, bliver vedkommende tvunget til at se sagen fra en anden side. Det giver anled-
ning til at reflektere, diskutere med sig selv og andre - og opna ny forstaelse. Ofte vil det veere
nedvendigt med et skriftligt oplaeg, der beskriver rollen, til hver deltager.

9. Walk and Talk

Kurser og konferencer foregar ofte i naturskenne omgivelser. Men lige sa ofte forlader
deltagerne stedet igen uden at have nydt udsigten fra andet end stolene.

Brug i stedet omgivelserne og den friske luft som katalysator for dialogen. Giv tilhererne mulig-
hed for at ga en tur, mens de diskuterer et afgreenset emne.

Lad deltagerne notere et par gode idéer undervejs pa karton, mobiltelefon eller iPad.

En Walk and Talk pa blot 15-20 minutter kan give et frisk pust og ny inspiration, iseer lige efter
frokost.
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10. Caféseminar Y, g;ga} gj{?__h
Savel caféseminaret som Open Space, der er be- {Iaﬂ /} Qs ""ﬂ:@q S
skrevet senere, har til formal at gennemfore 'L‘-—; /-") /-\)'3 & AT
en dybdegaende kreativ erfaringsudveksling. Café- 7= 1% g, % &=
seminaret kan gennemferes pa et par timer, mens @ % m | {

et Open Space arrangement ofte varer flere dage. P "m‘: 9

Et caféseminar kan i kursussammenheeng forega
ved, at du pa forhand skriver til deltagerne og
sporger, om der er nogle sarlige problemstillinger, de gerne vil have behandlet pa kurset. For
underviseren bliver opgaven i denne sammenhaeng at facilitere processen, det vil sige neutralt un-
derstotte denne. Caféseminaret kan eksempelvis ligge pa anden- eller tredjedagen. Sa er alle dybt
inde i kursusemnet og har mulighed for at bygge videre pa eventuelle nye begreber og bidrage
med deres viden og erfaringer.

Pa dette tidspunkt er nogle af de emner, deltagerne har meldt ind, sandsynligvis allerede behandlet,
mens andre problematikker har vist sig at veere interessante at fa behandlet. Opgaven er nu at finde
frem til, hvilke emner I skal tage op de neeste timer. Er der eksempelvis 20 deltagere, kan man sagtens
behandle fire eller fem emner. Den person, der har bedt om, at problematikken bliver taget op, ud-
neevnes til veert og tildeles et bord eller et rum. Alle borde forsynes med tuscher og store ark - gerne
flipoverark, der er klistret sammen til dobbelt sterrelse.

De gvrige deltagere er geester, der skal pa beseg hos en eller flere af veerterne. Det er ikke me-
ningen, at alle skal rundt til alle borde, eller at der skal veere lige mange ved hvert bord. Man kan
sagtens forestille sig, at der ved et bord sidder dobbelt sa mange som ved et andet.

Deltagerne bliver nu bedt om at ga hen til det bord, hvor de mener, de kan fa mest ud af at veere.
Varten introducerer problematikken. Geesterne sperger ind til problematikken og bidrager med
deres tanker og refleksioner. Alle tanker skal helst ned pa papiret. Nogle gange forer veerten tuschen,
men det kan veere vaeldig inspirerende, hvis alle gaester tegner og skriver deres tanker ned.

Efter et stykke tid, f.eks. 30 minutter, beder du geesterne om at finde et andet bord. Frem for at
starte forfra ved det nye bord bruger veerten de forste fem minutter pa at introducere gaesterne
til problematikken og gennemga de input, der forelgbigt er kommet. Det betyder, at de nye
geester kan bygge videre pa det eksisterende og skrive videre pa det samme papir.

Du kan kere en, to eller flere runder. Til sidst far veerterne et par minutter alene ved bordene
til lige at samle tankerne og udveelge idéer, de forst og fremmest kan arbejde videre med.

Til allersidst gennemgar veerterne disse konklusioner.
Skriv flipoverarkene af, og send dem til deltagerne efter kurset - det kan blive et af de allerbedste
bilag fra kurset.
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11. Open Space

Det forteelles, at Harrison Owen,
der er opfinderen af Open Space
metoden, arrangerede mange
store konferencer. Han bemeer-
kede, at folk ofte skrev, at specielt
kaffepauserne var gode, idet
man her havde lejlighed til mere
uformelt at mode ligesindede fra
hele verden. Tanken slog ned hos
Owen: Hvorfor ikke arrangere
konferencer, hvor man holder
kaffepause hele tiden?

Open Space er en metode, hvor
op til flere hundrede mennesker
samtidig deltager i en kreativ og selvstyrende proces. Et Open Space seminar har et overordnet
tema - men ingen fast dagsorden. Deltagerne beslutter selv, hvilke emner der skal behandles, og
den enkelte arbejder kun med de emner, der interesserer ham eller hende.

Indledningsvis sidder alle i en kreds. Efter en kort praesentation af principperne i Open Space
opfordres deltagerne til at ga ind i midten af kredsen og fremfere emner, de gerne vil arbejde med
- emner de braender for at diskutere og fa uddybet. Emnerne skrives op pa flipover eller wallpaper.

Alle forslag haenges op pa veeggen. Lokalet ligner nu en "markedsplads” med mange forskellige
emner. Deltagerne cirkulerer og tilmelder sig det mest interessante emne. Derefter gar alle ud i
emnegrupperne. Nogle grupper er maske pa tre personer, andre grupper pa 25 personer. Den, der
har foreslaet emnet, er veert i gruppen og skal bagefter skriftligt kort beskrive, hvilke forslag der
blev fremlagt. Der er ingen regler i grupperne - ingen formel leder eller ordstyrer, ingen diskus-
sionsprocedure, ingen rigtige lgsninger. Hvis deltagerne foler trang til at forlade gruppen og ga til
en anden, fordi de far for lidt udbytte eller ikke kan bidrage leengere, kan de frit gere det. Denne
mederegel hedder "The Law of Two Feet”. Nogle zapper saledes fra en gruppe til en anden, mens
andre bliver i den samme gruppe.

Med faste mellemrum (1-2 gange om dagen) mades alle i kredsen og udveksler erfaringer og
indtryk. Alle far den skriftlige dokumentation fra alle grupperne. Pa grundlag af dette arbejdes
videre i nye grupper.

Open Space genererer et hav af idéer og forslag samtidig med, at det hele foregar med den
enkelte deltager i centrum - dyb personlig involvering, dynamisk, sjovt og kreativt.
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5.4 To formidlere samtidig

At undervise sammen er pa en gang bade meget nemmere og meget sveerere end at sta der
alene.

Muligheder

* Sterre viden repraesenteret

* Stor mulighed for at gere stoffet levende og afvekslende gennem alsidige indfaldsvinkler

* Paedagogisk sparring

* Gensidig stette og opmuntring,

* Sterre mulighed for at na alle. Dem, den ene har vanskeligt ved at fa kontakt med, kan den
anden maske na.

Faldgruber og bud pa en Igsning

1. Underviserne spiller ikke sammen, men tager "hver sin kurs”

Som udgangspunkt skal makkerparret:

* have gensidig tillid til hinanden

* vaere enige om, at det er tilhererne, der er i centrum

* vere enige om, at der ikke blot skal leveres to gode solopraestationer, men en makker-
praestation, der signalerer feelles engagement og interesse

* vaere 100 % enige om formal og mal

* have en felles forstaelse af centrale begreber og hovedbudskaber.

Brug tid pa at diskutere og formulere formal og mal for kurset. Opstil gerne delmal for hver
enkelt lektion. Brug ogsa tid pa at leere hinanden at kende uden for undervisningslokalet.
Overvej, hvordan I kan stette hinanden under indlaegget f.eks. ved at henvise til det, den anden
har sagt.

2. Magtkampe
Mange formidlere har et udtalt behov for at veere i
centrum.
Derfor kan det veere sveert pludselig at skulle
dele med en anden. Deltagerne kan ikke
undga at meerke, hvis der opstar en sadan
“#/ konkurrence om, hvem der er mest pa, ved
mest - eller er den, deltagerne synes bedst om.
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En variant er "Stjernen og vandbaereren”. Den ene formidler
indtager en klar forerrolle, mens den anden optraeder som % W’ /@ﬂ)
vandbeerer. Situationen optraeder typisk, nar en erfaren (

formidler, der kender kurset ud og ind, skal have en mindre (" g‘/
erfaren formidler med. Er den ene forst havnet i rollen som
"vandbeerer” for den anden, er der en risiko for, at dennes
udsagn senere i forlgbet bliver devalueret.

Maske opdager "stjernen” slet ikke situationen, mens "vandbeereren”
bliver mere og mere frustreret. Det kan resultere i en fjendtlig atmo-
sfeere og ende med, at de to formidlere abenlyst betvivler den andens
synspunkter.

Hvis den ene er en mere erfaren underviser eller mere vidende end den
anden, er opgaven at finde frem til, hvor den mindre erfarne virkelig er steerk.

Aftal dbent, hvornar den mindre erfarne kan komme pa og vise, at han eller hun har noget
at byde pa.

3. Darlige overgange mellem de enkelte indslag
Problemet med overgange er halvt lgst, hvis underviserne formar at lave en effektfuld indled-
ning og afslutning, hver gang de er pa.

Spergsmalet er sa: Hvad ger man, nar man blot skal supplere midt i den andens indlaeg?

En mulighed er at bruge rummet og kropssproget. Den, der er pa, traekker sig kropsligt lidt
tilbage, mens den anden rejser sig og overtager "scenen”. Det er selvfolgelig langt lettere at gore,
nar man har staet der mange gange sammen. Nar man stort set kender alle de spergsmal,
deltagerne kommer med og kender sin makkers arsenal af svar og sma historier. Sa er det blot
at sige: "Det er et interessant spergsmal. Det ved jeg, at min kollega meget gerne vil kommen-
tere” samtidig med, at du laver en henvisende gestus.

4. Tager tiden fra hinanden
Udvid drejebogen med et tidsskema. Tjek tiden pa det forste kursus
og overvej, om I skal eendre tidsfordelingen ved neeste kursus.
Var der noget, der tog veesentligt leengere eller kortere tid end
forventet? Send eventuelt hinanden et diskret signal, nar der er
fem minutter tilbage af den aftalte tid. Aftal ogsa, hvordan I ger
brug af improvisationer.
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5.”Du og jeg”
"Du og jeg” deekker, at underviserne er mere interesserede i hinanden end i deltagerne. Det kan
komme til udtryk ved en underforstaet kommunikation underviserne imellem.
En seerlig variant er showformidlerne. Formidlerne forteeller vittigheder eller
.\ﬂfﬁﬂw“m ’ anekdoter til hinanden eller roser hinandens fortrzeffeligheder.

: 655&5&- Alle griner og har det sjovt. De to formidlere kan blive forfort af deres
N ¢ €$ egen underholdningsveerdi - men spgrgsmalet er, om der er nogen reel
Y,

effekt for deltagerne. Gensidig respekt og feelles fokus pa

mal og deltagerne er en forudseetning for et vel-
¥ \ ] f"@/:
/ A _é 2N
Cry

lykket samspil.

6. Ekko
Her optraeder de to formidlere som ekkoer, der gentager og bekraefter hinanden. Det er fint at
supplere hinanden, men for mange gentagelser kan nemt irritere tilhererne.

7. Ikke til stede
Her deler formidlerne emnet op, sa den ene "er pa” i et stykke tid, hvorefter den anden tager
over. Mens den ene formidler er pa, er den anden enten mentalt - eller bade fysisk og men-
talt - ikke til stede. Maske sidder den anden og tjekker mails eller arbejder pa sin computer.
Et ringe signal at sende til deltagerne. Dette kaldes ogsa for
"radiatorpaedagogik”, fordi den ene formidler billedligt talt
sidder passivt pa radiatoren.

