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KOMMUNIKATION

MELLAN MANNISKOR UTAN DET FU TING|
AR SOM ELEKTRICITET | ETT AN DELNRAR INGENTNG

MODERNT SAMHALLE



"OH DOH!”

Det var en varm sommarnatt i bérjan pa 90-talet. Jag tog
mig uppfor en lang backe mot min lagenhet i centrala
Goteborg. Tva yngre killar stannade mig.

”Oh déh!” sa den ene. "Har du cigg?”

”N&!” sa jag, och ville ga vidare. Jag blev ater stoppad.

”Ge hit planboken!” sa den andre.

”Na&!” sa jag och férsokte pa nytt ga vidare. Da tog den forste
fram en pistol.

"Ar du séker p& det?” fragade han.

”Né&!” sa jag och gav dem planboken.

Efter 10-15 sekunder fick jag till min forvaning tillbaka den.
"De e lugnt. Du kan ta tillbaka den. Du hade s& bra svar pé véra
frdgor” sa den andra.

I mitt huvud ekade ett enda ord...("Nd!”)

Men det sa jag inte. Jag latsades istéllet bli deras kompis och
pratade en stund.

Efter ett tag skildes vi &t. Jag kom in i min lagenhet och blev
sittande péa sangkanten. D4 slog det mig. Jag kunde varit déd
nu! Pa nagot satt kom jag darifran med bade livet och plan-
boken i behall. Vad var det som gjorde att jag klarat mig?

Fran den stunden gick jag fran att vara intresserad av
kommunikation till att vara passionerad av det. Sedan dess
har jag s6kt efter nycklarna till en bra kommunikation...



KOMMUNIKATIONENS ...handlar om inget

MINDRE AN LIV OCH DOD

mysterier...

! l ur lyckas vi 6ver huvud taget forsté varandra? Vi vill s&
garna bli forstadda, respekterade, sedda, lyssnade pa.
Det blir vi fér séllan. Alla &r mest upptagna med sig sjalva.

Kommunikation &r ett stort mysterium som méanga lustigt nog
tror att de bemastrar. Det &r val det som ar skillnaden mellan
forstdnd och missforstand.

Vi har alltid kommunicerat. Forst med kroppssprak och grymt-
ningar. Sedan med ord och skrift. Idag &r det olika sociala
medier som géller dar vi sédnder och sénder. Men vem lyssnar?
Har vi 6kat kvaliteten for att vi har 6kat kvantiteten?

Vi ser ocksa ett riktigt &gt engagemang pa arbetsplatserna
enligt Gallups undersdkningar. Fér mdnga manniskor tycker att
det &r trist eller rent av olidligt att ga till jobbet. Det behodver inte
vara sd. Vi kan s8 mycket battre.

H&r kommer du och jag in i bilden! Vi ska gdra en positiv skillnad
— tillsammans. Vi ska se och le, lyssna och engagera oss — och
gora vara arbetsplatser till magneter dar folk vill vara! Vi gor det
tillsammans. Det ar var mission. Visst ar du pa?

‘ /i manniskor har historiskt varit alldeles for fysiskt svaga
for att klara oss sjalva. Vi har darfér varit tvungna att
samarbeta, och blivit ganska bra pa det.

Idag kanske vi inte bokstavligen dor for att vi brister i var
kommunikation, men det kan skapa missforstand, irritation,
ilska, sorg, skvaller, mobbing, skitsnack och annat elande.

En god kommunikation skapar motivation, inspiration,

mening, gladje, tdlamod, uthallighet och en battre prestation.
Den arbetsplatsen vill vi vara pa!