Veer i stedet 100 % til stede, savel mentalt som fysisk, nar
din kollega er pa. Placér dig gerne pa linje med de gvrige
deltagere, sa du spejler gruppen, er interesseret og med i
arbejdet. Bliver du "budt op” af din kollega, sa rejs dig, og
overtag eventuelt scenen i et par minutter eller efter aftale.

At undervise er at vise et under!
Filosof John Engelbrecht
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6 Fra idé
til feerdigt manuskript
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6 Fra idé
til feerdigt manuskript

Mange gar i sort, nar de skal i gang med

ma@uslﬁriptet ti}ilet rlzlurLdtligt oli)laeg. Det hvide Ve‘l' verbale sprog
papir eller den blanke skaerm skreemmer. ka“ vare U ‘ﬁl s fl’ mkkeli g 1_
Kender du det? Du har skrevet et par linjer, -l’il visse klfeafive opgaver'

men de er ikke helt, som du vil have dem.

Pludselig far du en idé, men neej, det er vist \'a, Ol’d ka“ ethQ
ikke noget alligevel. Sadan fortseetter det! hmmme T&”k"i"ge“.

Maske giver du op - maske far du med meoje

og besveer lavet indledningen og keempet dig Beﬂ‘y Edwards
igennem dispositionen punkt for punkt.

Eller maske abner du PowerPoint-programmet og begynder med at skrive emnet og navn. Den ene
slide efter den anden folger naermest pr. automatik, og muligvis ender du med alt for mange slides.

Disse logiske fremgangsmadder er ikke hensigtsmaessige. De draeber dine idéer, inden de
overhovedet er fodt. Prov i stedet at benytte dig af vekselteenkning, dvs. adskil processen fra
idé til feerdigt manuskript i en kreativ fase og en logisk fase, indtil du til sidst udarbejder
manuskriptet.

[ dette kapitel folger forst et konkret eksempel pa vekselteenkning brugt i praksis. Derefter
beskriver vi forskellige typer manuskripter.

Mindmap-manuskriptet er umiddelbart det mest velegnede. Her har du hele manuskriptet
pa én side sat op i et overskueligt menster. Det kraever imidlertid, at du har styr pa nogle
basale grundregler. Da mindmap-teknikken er velegnet ikke blot som manuskript, men
ogsa som det fremgdr af eksemplet pa side 50-52 som kreativ teknik, har vi valgt at afslutte
kapitlet med en introduktion til teknikken. Kender du overhovedet intet til mindmap, kan
det veere en fordel at laese denne introduktion som det forste.

Stikordsmanuskriptet derimod er lige til at ga til. Et stikordsmanuskript vil ofte besta af flere
papkort med negleord og enkle symboler.

Totalmanuskriptet, hvor hele talen er gengivet ordret, har indimellem ogsa sin berettigelse,
men det kraever treening at bruge totalmanuskriptet professionelt.
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6.1 Vekseltaenkning

—

1. Analyse
Gor dig allerforst et par tanker om malgruppen og emnet. S@ a

2. Fa idéerne ned pa papiret

Tag et stort hvidt papir. Begynd med at S| 0G EMNE

smategne alt det, der umiddelbart falder dig " QADIRET - UDEN "ﬂ-'n;:\’ _

ind inde pa midten af papiret. Dom ikke dine S foRn R VAPER NG £
. . { )

tegninger. De er til dit eget brug.

Tanken bag er at give din brainstorming en kickstart.

$
h
N
m
&

UDM‘G‘E-&DF-L&
AV - MOLER

=«

d \ ‘k.o "\-._, .’

Nar du har tegnet 5-10 minutter, sa lad mindmappet begynde at udvikle sig. Du skal fortsat
have alle dine idéer fuldsteendig kritiklest ned pa papiret. Placér de enkelte linjer helt tilfeldigt
om centrum. Lad gerne din underbevidsthed styre placeringen.

Nar brainstormingen er pa sit hgjeste, har du sandsynligvis nok at gere med at skrive idéer ned.
Men sa snart du feler, at brainstormingen er ved at ga i sta, er det en god idé at visualisere
nogle af idéerne. Nar du har smategnet et par minutter pa dit mindmap, vil du mange gange
opleve, at der kommer endnu en serie af idéer.
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J?’(P'Rﬁ”“f“m- > R - A r\m Fﬁ”
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A< = »fn.unsmeANr iSOT:;Q
» 5 - AFLONNING: _ ~
FA FERTYY S - )
AR FGLE EXSPERTVWRDE Uing |¢'b e T @y
= KVI"K;\" N
1 eksemplet ‘ G LENSEDLER / IDEALISHE
. . ¥ i JOBBET BERER ')
pd side 50-52 i ( Lonnen i sig SEV )
) MEDARGUMENTER e T = = ol
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er det kreative

TRHETVRRK, ANGEFALNGE
HobrrANT Tik WREDSEH o8 JERRETREATE S N
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MABET
BasibDER s
REVpERE PURICMALIRULITIV

mindmap igen.

Bemcerk eksem-
pelvis symboler-
ne i midten.
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3. Find den rode trad

Forst nar brainstormingen er feerdig, kommer logikken - og kritikken - ind i billedet. Nu skal
idéerne sorteres og struktureres. Det kan du gere pa det samme mindmap. Du forseger at
finde en red trad i det kaos af idéer, der er pa mindmappet.

Der er sandsynligvis idéer, der ikke dur, delemner, der skal slas sammen, og "huller”, der skal
fyldes ud. Da dette mindmap kun er et led i processen hen imod det feerdige manuskript, kan
du godt bade strege ud og saette numre pa svarende til den rede trad.

) I—

\a (] G o woq...u» Mmrs'r ’4
C, 'RUL.L{L £ 4 Tinit FANSAT )_«Lz
A o SVLENT \-__-____________
Ut vy,
TEERVICEAR LEDELS,
— FAKTA
é,’,ﬂﬁm"' PEGET 1008 WrE VN E /"‘-.Tmuwﬂ‘f—ﬁu l'f"'.l-q N
P & t -
(nm;uﬂfnm J@ ok Ay M'—fﬂ&" [-Fxl -;::g,_
e E(" un:wm_st:mm I6e Tinge
& [Cuiasio tumindy @ (\ AFJENH\NE: & X —

AL _J FoLE EXSPERTvRRERIN | '.’\

7‘“ unJ -
@ DC ALl SHE
~ 7 io8os rc»tn —~
T e L P :LMNEL i s Iﬁ,\.“\
T RE e ||‘1tﬂ,‘~m¢L WMENTER
{ :: .

JORE m_.._fu | ﬂﬁﬁ 1WEE R
Tipskass ««mas o) | (& ventepsaTen
“ul“ o “‘ rulmu_g.":
gj-::f :rwb:::umuu DA '-‘-:‘:‘:'_@ L A @

e “[ANSEFAUNGER
KOMART Til WREDJES! ot JEAZLTACIATET / m\ | FHAGES 1MME

“
Faslesonmaa - 3 uPovp ZF-
WY e LHIEGLER. mERENURTOR, VED AT W) g, At
BetbET ANDRE oGt RRYOER,.
(=5 faLBDEA, LovEw ~
REwpenl FASAIALERAL TIK A

Her er sat numre pd. Kun de bedste idéer bliver valgt ud.

4a. Lav et manuskript

Sidste trin er selve manuskriptet, hvor du finpudser praesentationen. Hvis det er et mindmap-
manuskript, tager du et stykke papir, gerne et kartonkort, og udarbejder nu et mindmap, der
folger urskiven rundt. Brug farver ogsa i denne fase, og find nogle deekkende nogleord, negletal
og ikke mindst symboler og tegninger.

4b. Udarbejd dine visuelle virkemidler

Nu har du overblik over dit indleeg. Nu er det tid til at finde ud af hvilke visuelle virkemidler, du
skal bruge - og hvordan og hvornar de skal indga.

Det skulle gerne ende med et indleeg, der bade er bedre struktureret og ogsa mere kreativt i
forhold til, hvis du havde sat dig foran computeren og gaet ind pa PowerPoint-programmet og
begyndt med at skrive titel og navn pa den forste slide.
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6.2 Et talervenligt manuskript
— flere muligheder

Hvorfor overhovedet et manuskript?

Nar bare jeg har lavet mine slides, sa er jeg forberedt - og mine slides er mit manuskript! Sadan
teenker mange umiddelbart. Vi foreslar imidlertid, at du skelner mellem dit manuskript og dine
visuelle virkemidler. Dine visuelle virkemidler er for tilherernes skyld. Dit manuskript noget helt
andet, nemlig en personlig drejebog.

Drgmmemanuskriptet

Vi har spurgt nogle af vores kursister, hvilke ensker de har til deres manuskript. Her er nogle af
buddene:

* Manuskriptet skal give mig sikkerhed. Det er muligt, at jeg slet ikke bruger manuskriptet,
men det skal ligge der og fungere som en form for sikkerhedsnet.

* Det skal stotte hukommelsen, men det ma endelig ikke virke, som om jeg leeser op af det.

* Det skal give mig overblik, sa jeg har mulighed for at springe rundt i manuskriptet, hvis
situationen kraever det.

* Det skal veere fleksibelt i forhold til tiden. Kommer jeg i tidned, skal jeg hurtigt kunne tage
stilling til, hvad der skal udga. Og omvendt - viser det sig, at der er tid tilovers, sa skal
manuskriptet give mig mulighed for at uddybe nogle forhold.

* Det skal kunne bruges igen - ogsa selv om der er gaet maneder, siden jeg sidst holdt
indleegget.

Pa de naeste sider er "Tillidsrepraesentantens opleaeg” fra kapitel 3 vist som mindmap-manu-
skript, pa papkort som stikordsmanuskript og som totalmanuskript.
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Mindmap-manuskriptet

Ved et mindmap-manuskript har du hele talen pa ét stykke papir. Brug gerne et hvidt karton-
kort. Farvede kort "seder” farverne, sa de alle sammen bliver mere eller mindre brunlige. Find
nogle deekkende neglenotater - det kan vaere en blanding af negleord, negletal og tegninger.

Du skal helst kunne fange det neeste delemne ved kun at kigge et halvt sekund pa dit mindmap
- og det er meget hurtigere at opfatte en tegning end en rackke ord. Sandsynligvis er tegningerne
i ovrigt pa forhand neesten braendt ind pa din nethinde, fordi du har reflekteret over, hvilken teg-
ning du skulle bruge. Sa det er i hvert fald ikke der, du gar i sta.

Leeg meerke til, at manuskriptet folger urskiven rundt.
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Stikordsmanuskriptet

Foretraekker du et stikordsmanuskript, er det ogsa en god idé at bruge kartonkort - her kan
ogsa farvede kort bruges, endda med fordel.

Lia&m W~ A ;‘ .

J TENT INDVENOR: = ANDRE SKOU~ A é rf

c

ARGUHENT  OGIA LEDELSENS & @
ABNING, BN AF OF VIGTIGITE KiLpen 4 :

g O TiL ENERGE ER STOLTED i
6.@/ OVER DET MAN MW'P‘_J 11

oL —> GUR EN FORSKEL =——
EPNE  FoRSLAG

BUDSKAB  SHOLEN -~ F¥LGE FGLE ANGEFALING
102 TINER + 4 TiMER / ANSAT

* Lav en margin til tegninger og symboler.

* Nummerér kortene.

* Serg for et hensigtsmeessigt farvevalg. Lad eventuelt det sidste kort have en afvigende farve,
sa du hurtigt kan finde det frem, hvis det viser sig, at du har for meget stof og ikke kan na
det hele. Det ma ikke veere afslutningen, du dropper.

* Brug kun den ene side af kortet.

o Skriv leesbart. Vaer sikker pa, at du i situationen kan fange ordene.

* Serg for en hensigtsmeessig "sidedeling”,

* Skriv eventuelt budskabet eller malet med dit indleeg ordret. Ram det gerne ind i et lille skilt.

* Du kan overveje, om det vil veere en fordel ogsa at have din abning og din afsluttende
bemeerkning ordret. Det ma imidlertid ikke betyde, at du netop i disse afgerende sekunder
har gjnene nede i manuskriptet.

Den storste risiko ved at bruge stikordskort er, at du far skrevet alt for meget pa kortene.

Det kan betyde, at du i selve situationen skal bruge al din energi pa at holde styr pa kortene
og derved mister kontakten til tilhgrerne.

101



Totalmanuskriptet

[ et totalmanuskript er talen gengivet ordret. I totalmanuskriptet har du mulighed for at dykke
ned i sproglige detaljer og for eksempel luge klichéer og fyldord vaek.

Den storste risiko ved et totalmanuskript er, at du virker bundet af det. Det kan blandt andet
give sig til udtryk ved:

* at gjnene er nede i manuskriptet hele tiden frem for ude hos tilhgrerne
* at du benytter skriftsprog i stedet for talesprog.

For at undga at virke afhaengig af manuskriptet skal du felge de samme regler som naevnt

under stikordsmanuskriptet suppleret med nedenstaende:

* Brug en overdreven tegnsetning. Din tegnseetning behover ikke at vaere grammatisk korrekt
- snarere lydlig korrekt

* Afmeerk pauser

* Understreg ord, du ensker at fremheeve, eventuelt med en anden farve

* Afmeerk betoninger

* Tjek manuskriptet - kan du tale ud fra det?

1
Citat En af de vigtigste kilder til energi/
er stolthed over det,
man laver!
Pause

Jeg er stolt af mit tillidshverv!
Det er spaendende/ og jeg mener/
at jeg gor en forskel for skolen.

Pause

Emne Jeg vil gerne/ fremlaegge et forslag om/ hvilket timetal/
tillidsrepraesentantjobbet fremover /
bar aflonnes med!
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Et totalmanuskript kan have sin beret-
tigelse, blandt andet nar formaend/
forkvinder eller direkterer for store
virksomheder eller organisationer
afleegger beretning. Her er det ofte

af stor betydning, at ordene falder
100 % korrekt - og ofte bliver
beretningen udleveret til
pressen. Altafgerende for
succesen er, om den pageeldende
eller de bagved arbejdende
taleskrivere har formaet at
udarbejde talen, sa den er mundret.

50

Amterne mangler ressourcer og bruger maneder pa at afgore,
om en sag kraever VVM-godkendelser eller ej. Kun i fa procent af
tilfeeldene er det et krav - resten bliver blot syltet imens.

| veerste fald er der fire ars ventetid. Det er uhyggeligt lang tid og
helt urimeligt for den enkelte familie. Spillereglerne for bedriftens

udvikling bar vaere gennemskuelige i et demokratisk samfund
- ogsa for landmaend.

Seet farten op i VVM-sagerne — bade for screeninger og godkendelser!!

Alt andet er uanstaendigt.

Alle ved, den er gal!

Loeg meerke til, hvor korte scetninger der er benyttet i eksemplet her. Desuden har taleren med fed
fremhcevet de ord, han vil leegge tryk pd.
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6.3 Introduktion til mindmap

Mindmapping gar ud pa at udarbejde et menster af notater frem for at notere lineeert. Du
visualiserer og kortleegger med andre ord dine tanker og idéer.

Her finder du grundreglerne. De er med til at sikre, at du far overblik over situationen, hvad
enten du skal bruge mindmap til praesentationer, til planleegningsopgaver eller for eksempel
til notater fra et mode.

M anusk‘riptet P 3 en Kirsten var spaeendt pa, hvornar han
.. ville vise den. Taleren holdt et fantas-
utraditionel plads tisk indleeg, men brugte tilsyneladende

aldrig flipoverarket. Da dommerne
voterede, spurgte Kirsten de andre, om
de havde bemaerket mindmappet.

Den ene dommer havde. Han havde
lige néet at se, at taleren havde lagt
flipoverarket nede pa gulvet. Det var
simpelthen hans manuskript.

Junior Chamber arrangerer hvert ar en
talerkonkurrence. Finalen holdes i
oktober maned, og deltagerne far
emnet ca. 14 dage for. Det er tilladt at
bruge visuelle virkemidler, men der er
forst og fremmest fokus pa, om taleren
kan "na ud over kanten” med sit indleeg.
Et ar var emnet "Den lille forskel".

I salen var ca. 200 tilherere, og dom-
merne var placeret ved et bord et godt
stykke nede blandt tilhererne. Nogle af
finalisterne valgte at benytte en taler-
stol, der var placeret i den ene side,
mens andre valgte at sta pa gulvet, lige
pa kongepladsen (se side 127).

Kirsten Andersen, der var en af de tre
dommere, lagde meerke til, at en af del-
tagerne medbragte et stort flipoverark
med et mindmap.
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Mindmapregler fra "Visuel Mind Mapping’.

1. Laeg papiret i tveerformat, sa udnytter du det bedre. Brug blankt papir eller bulletjournal.
Du kan eventuelt lave en margin i venstre side til traditionelle notater.

2. Beskriv emnet i midten ved hjeelp af ord og symboler. Lad dig inspirere af de viste mindmap-
eksempler.

3. Lad vejene forgrene sig ud fra centrum. I planleegningssituationer, og nar du bruger mindmap
som kreativ teknik, er det en fordel at placere de enkelte linjer/veje helt tilfeeldigt omkring
centrum. Skal du derimod bruge mindmappet som manuskript eller referere et made, der folger
en given dagsorden, kan det veere en fordel at folge uret rundt.

4. Brug ord, der stotter hukommelsen, og skriv maksimalt to ord pa hver linje/vej.

5. Skriv alle nogleordene med STORE BOGSTAVER.

P
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6. Undga spontane og misvisende forkortelser.

7. Brug farver. Farverne giver et enestaende overblik. Du kan bruge farverne tilfeeldigt eller
leegge noget symbolsk ind i dit farvevalg.

8. Brug symboler og tegninger. Vi teenker og husker i billeder. Derfor er det en fantastisk styrke
at supplere nggleordene med symboler og sma tegninger.
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Weekendens indkgb — det helt enkle eksempel
Lad os tage et eksempel. Du skal kebe ind til en geestemiddag lerdag aften.

Trin 1 Geestemiddagen er lam-
mekolle med grontsags-

gratin og salat - og til des- 05t ) DIVER E

sert blommetcerte med MEERI MANDLER

mandelldg og flodeskum. Sh S

Blommerne kan hentes ude KrERNENRIK RENTSPGER

i haven, men resten skal e “uSV\! = FENNIKE!

kobes. Samtidig skal kole- " B20cc oL &
skabet fyldes op med meelk, Q o CH’PI& ON

ost og leverpostej. m;‘: ~

Trin 7)Du kommer i tanke
om, at I ogsd mangler
kokkenruller og tilfajer
dette under diverse. Nd ja,
ndr nu I er i byen, sd skal
I ogsd lige pd apoteket og
i tommerhandelen og kobe
henholdsvis vitaminpiller og
et elkabel. Apoteket og tom-
merhandelen fdr hver deres
hovedvej.
- Og sddan kan du blive
ved med at tilfaje nye ting,
efterhdnden som du kom-
mer i tanke om dem.

' PGER
" “uSK!ﬁ FENNK
_ BRoccoLi
! CHAMPIGNON
alZad

L DMATER

ApPoTE
ViTAtbet

Mindmap-eksempler fra "Visuel Mind Mapping’".
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Qvelse

Lav et mindmap over en mindre opgave. Prov for eksempel at planleegge forstkommende
ferie, weekendens indkeb eller fa dine tanker om et konkret projekt ned som et mindmap
blot for at fa en fornemmelse af, hvordan det er at notere ved hjeelp af mindmap.

MIND MAP
0PBYGNING

Et mindmap kan blive meget detaljeret. Derfor er det vigtigt at bevare overblikket over, hvad
der er "hoveduveje, biveje og markveje”. Loeg meerke til, at linjerne skal hoenge sammen, og at
ordene skal std oven pd linjerne. Linjerne md ikke krydse hinanden.

Fra "Visuel Mind Mapping’”.
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Sadan laver du satellit-mindmaps

Sa snart emnet er stort eller komplekst, vil du med fordel kunne opbygge dit mindmap som
en satellit. Et satellit-mindmap bestar af flere sma mindmaps, der er placeret som satellitter
rundt omkring et centralt emne.

Satellit-mindmap er specielt velegnet, nar du skal:

* udarbejde et storre manuskript

* have styr pa en sterre opgave

* tage notater fra f.eks. et made, et foredrag eller et kursus

* have overblik over en storre tekstmeengde feks. fra en
rapport eller en fagbog.

. SK©
Grori  JTOVLE
AT
ULDSoM M

p I 5 Sn?.
o g ==/

Her er et mindmap-manuskript bygget op som satellitter. Manuskriptet er udarbejdet af Lisbet
Strit Jorgensen og stammer fra et foredrag om berns fodtej. Foredraget varer et par timer. Det
originale mindmap er lavet pd et A4-ark.
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Lad i princippet hver satellit fa sin egen farve, sa farverne skaber orden og overblik. Dog kan du
ogsa benytte dig af muligheden for at skabe specielle effekter inden for den enkelte satellit med
andre farver, f.eks. et redt kryds henover et ord som symbol for undga.
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Et satellit-mindmap er at
sammenligne med et land-
kort, hvor emnet i midten
svarer til en storby, hvorfra
der gdr veje ud til forskellige
satellitbyer. Fra hver af disse
byer er der hovedveje med
biveje og markveje. Pd prin-
cipskitsen er fire satellitter,
men i princippet kunne der
sagtens veere mange flere.

Fra "Visuel Mind Mapping”

Det viste mindmap er
udarbejdet om sondagen
med udgangspunkt i
kalenderen. Ugens opgaver
er opbygget som satellitter.
Der er endog "satellitter i
satellitten”. Privat er en
satellit - hvorfra der udgdr
to mindre satellitter
"Kristin" og "Ulrik’".
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Det store kursusmanuskript

Her er et manuskript fra kurset “Bedre medekultur”. Kurset begynder kl. 9.00 og slutter kl. 16.00.
Manuskriptet er udarbejdet som et satellit-mindmap - nogle kan have et sadant manuskript pa et
A4-papir, andre foretraekker et A3-papir.

Laeg maerke til:

* Manuskriptet felger uret rundt.

* En satellit svarer til en lektion a 30-60 minutter.

* Marginen er her brugt til at skrive, hvilke materialer der skal med.

* De slides, der skal vises, er sat ind, f.eks. i lektionen om “Den motiverende medeindkaldelse”.
Her er markeret, at slide (ppt) nr. 9-11 skal benyttes under gennemgangen af eksemplerne.

* De sma veekkeure angiver, hvor lang tid lektionen varer.
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Fra idé til feerdigt manuskript

Det er utroligt, som heldet vokser med forberedelsen.

1. Analysér din malgruppe som beskrevet i kapitel 1.

2. Begynd at samle idéer til dit indleeg - avisudklip, citater, eksempler mv.

3. Faidéerne ned pa papiret - brug mindmap eller en anden kreativ
teknik.

4. Leeg gerne en pause ind pa dette tidspunkt. Det kan veere en halv time
eller flere dage, og lad underbevidstheden arbejde for dig. Tag papiret
frem igen, og tilfej de nye idéer.

5. Strukturér idéerne. Find en egnet disposition, eller brug opmaerksom-
hedskurven. Tjek, om du har et klart budskab eller et klart mal. Tjek
ogsa, om der er nogle gode highlights igennem forlgbet.

6. Udarbejd et egnet manuskript.

7. Forbered eventuelle visuelle virkemidler.

8. Overvej, hvad du vil gere, hvis du far ekstra f/‘y
taletid - eller kortere taletid.

9. Hold om muligt en generalprove. (f

10. Justér eventuelt manuskriptet.
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7 Personlig power
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7 Personlig power

Wp g GG
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Personlig power handler om mange ting! Det handler om din etos, dvs. dine kvaliteter.
Det handler om dit mod pd at bruge "det personlige felt". Det handler om din fremtoning

- sdvel dit toj og dit sprog, som mdden du gdr og stdr og bruger dine haender. Og sd handler
det ikke mindst om din mentale tilstand.
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. PERSONLIG POWER |

Ah nej

En meget dygtig foredragsholder
underholdt om eftermiddagen ved en
stor firmafest. Der sad ca, 500 men-
nesker i salen, 0g i to timer skulle
foredragsholderen tale om kommuni-
kation, gerne pa en underholdende
made.

Han beherskede tilsyneladende alt,
hvad en god formidler kan dremme
om. Han havde et levende kropssprog,
en sken humor, nogle interessante
pointer og pa trods af at madlgruppen
var meget blandet, ramte han tilsyne-
ladende alle.

En af de ting, der gjorde indlagget
rigtig godt, var hans historier. P§ et
tidspunkt kom der imidlertid en
historie, der "edelagde” hans troveer-
dighed. Historien fejlede ikke noget.
Problemet var, at han fortalte den
som selvoplevet. Det var tale om en
af de mest kendte historier inden for
konsulentverdenen - nemlig historien
om kvinden, der skar begge ender af
en hamburgerryg, inden hun puttede
den i ovnen.

Den stammer fra transaktions-
analysens barndom

Foredragsholderen fortalte, at han
havde veeret ti] middag hos nogle
gode venner. Han havde imidlertid
lagt meerke til, at kvinden skar begge
ender af hamburgerryggen vaek, inden
hun tilberedte den, Han syntes, at det
var sa interessant, at han efterfolgen-
de ringede til kvinden for at here,
hvorfor hun gjorde det. Og svaret var,
at det vidste hun ikke, men hendes
mor havde altid gjort det. Foredrags-
holderen havde derfor opfordret
hende ti] at ringe til moderen, der
sagde: "Det har mormor altid gjort".
Den gamle mormor bley kontaktet,
0g hun sagde: "Jeg skar altid enderne
af, fordi jeg ikke havde en gryde, der
var stor nok til en he] hamburgerryg,"

= preecis som i den oprindelige historie,

Kender man historien, er den natur-
lige reaktion: "Ah nej, hvor mange af
de andre gode historier, han har for-
talt som selvoplevede, er egentlig
rigtige. Hvad med alle de andre
budskaber, kan jeg nu stole pa demp”
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7.1 Dit indre

Veer bevidst om din etos

I eksemplet fra for falder foredragsholderens etos pa, at han ikke er aben og erlig. Det, der kunne
have understeattet hans etos, var nogle ganske fa ord, nemlig: "Kender I den gamle historie om ....”
Begrebet etos er udferligt omtalt i kapitel 3 - men her er lidt mere om, hvordan etos understotter
begrebet "Personlig power”.

Ver aben og erlig

Det vigtigste er, at du er aben og eerlig. I praksis betyder det, at du skal veere arlig om det, der er

relevant. Skal du eksempelvis praesentere et forslag for en gruppe beslutningstagere, er det fair og
redeligt ogsa at forteelle om de problemer, der eventuelt kan veere forbundet med at satte forsla-

get i veerk.

Vis din idealisme

Den neestvigtigste egenskab i forhold til din etos er din idealisme. Er du idealistisk uden at virke
frelst og fanatisk, eger du din etos. Hvis vi derimod som tilhgrere fornemmer, at formidleren har
en fordeekt hensigt eller reelt ikke kan sta inde for sit eget budskab, falder etos.




PERSONLIG POWER

Demonstrér teknisk dygtighed

Den tredje egenskab er teknisk dygtighed. Overfert til praesentationssituationen betyder det,

at du skal vide, hvad du taler om. Uanset om du skal holde et indleeg pa 20 minutter eller et
kursus af flere dages varighed, forventer vi som tilherere, at du har noget at give. Det er derfor
ogsa rimeligt at forvente, at du kan svare pa relevante spergsmal. Kan du ikke det, falder din etos.
Pa den anden side kan du ogsa komme i en situation, hvor det er fair nok, at du ikke kan svare.
Eksempelvis i det tilfeelde, hvor spergsmalet ligger i periferien af emnet, eller i de tilfaelde hvor der
ikke findes et enkelt svar. Her vil det ofte betyde, at du oger din etos ved at svare:

"Det er et interessant spergsmal (- hvis du mener det, vel at meerke). Jeg har ikke svaret, men det
kunne veere interessant at "udforske” spgrgsmalet neermere sammen. Er der nogen, der har noget
at bidrage med, der kan bringe os naermere et svar?”

Sta ved dine holdninger

Den fjerde egenskab er konsekvens i meninger i modseetning til "vendekaben”. De fleste tilherere
kan godt lide at vide, hvor de har formidleren - og fornemme, at de har mulighed for at spille bold
op ad dig. Du gger derfor din etos ved "at sta ved” dine holdninger og meninger under forudseet-
ning af, at du samtidig har en naturlig nysgerrighed over for og respekt for dine tilhereres viden
og holdninger.

Brug velvalgt humor

Den sidste egenskab er humor - herunder evnen til selvironi. Som tidligere neevnt vil en velvalgt
humor gge din etos. Det betyder ikke nedvendigvis, at du skal fyre en masse vittigheder af. Det
kunne ogsa vaere en humoristisk tegning, et morsomt lille videoklip eller andet, der kan skabe en
afslappet og aben atmosfaere i lokalet.

Uventede spergsmal
kan fa din etos il

at stige - eller falde. Humor ab
her

for lzring,
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Det personlige felt

Pa et af vores kurser deltog en revisor. Han holdt et faktuelt indleeg, der pa mange mader var
udmeerket, men han savnede selv lidt mere personlighed i det.

Det viste sig efterfolgende, at han sad i en raekke bestyrelser for store virksomheder og pa
mange omrader havde langt mere at give, end han havde gjort i sit indleeg. Da han blev spurgt:
"Hvad afholder dig fra at bruge nogle af de oplevelser og erfaringer, du har fra dit bestyrelses-
arbejde?”, svarede han, at han ikke havde teenkt pa, at det kunne veere interessant at here for
tilhererne. Han havde blandt andet nogle eksempler pa, hvordan medarbejderrepreesentanter
var kommet i klemme - eksempler, som helt klart ville have givet indleegget bade noget dybde
og klarhed.

Vi oplever af og til formidlere, der kun viser deres professionelle side. Det kan nemt blive et
indleeg uden nerve. Pa den anden side ma man heller ikke blive for privat i sit indleeg. Det
kreever indlevelse og fingerspidsfornemmelse at finde graensen. Forestil dig en foredragsholder,
der taler om kommunikation og i indleegget giver et eksempel, hvor han udleverer sin samle-
ver. Hvis du som tilherer sidder tilbage og teenker, at formidleren ikke burde have udleveret sin
samlever, sa er greensen klart overskredet.

Undlad i det hele taget at involvere tilhererne i dine private problemer. Indled f.eks. aldrig et
indleeg med at undskylde, at du ikke er ordentligt forberedt. Det er dit problem, og forseger du
at veelte det over pa dine tilherere, gor du dem enten irriterede eller bekymrede pa dine vegne.

Prov at overveje, nar du planleegger dit indleeg, hvad det er, du kan give, som ingen andre kan,
fordi du har dine ferstehandseksempler og oplevelser.

Bruger du det personlige felt, eger du din etos. Det ligger i
det at turde veere aben. Forestil dig en vifte. Mange formid-
lere er som lukkede vifter. Hvis du er en af dem, sa prev

at se, hvad der sker, hvis du lige sa stille begynder at folde
viften ud.

Midt mellem det meget professionelle og det private felt ligger
det personlige felt. Det er dette felt, der kan blive en uudtom-
melig kilde af spcendende highlights.

Kilde: skuespiller Sven Ole Schmidt.
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Din mentale tilstand

Du kender det sikkert. Energien i lokalet er i top. Alt, hvad du kommer med, bliver positivt
modtaget. Deltagerne er engagerede, og de "siger ja" til dig, til emnet og til hinanden. Der er
synergi over hele linjen. Indlaegget bliver endnu bedre, end du dremte om. Alt lykkes bare.

I bogen "Mentaltreening - sportsstjernernes idéer anvendt pa succes i erhvervslivet” er en inter-
essant pointe:

En positiv sindstilstand
forer til en god preestation.

Det gaelder i sportens verden savel som i alle andre af livets forhold - herunder blandt andet,
nar opgaven er at preesentere et emne.

Agte indre ro Den idéelle preestationstilstand
- ydeevne 100 %

Energisk, ikke anspaendt Den hgjpositive praestationstilstand
- ydeevne 85-90 %

Energisk, men anspeendt Den hgjnegative praestationstilstand
- ydeevne 60 %

Uenergisk, ikke anspaendt Den lavpositive preestationstilstand
- ydeevne 25 %

Uenergisk, anspaendt Den lavnegative preestationstilstand
- ydeevne 10 %

I ovenncevnte bog beskriver forfatterne en raekke forskellige sdkaldte preestationstilstande:

Fra den idéelle preestationstilstand til den lavnegative preestationstilstand, hvor vi kun formdr

at mobilisere 10 % af vores ydeevne. Forfatternes pointe er, at man kan lcere at yde sit bedste,

ndr som helst situationen krcever det. Kilde: Mentaltreening - sportsstjerners idéer anvendt pd succes i
erhveruslivet.

119



120

PERSONLIG POWER

I den idéelle preestationstilstand lykkes alt. I den hgjpositive er du ogsa rigtig god. Du vil ogsa
kunne gennemfere en rimelig praesentation i den hgjnegative tilstand. Men du er anspaendt
- maske nervgs, vred eller smasur. I forbindelse med en mundtlig formidling er det imidlertid
bedre at veere i den hejnegative tilstand end den lavpositive. Den lavpositive er den, du for
eksempel er i, ndr du slapper af og bare gar og hygger dig.

Den idéelle preestationstilstand
Forfatterne har fundet folgende 12 karakteristika ved denne tilstand:

1.

I den idéelle preestationstilstand swinger det
for dig, og det er her, det er nemmest at improvisere.

. Gleede

Psykisk ro

Mange forseger at seette sig op til en tilstand af tempo, nar de skal preestere noget
vigtigt. Det er imidlertid ikke der, det hele lykkes. Det er, nar du kan fole en aegte
indre ro.

. Fysisk afslappet

Fysisk anspaendthed er edeleeggende for din indsats, hvad enten det er en sports-
praestation eller at stille sig op foran en forsamling.

. Fri for nervesitet

Nervgsitet giver anspaendthed og stiller sig i vejen for den ekstraordineere tilstand.

. Energi

Forfatterne fremhaever denne egenskab som den allervigtigste af de 12 og sam-
tidig den mest misforstaede. En toppreestation er drevet frem af tilsyneladende
uudtemmelige maengder af energi, der stammer fra positive folelser. Det er energi
uden speendinger.

Optimisme
Optimisme handler om troen pa at kunne klare en hvilken som helst udfordring.

///

»

Enhver god preestation er drevet frem af
en stor glaede ved selve preestationen,
ikke af belgnningen efterfelgende.




PERSONLIG POWER

7. Ubesvarethed
Dit sind og din krop er i fuldsteendig harmoni, og du klarer selv store forhin-
dringer naesten ubesvaeret.

8. Automatik
Under store preestationer reagerer du intuitivt og instinktivt.

9. Arvagenhed
Du har en preecis fornemmelse af, hvordan de andre har det. Vi taler ikke om
tankelaesning, men en arvagenhed over for de signaler, som altid er der - en til-
herer, der rykker rundt pa stolen, en bevaegelse ved munden eller andre sma
signaler, som viser den andens reaktion.

10. Fokus
Du har fokus pa preesentationen - ikke en fremtvungen koncentration, men den
fokus, der folger af indre ro og positiv energi.

11. Selvtillid
Du har en steerk indre tro p4, at du kan klare enhver udfordring.

12. Kontrol
Du er herre over dig selv og dine reaktioner pa begivenhederne.

Sadan bliver du mentalt staerk

Motion og afspeendingsteknikker - herunder mentaltreening er interessante steder at seette ind,
hvis du ensker at ege din mentale styrke og dermed din personlige power. Motion, fordi det
fjerner speendinger og generelt oger dit velbefindende. Afspaending, fordi det giver kontrol over
andedraettet, og som de skriver i fernaevnte bog - kontrol over selve livet.

Afspaending

Afspeendingsteknikker fjerner, som ordet angiver, speendinger. Derudover er der en lang raekke
positive felgevirkninger, og du leerer hurtigt at koble fra, fole hvile og fa nye kraefter. I bogen
"Autogen treening” neevner forfatteren blandt andet, at vi i den dybdeafspaendte tilstand aflaster
hjerte og lunger, stofskiftet falder og meelkesyre- og adrenalinindholdet i blodet falder ca. 25 %
- malt i forhold til den veesentlig egede produktion ved ophidselse, angst mv. Efterhanden, som
du arbejder med afspaending, vil du blive bedre og bedre til under pres at fa kontrol over situa-
tionen.
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Mentaltraening

Mentaltraening bygger pa, at hjernen ikke kender forskel pa en teenkt og en virkelig handling.
Har du forst ligget i afspeendt tilstand og set situationen lykkes for dig, er chancen for, at
situationen ogsa lykkes i virkeligheden, oget veesentligt. Mentaltreening har i mange ar veeret
anvendt inden for sportsverdenen, og de fantastiske resultater derfra har betydet, at erhvervsfolk
ogsa har set mulighederne i teknikken.

En god made at komme i gang med mentaltreening pa er at benytte et program.

Programmerne er ofte bygget op med en indledende afspeending efterfulgt af en decideret
mentaltreeningsseance.

Handl, som om du er, hvad du
onsker at vare, sa bliver du def!

Hvis du er velklaedt i forhold til situationen, stiller dig ind pa kongepladsen (se side 129), star med
en god balance i kroppen, har kontrol over andedraettet, ser pa dine tilherere og taler hejt og
tydeligt - og i det hele taget opferer dig som en sikker formidler - ja sa bliver du det. Det kan du
lzese om pa de neeste sider.

Sidst i dette kapitel er der en lang reekke bud pa, hvordan du forebygger nervesitet. Flere af
dem er en direkte forleengelse af det, der er omtalt i dette afsnit. Det handler blandt andet om
at fa sa meget kontrol over tingene, at du kan give slip og gribe det uventede og bruge

det konstruktivt.



7.2 Din ydre fremtoning

Veer velklzedt eller tvetydig klaedt

Pa en stor dansk kongres sad vi 500-700 erhvervsfolk - alle i business-dress og overvaerede en
raekke foredrag. De fleste foredragsholdere var kleedt som tilhgrerne.

En af foredragsholderne var helt anderledes kleedt - men han var i hej grad velklaedt. Det var
uddannelseslederen fra Jeegerkorpset. Han kom selvfelgelig i sin uniform, og han fyldte hele
rummet, fra forste sekund han tradte frem pa scenen.

Er dine tilherere velkleaedte, er det forholdsvis nemt at veelge tej. Sa ber du ogsa komme vel-
klaedt - det veere sig i business-dress eller anden "uniform”.

Er dine tilherere i den modsatte groft, er det straks lidt sveerere. Alt andet lige er det lettere
at kommunikere, nar man spejler sine tilherere, men samtidig herer det at veere velkleedt med
til det at sta foran en forsamling.

Skuespilleren Torben Jetsmark kom engang med et godt rad, som vi vil lade ga videre. Hvis
dine tilhgrere er meget uformelt kleedt, sa kan du vaelge en tvetydig pakleedning. Torben
Jetsmark gav folgende eksempel pa en tvetydig pakleedning: en paen jakke, men cowboybukser.
Jakken signalerer: "Jeg har kleedt mig peent pa, fordi jeg skal tale for jer” Bukserne signalerer:
"Jeg er ligesom jer.” Sa er der en god chance for, at du hurtigt kommer pa bolgelaengde med
dine tilherere.

Tojet ma ikke fage fokus fra budskabet.
Pet er en del af professionalismen.
Men det ma heller ikke vare sa
nevtralt, at det ikke siger noget om,
hvew jeg er.
Margrethe Vestager
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Brug sproget

Replikken
skal holdes.

Mange formidlere kommer til at jappe deres indleeg igennem. Du skal have sa megen indre ro, at
du ter holde pauser indimellem. Det tager tid for tilhererne at danne billeder og at reflektere over
det, du siger - ja, det tager ogsa tid at grine. Holder du et humoristisk indleeg og undrer dig over,
at tilhererne ikke griner hgjlydt, ja sa kan det skyldes, at du allerede var videre med den naeste
morsomhed, for tilhgrerne naede at reagere.

Som det fremgar af rubrikken "Vinder- og tabertraek” pa side 136, star du steerkt, hvis du har en
levende og varieret stemme og en tydelig udtale.

En sjov artikulationsegvelse er folgende seetning:

Pluk frugt med en brugt frugtplukker
Prov at sige seetningen hgjt, sa tydeligt som overhovedet muligt - husk ro, du ma ikke jappe.
Det giver dig en fornemmelse af, hvor meget munden og tungen skal arbejde for, at hvert enkelt

ord kommer tydeligt frem.

Prov ogsa at tage fat i f.eks. "Halfdan Rasmussens ABC", og brug rimene til at treene en tydelig og
energisk udtale.
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Et varieret sprog er altid dejligt at opleve. Et forhold, der er seerlig interessant, er at arbejde
med billederne i sproget for dermed at give den enkelte tilhgrer en chance for at se det hele
for sit indre blik.

Der er en anden fordel ved at bruge billedsprog i modseetning til et mere abstrakt sprog.

Lige sa snart der kommer billeder ud af din mund, vil dine heender have en naturlig grund til
at arbejde med. Sagt pa en anden made - en forudseetning for et speendende kropssprog er et
levende sprog og et segte engagement.

Veer i gvrigt opmaerksom pa, at nar du star foran et publikum, forsteerkes alt, hvad du ger.
Det betyder, at bandeord og lignende virker meget veerre, end hvis de samme ord bliver brugt
fra tilhererpladserne.

Tal styrkemeessigt til den person, der sidder leengst veek frem for til de forreste tilherere.
Har du sveert ved at tale hgjt, kan det hjeelpe at lave et mentalt skift fra det private til det pro-

fessionelle felt. Det kan godt veere, at du som privatperson ikke er seerlig udadvendt og taler
lavt. Sa hjeelper det at lave et mentalt skift og vaere bevidst om, at vi alle har mange roller i

livet. En af dem er den professionelle, der ogsa kan indebeere, at vi skal kunne sta pa en "scene”

og tale, sa alle kan here os. Drej pa den indre volumenknap - et eller to trin.

7

Du kan ogsd preve at forestille dig, at der sidder en stor gruppe af tilhorere bag ved dig. Og sd
prove at tale sd haojt, sd de ogsd kan here dig, selvom de kun ser dig fra ryggen.
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Kropssprog

Det levende kropssprog kommer helt af sig selv, hvis du har noget pa hjerte og viser, at du gar
ind for det. Sa enkelt kan det siges. Der er imidlertid nogle ret interessante veerktgjer, som ger
den uerfarne formidler god og erfarne dygtige formidlere endnu bedre.

Skuespillerens vaerktgjskasse

Vi har faet lov til at kigge ned i en af vores kolleger, skuespiller Sven Ole Schmidts vaerktgjskasse.
Sven Ole bruger nogle vigtige redskaber fra teatrets verden. Der er altsa ikke tale om smarte
tricks, men om professionelle veerktojer.

Det drejer sig om begreberne gjenkontakt, kongeplads, grounding, neutralstilling og brug af
forskellige stationer i rummet. A
@jenkontakt giver aegte kontakt : ~

[ princippet skal du skal kende dit stof sa godt, at du kan vende fokus udad @ @

og vaere 100 % til stede i nuet. Det er forudseetningen for, at du kan
komme i segte kontakt med tilhererne.

Nogle formidlere kigger ud af vinduet, andre kigger indad for at finde de
rigtige ord. I begge tilfeelde er der en risiko for, at formidleren mister
kontakten til sine tilhegrere. Og hvis formidleren mister kontakten - eller
aldrig etablerer den, kan tilhererne ogsa tillade sig at lade tankerne flyve og taenke pa alt andet
end det stof, formidleren forseger at na ud med.

Et flot eksempel pa steerk gjenkontakt gav generalmajor K.G. Hillingse ved et foredrag om
krisestyring i internationale kriser. Der var 65 tilherere i et stort auditorium. Tilhererne var en
blandet gruppe med meget forskellige holdninger til militeer og politik. Efter foredraget naevnte
mange tilherere impulsivt, at de havde felt sig meget teet pa Hillingse. Nar generalmajoren
skulle taenke sig om et gjeblik, lod han blikket hvile hos en tilherer. Det gav et utroligt neaerveer.
Alle folte sig inddraget i diskussionerne - uanset placering i salen og holdning til dagens emne.

Ojnene skal vaere et sted
- ude blandt tilhererne.
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@jenkontakten er et af de steerkeste personlige virkemidler. Det er gennem gjenkontakten, at
du kan signalere "Jeg har set dig” og derigennem veerdseette den enkeltes tilstedevaerelse. Det er
ogsa ved at have gjnene ude blandt dine tilherere, at du har mulighed for at opfatte nogle af

de mange signaler, dine tilhgrere hele tiden udsender. Det geelder ikke kun i den mindre for-
samling. Det geelder ogsa, nar der sidder 50 eller flere hundrede og lytter til dig.

Kig ud pa tilhererne, og fordel blikket og kontakten i hele salen - du skal ogsa na dem pa
bageste reekke.

Indtag kongepladsen

Forestil dig et lokale, hvor tilhererne sidder i en hestesko. En formidler vaelger at sta ude

i hjornet af hesteskoen. En anden veelger at sta midt for - lige der, hvor vedkommende er mest
synlig. Den sidste placering giver alt andet lige meget mere power. Stedet er kongepladsen.
Kongepladsen er der, hvor du fylder mest i rummet - uden at ga for teet pa nogen. Se mere

i afsnittet "Brug forskellige stationer i rummet”, side 131.

Ndr du formidler, skal du fylde,
men du skal ikke nedvendiguis
fylde lige meget hele tiden. Der
er dog minimum tre steder
undervejs i din praesentation,
hvor du ber trede tydeligt i
karakter. Det er:

* ndr du dbner

* under dialogen

* ndr du lukker dit indleg.

Kom derfor ud pd gulvet - ud pd kongepladsen - og vis os, at du ter og har magt over tingene.
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Grounding

Det er vigtigt, at kroppen er i balance, nar du skal yde dit bedste. Balancen begynder med, at du
serger for at have en god jordforbindelse - man kalder det at etablere grounding.

Traeet — en grundgvelse

1. Sta med let adskilte fodder. Fordel din kropsveegt jeevnt pa hver fod.
Meerk dine fodder mod underlaget.
. Flyt veegten frem pa fedderne, sa langt du kan uden at lofte haelene.
. Flyt veegten tilbage i midterstillingen.
. Flyt veegten bagud pa heelene uden at lofte teeerne.
. Flyt veegten tilbage til midterstillingen.
. Flyt veegten ud pa ydersiden af hgjre fod.
Du skal fortsat have begge fadder mod underlaget.
7. Flyt veegten tilbage til midterstillingen.
8. Flyt veegten ud pa ydersiden af venstre fod.
9. Flyt veegten tilbage i midterstillingen.
10. Fortseet med at arbejde i cirkelbevaegelse ved at flytte veegten rundt pa fedderne.
11. Stop i midterstillingen, og drej den modsatte vej rundt.
12. Stop i midterstillingen. Meerk fornemmelsen af at have jordforbindelse nu.

Y U1 b W N

@velsen hedder treeet.

A= Forestil dig, at fedderne er redderne. Kroppen er

stammen, og armene er grenene. Traeet svajer
let for vinden. Grenene er i ro nede langs med siden.

Det blaeser op, traeet svajer mere og mere, hvorefter

vinden stilner langsomt af.

Nar du har indarbejdet denne avelse, vil du pa fa sekunder

kunne genkalde dig folelsen og pa fa sekunder etablere
grounding, nar du star foran en forsamling.
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Mange formidlere kommer til at sta i vejen for budskabet. Det kan vaere ved at sta usikkert pa
benene, at lase kroppen ved f.eks. at laegge armene over kors eller ved at have begge eller den
ene hand i siden eller i lommen.

(
Her ser du nogle eksempler pd

personer, hvor kroppen ikke er
i balance. Du vil veere lettere at
veelte - ogsd i overfort forstand,
ndr du stdr og fletter ben,

7 haenger i hoften eller har hele
vaegten pd det ene ben.

L4

o - S
Laste stillinger E(’T:-\‘ @ (.*1/::“-,.

- N\
Armene over kors er en typisk v b \ Y
last stilling. De to ved siden af ﬁ ) L (
er varianter over femaet.
Nedenunder nogle andre \
l

almindelige ldste stillinger -
heenderne i siden, i lommen og

bag pd ryggen.

Problemet ved disse stillinger (o) o B

er, at de kan veere vanskelige ~1 '7: \M-’
at slippe igen. Heenderne N v

kommer sandsynliguis forst B (

rigtig til at tale naturligt med, (

ndr formidleren har talt sig -

varm - og det kan vcere langt VA }\‘
henne i indleegget. | \ h X
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Fodderne har deres eget sprog:
- den neutrale, den dbne, den lukkede og den lidt kiksede.

Neutralstillingen er et godt udgangspunkt

Kombinerer du grounding med et kropssprog, hvor du har haenderne nede langs med siden,
skuldrene nede og hovedet i fuldsteendig naturlig balance, har du neutralstillingen.

Denne neutralstilling kan du etablere hver gang, du skal sta foran en forsamling. Den er i prin-
cippet din udgangsposition, du med jeevne mellemrum kan vende tilbage til, f.eks. nar du lytter
til et spergsmal fra en af tilhererne.

Neutralstillingen er ogsa ideel at benytte, hvis du pludselig teenker: "Hov, hvor skal jeg gore af
mine heender?” Lad dem stille og roligt komme ned langs med siden.

Sa er der den sterste mulighed for, at de vil tale naturligt med, nar der kommer noget ud af din
mund, som kraever en understgttende beveaegelse.

L)

25 .
% Neutralstilling
(¥ v

A
S (( Qy h*-/ 7

Heenderne understotter




Brug forskellige stationer i rummet

Gar du frem og tilbage hele tiden, giver det
uro og kan virke distraherende pa tilhgrerne.
Far du placeret dig for langt veek fra tilhgrerne,
mister du noget af din gennemslagskraft.

Gar du teet pa tilhgrerne, kan du nemt komme
til at virke dominerende.

Kongepladsen er din udgangsposition, men
der skal du ikke nedvendigvis sta hele tiden.
Indret derfor lokalet, sa du har nogle naturlige
stationer.

Lad os tage et par eksempler:

Bordene i U-form

Serg for at have eksempelvis tre eller fire stationer, du kan beveege dig rundt imellem.
Udover kongepladsen kan du placere en mobil flipover ude i den ene side og sta der, nar du
skal vise noget pa denne. En tredje station kunne veere lidt foran kongepladsen. Den kan du
bruge, nar du gnsker naerhed for eksempel under dialogen. Den fjerde station er her vist som
et bibliotek, du kan bevaege dig hen til, nar du forteeller om supplerende materialer.
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Projektor og tv-skaerm — et dilemma

I modelokalerne haenger der enten en pc-projektor i loftet eller en tv-skeerm pa veeggen. Dilem-
maet er, hvor du skal placere dig.

Du skal fylde under din indledning,
Brug kongepladsen.

T LY

o~
)

|

Treed lidt til side, ndr tilhorerne skal
kunne se skeermen.

Skab variation ved at lave sort skeerm
under dialogen. I PowerPoint er det
blot at trykke pd B for "Black’. Ogsd
under dialogen er det ideelt at bruge
kongepladsen eller at gd lidt frem.
Slut af fra kongepladsen.
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Langt smalt lokale med
stort fast modebord

Dette eksempel stammer fra en virksomhed,
hvor kursusdeltagerne spurgte: "Har vi over-
hovedet mulighed for at fylde og bevaege os

i disse fastlaste rammer?”

Problemet er, at stort set alle virksomhedens
medelokaler er indrettet med et stort made-
bord, der fylder 80 % af lokalet. Madebordet
er i direkte forbindelse med et mindre bord
for enden, hvor der er placeret en pc med

skeerm - og pc-projektoren er placeret i loftet.

Tigeae

Typisk har formidleren ca. tre m? mellem det
lille bord og bagvaeggen med lerredet at
bevaege sig indenfor. Samtidig er der en for-
ventning om, at alle praesentationer er bygget
op omkring pc-projektoren.

Vi foreslar, at man forsgger sig med en ekstra
station nede bagved - og eksempelvis gar
derned en enkelt gang eller to. Herfra kan
formidleren med en henvisende gestus kom-
mentere nogle seerlig interessante forhold pa
den viste slide, eventuelt tage en dialog fra
denne station. Det skal virke helt naturligt -
da det ellers giver unedig uro. Indledningen
og afslutningen ber tages fra kongepladsen
oppe foran.
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Brug statuselevatoren

Du skal fylde, nar du star foran en forsamling, men du skal fylde pa en god made - og du skal
maske ikke fylde lige meget hele tiden.

@ POSITIVT Mg NEGATIVE
®
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Statuselevatoren

Du kan have hej eller lav status, ndr du stdr foran en forsamling. Alene det, at du stdr op, og de
andre sidder ned, giver dig automatisk status. Spergsmdlet er, hvordan du veelger at forvalte den
status, der folger med formidlerrollen. Der er bdde en positiv variant og en negativ. Brug den
positive variant af statuselevatoren ved at kere op og ned i status alt efter situationen.
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En hgj positiv status far du, nar du indtager kongepladsen og fylder pladsen ud
<« paenspandende made. Du fylder meget. Der er ingen tvivl om, at du har styr
pa det. Du har en aegte indre ro, masser af energi, og din gleede ved at formidle
kommer helt ud over rampen. Du sender nogle tydelige signaler. Som tilherere
foler vi os i trygge haender og overgiver os. Vi lader dig fore os sikkert i havn.

Hoj

-~  Her kerer du lidt ned i status. Det kunne eksempelvis veere under dialogen, hvor
du ved at kere lidt ned i status giver plads og rum for tilhgrerne - ogsa til andre
meninger end dine egne. Du er nysgerrig og vaerdseettende i din kommunika-
tion.

< Her er du ogsa fysisk pa linje med dine tilherere. Det kunne eksempelvis vaere
ved at tage en stol ind pa kongepladsen og saette dig der, mens du kerer dialo-
gen.

< Her treekker du dig tilbage og observerer. Det kunne veere i forbindelse med en
gvelse. Du er 100 % til stede, men afventende. Sa snart du bryder ind, aendrer
Lav du igen status.

Taenk pa lektor Blomme i bogen "Det forsemte forar”. Her har du en formidler,

w— deriden grad misbruger den status, der automatisk folger med at sta som
underviser. Han nedger eleverne, han skaber frygt - et typisk eksempel pa en
formidler med en hej, men negativ status.

< Selv den mest treenede formidler kan lande her. Det kan eksempelvis ske under
dialogen. Forestil dig en tilherer, der kommer med et tilsyneladende kritisk
spergsmal. Det er ikke sikkert, at det er ment sadan, men formidleren tolker det
bevidst eller ubevidst sadan og gar i forsvarsposition, (se afsnit 5.3)

s Selv om det er barskt at sige, er det sadan, at du mister status, hvis du ikke tager
rollen som formidler pa dig, nar du star i situationen. Hvis du sender for mange

usikkerhedssignaler, vil du fa en lav negativ status.

<« Du kan ryge helt herned, hvis tilhgrerne oplever, at du lukker af og mest af alt
har lyst til at flygte fra situationen.

135



136

PERSONLIG POWER

Vinder- og tabertraek

For ar tilbage lancerede DR et debatpro-
gram, Bytinget, hvor ledende politikere og
opinionsdannere deltog. Over en 10-ars
periode producerede Provinsafdelingen

i alt 37 bytingsdebatter om aktuelle sam-
fundsspergsmal.

[ bogen "Retorik der flytter stemmer” har
tre retorikforskere analyseret 31 af de
viste debatter for at finde frem til, hvad
det kraever at vinde stemmer.

Et forhold blandt mange, der er analyse-
ret, er, hvilken betydning brug af stemme
og krop har for resultatet. Forskerne kom
frem til en raekke karakteristiske vinder-
og tabertraek.

Forfatterne skriver: "Med andre ord - det
er vigtigt, at man gar ind for sit budskab
med liv og sjeel, og at man viser det. Men
- et overdrevent, kunstigt kropssprog vir-
ker negativt og forstyrrende.

Forfatterne understreger, at kropssproget
kommer indefra. En indevet gestus vil sa
godt som altid virke mekanisk og kunstig.
Stemmens og kroppens sprog skal komme
indefra som et naturligt og levende ud-
tryk for personens holdning og veesen, en
bekraeftelse pa personens troveerdighed
og gode karakter.
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STEMMERIQING
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7.3 Gor nervgsiteten til din

forbundsfzelle

Hvordan begynder din nervesitet?

Nar vi sperger vores kursister om, hvor

deres nervesitet begynder, svarer de fleste:

"Jeg far ondt i maven”, "mine haender rys-
ter”, "min stemme svigter” etc.

Vores budskab er, at nervesiteten begyn-

der oppe i hjernen med en negativ tanke-

gang. De fysiske reaktioner er blot symp-
tomer.

En negativ indgangsvinkel kan eksempelvis veere: "Jeg kan ikke gore det godt nok".
"Den formidler, der lige har veeret pa, er meget bedre, end jeg er” Eller ...

Kroppen reagerer ved at producere blandt andet stresshormonet adrenalin, som eger pulsen,

hvilket nemt kan feles meget ubelejligt.

Konsekvensen kan veere, at stemmen
svigter, eller at haeenderne ryster. Derved
kan man som formidler meget nemt fele
sig utryg ved praesentationen og maske
fravige det planlagte.

Det er ikke sikkert, at tilhgrerne overho-
vedet kan fornemme denne nervesitet og
usikkerhed, men ofte vil formidleren
tolke situationen negativt og teenke: "Nu
keder de sig” og blive bekreeftet i fornem-
melsen: "Jeg kan ikke gore det godt nok”

Dette afsnit handler om, hvordan du kan
fa vendt den onde cirkel til en positiv.

NEGATIVE
TANKER

y

HROPPEN PAVIRKES
= NEGATIV §TRESS

/4

NERVESHEAS

AN SYMPTOMER

Hjernens magt er stor, og den onde cirkel kan blive
seluforstcerkende.
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Byd din nervgsitet velkommen

Nar dyr presses, har de to
muligheder - flugt eller
angreb. Tilsvarende er det for
mennesker. Nar vi presses,
kan vi ogsa fornemme denne
ur-menneskelige reaktion.

De fleste kender folelsen af
helst at ville flygte fra situa-
tionen. Undlade at sta op til
familiefesten og holde tale
eller fa en anden til at holde
en given praesentation i
virksomheden. Vi har imidlertid ogsa et andet valg - nemlig at blive i situationen og tackle den
konstruktivt.

For at seette os bedst muligt i stand til at flygte eller angribe gger kroppen produktionen af
adrenalin. Det er den fornemmelse af adrenalinen, der pumper rundt, der far os til at fole os
nervese. Det er dit valg, om du veelger at sige velkommen til adrenalinen ved f.eks. at teenke:

"Min krop forseger at hjeelpe mig, fordi jeg nu skal yde noget ekstra. Og jeg har

nogle vcerktajer, der scetter mig i stand til at tage toppen af nervesiteten veek

ved at fjerne overskudsadrenalinen.”

Eller at teenke:
"Ah nej, nu bliver jeg nerves, og det odelaegger det hele.”

Overfortolk ikke tilhgrernes kropssprog og mimik

Mange formidlere bliver usikre og nervese, nar de oplever, at tilhererne ser alvorlige ud
eller maske ser ud, som de keder sig. Men der er stor forskel pa, hvordan vi bruger vores
mimik og kropssprog, nar vi deltager i en dialog med en person ansigt til ansigt, og nar vi
sidder som tilherere i en forsamling. I en almindelig dialog involverer vi os fysisk ved f.eks.
at nikke, ryste pa hovedet, smile eller holde gjenkontakt. Men nar vi sidder mere anonymt
i en forsamling, feler vi os ikke pa samme made forpligtet til at signalere, hvad vi mener.
Kroppen kobler af, og vi ser maske ud, som om vi er uinteresserede - selv om det slet ikke
er tilfeeldet. Derfor er der ingen grund til at lade sig pavirke negativt af tilhgrernes ano-
nyme kropssprog og mimik.
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AOSIVE
AANKER

a " s
HROPPEN PAVIRKES

MILHORERNE .
e “ POSITIV STRESS

ER ENGAGEREDE

FINDER ROEN

Er du mentalt klar, kan du yde dit bedste.

Et positivt signal kan f.eks. vaere: "Jeg er velforberedt og glaeder mig til at holde mit indleeg”
Hejst sandsynlig vil du fele dig energisk uden at veere anspaendt. Hvis du alligevel maerker
adrenalinen i kroppen, byder du den velkommen ved at teenke: "Min krop forsgger at hjeelpe
mig til at yde mit bedste. Det kan godt veere, at adrenalinen driller mig, men jeg ved, at nar

forst jeg kommer i gang, sa kerer det.”

Det giver overskud til at indtage kongepladsen og finde roen. Sandsynligheden for, at du to
minutter inde i forlgbet har glemt alt om din nervesitet, er stor.

Tilhererne lytter, sporger eller viser pa anden vis deres engagement.

Du bliver bekraeftet i, at du er god nok. Den positive cirkel er i gang.
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Styr din nervgsitet
— 28 tips

Du kan seette forebyggende ind i forberedelsen. Du kan skabe hjemmebanefordel. Du kan
arbejde med en eventuel overskudsadrenalin lige for, du skal pa, under din indledning og
undervejs i indleegget. Og sa kan du fa en langsigtet effekt ved blandt andet at arbejde med
mentaltreeningsteknikker.

Forebyg via forberedelse

1. Lav research pa malgruppen. Jo mere du ved om malgrup-
pen, desto sterre er muligheden for at gere dit indleeg
vedkommende.

2. Byg indleegget op efter opmaerksomhedskurven.

3. Gor ekstra meget ud af indledningen. Leeg ud med det allerbedste, du har.
Et rigtig godt eksempel, en god historie, nogle overraskende tal eller...
Hvad som helst der kan fa tilhererne til at teenke: "Det begynder godt” - og
samtidig give dig en god folelse af, at du allerede har kontakt med gruppen.

4. Ger tilsvarende meget ud af din afslutning, sa du ved preecist, hvor dit indleeg
skal lande. Det giver en dejlig tryghed i situationen.

5. Lav et talervenligt manuskript, hvor du ved hjeelp af nogle fa ord
og tegninger eller symboler far skabt dig et overblik.
Manuskriptet er dit personlige papir.

peer ﬁ\\ 6. Beslut pa forhand, hvor du vil skeere, hvis du kommer i tidsned.
]

= 7. Beslut pa forhand, hvor du vil udvide dit indleeg, hvis du har eks-

tra tid til radighed.
8. Forbered dine visuelle hjeelpemidler. Hav mindst et element, du ved vil
overraske, f.eks. en medbragt ting, en flot velkomsttegning pa flipover eller

noget helt tredje, men noget du gleeder dig til at vise.

9. Lav en generalprove.
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10.

11.

12.

13.

Overvej spargsmalet: "Hvad er det veerste, der kan ske i forbindelse med preaesentationen?”
Kan du risikere at blive fyret? Sikkert ikke! - Kan du risikere, at tilhgrerne kaster sig over
dig som fradende ulve? Sikkert ikke! Er det veerste f.eks., at du frygter, den sorte klap gar
ned, overvej sa, hvad du vil gere. Det kunne feks. vaere at have manuskriptet liggende

i neerheden og stille og roligt ga hen og kigge i det. En anden lgsning kunne veere at have
en lille historie klar, som du kan forteelle hvor som helst i dit indleeg.

Metoden hedder "katastrofering” og handler om at fa sat frygten i perspektiv - og samtidig
blive herre over situationen ved at have taenkt igennem, hvordan du vil tackle den.

Teenk pa dine tilherere med glaede. Teenk pa, at de kommer for at here dig, fordi du ved
noget, som de kan have gleede af at here.

Brug mentaltraening. Leeg dig i en afspaendt tilstand, og se indlaegget for dit indre blik.
Se dig selv "indtage scenen”. Se for dig, hvordan du abner. Hor, hvordan tilhegrerne ler,

ndr du siger noget humoristisk etc.

Geor alt klar i god tid. Det er eergerligt at opdage, at nogle af materialerne ligger hjemme.

Giv dig selv hiemmebanefordel

14.

15.

16.

Kom i god tid. Det ferste indtryk af dig som formidler er vigtigt. Farer du febrilsk rundt
for at fremskaffe en ledning i sidste gjeblik, eller har du klaret de ting, for den forste
tilhgrer dukker op.

Seet dit preeg pa rummet. Stil bordene, sa de understotter dit indleeg.

Heaeng en velkomsttegning pa flipoveren. Det kan veere en enkel tegning, et citat eller
andet, der giver deltagerne en god oplevelse. Heeng ogsa gerne et eller flere flipoverark
med mal eller pointer op pa veeggen, sa rummet forvandler sig fra et traditionelt
undervisningslokale eller mgderum til dit og
dine tilhgreres rum. Saet musik pa, der under-
stotter den stemning, du vil fremelske.

Hils pa dine tilhorere, efterhanden som de
kommer.
S& er den forste kontakt allerede etableret.
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Lige for du skal pd

17. Benyt dig af et ritual. Teenk pa handboldspillerne, der samles og sammen udsteder et
kamprab, inden de gar pa banen. Et ritual kan ogsa veere at ga ud pa toilettet og kigge dig
i spejlet, etablere grounding og sige: "Om fem minutter gar jeg pa og giver det bedste,

jeg har!” /W
)

18. Lav nogle dybe vejrtraekninger. Undersegelser viser, at fa minutters dybe C '

s

vejrtreekninger nedseetter adrenalinindholdet i blodet. %_\ z

?9 19. Fysisk bevaegelse fjerner overskudsadrenalinen og speendingerne. Nogle laver
) gadedrengehop, andre ryster deres hander - alt efter forholdene, og alt efter

p *‘R‘;\ . hvor diskret det skal udferes.

\\M

\\,‘}_’ (\
N N
20. Genkald dig dine tidligere succeser, og hold fast i felelsen af succes.

21. Powerstilling: Hojenergiske stillinger giver en folelse af sikkerhed. Nar du ger dig stor,
forbereder du dig pa at veere til stede og skabe et godt resultat. Sta i balance med
begge haender i siden, inden du gar ind i lokalet. Kilde: Veer til stede, Amy J. C. Cuddy.

Ndr du gdr "pd scenen”

22. Accepter din rolle. Skift mentalt fra den private person til den professionelle. Det kan godt
veere, at du som privatperson ikke er udadvendt - og sa hjeelper det at lave det mentale skift
og vaere bevidst om, at vi alle har mange roller i livet. En af dem er den professionelle, der ogsa
kan indebeere, at vi skal kunne "sta pa en scene”.

23. Ga helt frem pa kongepladsen, stil dig i neutralstilling, sa dit kropssprog har de bedste
muligheder for at folde sig ud, nar du begynder pa din indledning.

24. Kom med din forberedte effektfulde indledning. Begynd meget gerne med en god historie.
En god historie har ofte mange billeder, og dine haender vil derfor naturligt komme pa
arbejde - og du vil sandsynligvis ikke lebe ind i problemet: "Hvor skal jeg gere af mine
haender?” Du kan ogsa etablere en god kontakt ved at benytte en humoristisk indledning.
Og en tredje mulighed er at ga i dialog fra ferste sekund. Nu vil du maske sige: "Jeg kan da
ikke leegge ud med en dialog, hvis jeg er nerves.” Jo netop, nar dialogen kerer, er der kon-
takt, og du vil sandsynligvis "glemme dig selv” og dermed din nervesitet.
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Undervejs i dit indleg

25. Benyt dig af malrettet bevaegelse.
Maske har du set formidlere trave rundt pa
gulvet som lever i bur. Det kan meget vel
skyldes, at de har for meget adrenalin i
blodet og kommer af med det pa den
made. Som tilhgrere vil vi opleve

dette som uro. Noget helt andet er /j,'i’)

den malrettede beveegelse.

Du kan feks. indrette lokalet sadan,

at du har en god grund til at ga nogle
meter hen til flipoveren eller ned i den
anden ende af lokalet til et bord med diverse materialer.

Og nar du meerker nervgsiteten, bevaeger du dig med faste skridt hen til en af dine
andre stationer.

26. Lad veere med at betragte det som en falliterkleering, hvis
du pludselig gar i sta. Ga hen og kig pa dit manuskript og
sig f.eks.: "Nah ja, I skal lige hore dette her eksempel .."

27. Hvis du har brug for nogle fa minutter til at genfinde roen, kan du ogsa bede
tilhererne summe to og to over det, du lige har veeret inde pa. Nar tilhererne
summer, kommer fokus veek fra dig, og du kan bruge minutterne pa f.eks. at lave
dybe vejrtraekninger.

28. Hvis du pludselig fornemmer, at tiden
er ved at lgbe fra dig, sa bevar roen. 0& HE'&
Skeer noget af stoffet fra talens krop i 3\05{ g
vaek, og rund af med din forberedte /‘l\f
afslutning. Tilhererne vil sandsynligvis 2
ikke fornemme, at du ikke naede det
hele, sa leenge du afslutter indleegget
professionelt.
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7.4 Klar til eksamen

bestar din eksamen?”

Sadan spurgte vi Kasper Staal Jorgensen, 28 ar og cand. it.-studerende.
Kasper havde bygget en reel eksamensangst op, for han skulle forsvare sin
ellers udmeerkede kandidatopgave. I et par maneder op til forsvaret fik han det

rigtig darligt. Kasper sov elendigt om natten, havde sveert ved at spise, sveert ved at leese
og forberede sig og ikke mindst utrolig svaert ved at overskue, hvordan det nogensinde skulle ga
godt til eksamen. Derfor var hans svar meget klart: "Jeg far mit liv igen!”

"Hvad er det bedste, du kan forestille dig, der kommer ud af, at du /@

Og Kasper fik bade sin gode eksamen i hus og sit liv igen.

Opskriften, vi brugte, var delt i 3 trin:

1. At fa Kasper til mentalt at lade de positive tanker om eksamen fylde mest.

2. At give ham teknikker til at skabe overblik over stoffet - og

3. At forberede ham pa at yde sit bedste ved eksaminationen, uanset hvad der matte komme af
uventede oplevelser.

Glaed dig til eksamen

Alt for mange eksaminander opbygger en raekke skraekscenarier om den kommende eksamen.
De negative tanker far lov at snige sig ind og fylde op i sindet. Han eller hun teenker maske: "Jeg
kan ikke stoffet, jeg har ikke forberedt mig nok, jeg er ikke god nok, den sorte klap gar ned for
mig" Eller maske tilleegger man eksaminator og censor de veerste egenskaber: "De er kun ude pa
at fa mig ned med nakken, de vil bore i mine svagheder, og de vil fryde sig over mine fejl”
Alle disse negative tanker vil seette gang i produktionen af stresshormoner og pavirke kroppen
negativt. Prov at teenke tilbage pa de to kredsprocesser i kapitel 7.3. Iseer op til sa vigtig en pree-
station som en eksamen er det afgerende at vaere bevidst om forskellen pa de to tankeseet. Sig
farvel til den negative cirkel, og byd velkommen til den positive cirkel. I Kaspers tilfselde havde
den negative cirkel vokset sig sa stor og truende, at den helt havde taget magten og initiativet
fra Kasper. Der var slet ikke plads til andet end negative tanker og raedsel for den forestaende
eksamen. For at vende situationen tog vi fat pa at beskrive alle de positive tanker, der kunne
fortreenge de negative. Kasper noterede eksempelvis ud for punktet "positive tanker” i den
gronne cirkel:
* Jeg far mit liv igen.
* Jeg far et eksamensbevis, som giver adgang til et godt job.
* Jeg gleeder mig til at vise, hvor jeg har fundet nogle interessante faglige pointer.
* Mine konklusioner fra specialet kan gore en forskel i den virksomhed, jeg arbejder i.
* Min familie og jeg selv bliver lettede og stolte.
* Jeg kan fa en god faglig diskussion med min leerer og censoren.
* Mine mange timers arbejde og forberedelse bliver belgnnet

- og mange flere udsagn af samme positive type.
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Uanset hvilken eksamen det drejer sig om, skal man arbejde bevidst pa at finde alle de sma og
storre elementer, der kan skabe forventning og gleede til selve eksamenen. Det er din helt unik-
ke mulighed for at fa lov til at preesentere et emne, du har arbejdet grundigt og malrettet med.

Skab overblik over stoffet

Neeste trin er at ga systematisk til veerks med forberedelsen. Nar du skal forberede dig, geelder
det om dels at fa et overblik, dels at dykke ned og fa detaljeret viden, hvor du har brug for det:

Malrettet leesning Hvordan?

1. Det hurtige overblik Blad bogen igennem
Lav en oversigts Mind Map

2. Hvad vil du med bogen? Fastlaeg et mal

3. Hvad skal leeses? Udveelg ud fra dit mal,
hvilke dele af bogen du
vil leese.

4. Hurtig bearbejdning Lees et eller flere kapitler
hurtigt igennem samtidig
med, at du markerer nogle-
begreber.

5. Grundig bearbejdning  Laes samme del af bogen
igennem - nu med en flek-
sibel leesehastighed, sam-
tidig med at du udarbejder

en Mind Map
6. Efterbehandling Lav til sidst en samlet
Mind Map over hele
bogen .
Fra Visuel
Mind Mapping

Se i kapitel 6, hvordan man udarbejder mindmap til at skabe overblik over de enkelte emner.
Pa et mindmap noteres kun negleord i et mgnster. Det betyder, at du er ngdt til at skeere ind
til essensen af stoffet. Det er en stor fordel, fordi du hurtigt og effektivt - med et enkelt blik pa
mindmappet - kan se, hvordan emnet haenger sammen.

Kend og udnyt rammerne

Neeste fase handler om at forberede sig til selve preesentationen, indleegget ved eksamen. Serg

for at kende rammerne for eksamen. Hvor lang tid har du til radighed? Hvilke visuelle virkemidler
kan du bruge? Er der mulighed for at forberede noget pa forhand - PowerPoint, flipovere, video-
klip, musik eller andre ting. Veelg en disposition for indleegget, alt efter emnet og de praktiske for-
hold. Dispositionen fra kapitel 5.1 dur i langt de fleste eksamenssituationer. Teenk pa at varie-

re virkemidlerne, sa du overrasker og inspirerer leerer og censor, mens du formidler dit stof sa
klart og preecist som muligt. Veelg imellem de mange virkemidler, vi har beskrevet i bogen her.

De er effektive og paedagogiske og til at inddrage, nar du skal forberede din eksamen.
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Serg for at have et enkelt og overskueligt manuskript med ind til selve eksamenen. Hvis du har
alt skrevet ordret ned, risikerer du at bruge tiden pa at laese op eller lede efter de vigtige poin-
ter. Derfor er vores rad ogsa her helt klart: Lav et overskueligt manuskript med negleord, even-
tuelt suppleret med relevante illustrationer, modeller eller ligninger.

Hold fast i billedet p4, at du er helikopterpiloten. Serg for en god og sikker start og landing. Vis
ikke alt, hvad du har leert, men giv snarere laerer og censor et professionelt overblik over stof-
fet. Veer klar til at udpege de seerligt interessante omrader i stoffet. Og endelig skal du selvfelge-

lig beredvilligt svare pa spergsmal fra dine "passagerer” i helikopteren.

Treed i karakter

Det er synd, nar preestationen til eksamen skeemmes af, at eksaminanden slar knude pa sig selv.
Teenk pa statuselevatoren og de andre ting, der er omtalt i dette kapitel. Er det oplagt, at du
skal sta op og preaesentere, sa husk grounding og balance - og husk at seette dine haender fri.

Skal du sidde ned, sa giver det ogsa god mening at etablere grounding. Merk den gode jordfor-
bindelse. Den er med til at sikre, at du signalerer "Jeg har styr pa det”. Tal heijt, kig pa tilherer-

ne, og husk at vise din gleede ved at veere pa.

Tag positivt imod
det uventede

Og sa er det nu! Du er mentalt velforberedt og glee-
der dig til preestationen. Du har sikkert brugt nogle
af de 28 tips til at styre nervesiteten. Du er veludhvi-
let, har spist og drukket fornuftigt - og kommer med
dine noter, mindmaps og gvrige materialer til eksami-
nationen. Men sa sker der noget uventet.

Forhéabentligt gar det dig ikke ligesom Camilla Lund,
der skulle til eksamen pa jurastudiet. Camilla er en
utrolig flittig og pligtopfyldende ung studerende, som
altid har styr pa de mindste detaljer. Hun skulle til
eksamen i familie- og arveret, som var et af hendes
bedste fag. Hun kunne hver en paragraf udenad og
var topklar til eksamen. Men da hun medte til aftalt
tid, fandt hun ud af, at censor ikke var medt til tiden.
Det slog benene fuldsteendig veek under Camilla, og i
forberedelsestiden blev hun mere og mere nerves.
Hun satte gang i den negative cirkel og kunne plud-
selig intet huske. Denne "uorden” omkring hende var
nok til, at hun gik i selvsving og slet ikke kunne

bevare roen og overblikket. Selv om censor var naet
frem, inden Camilla skulle ind i eksamenslokalet,
endte det med, at hun matte forlade eksamensloka-
let, dybt ulykkelig, og acceptere en dumpekarakter.

Heldigvis fik vi en samtale med Camilla og fik vendt
den negative cirkel til en positiv. Camilla tog veerktej-
erne, vi her har beskrevet, i brug, og arbejdede mal-
rettet med at forberede sig mentalt og praktisk til en
reeksamen. Denne gang holdt hun steedigt fast i de
positive tanker. Nervesiteten kom pa besgg, men hun
tog imod den og sendte den venligt af sted igen -
med positive tanker. Det lykkedes hende at gennem-
fore eksamen og besta faget. Hun havde besluttet sig
for, at uanset hvad der matte ske til reeksamen, ville
hun tage positivt imod det uventede.

Camilla er et eksempel pa en persontype, der fortsat
skal arbejde med de positive tanker. Men som hun
sagde: "Der er cirka 30 deleksamener pa jurastudiet,
sa jeg har mange gode muligheder for at eve mig”

Det kan man kalde at teenke positivt.




PERSONLIG POWER

Personlig power
1. Din etos er afgerende for, om tilhererne tror pa dig.

2. Hold dig ikke kun til det professionelle felt. Hent historier og
eksempler fra dit personlige felt, og brug dem i dine indleeg.

3. Afspendthed - gerne agte indre ro - er en forudseetning for
en toppreestation.

4. Afspaendingsteknikker - herunder mentaltreening - er
interessante steder at saette ind, hvis du ensker at ege din
mentale styrke og din personlige power.

5. Veer velkleedt eller tvetydig kleedt. Tojet ma ikke tage fokus
fra budskabet.

6. Udtryk kommer indefra. Det levende kropssprog kommer
helt af sig selv, nar indholdet er speendende, og du er aegte
engageret.

7. Serg for, at kroppen er i balance, sa du ikke kommer til
"at speende ben” for det aegte og levende kropssprog. Etablér
grounding hver gang, du gar pa.

8. Fyld rummet ud. Brug kongepladsen - gerne i kombination
med andre stationer i rummet.

9. Brug den positive variant af statuselevatoren. Du skal fylde
pa en god made - men du skal maske ikke fylde lige meget
hele tiden.

10. Kig de 28 tips om nervesitet igennem. Veelg nogle tips ud,
der vil kunne hjeelpe dig i situationen. Ger nervesiteten til
din forbundsfaelle!

11. Teenk med glaede pa din eksamen, en unik mulighed for at
preaesentere din viden om et bestemt emne.
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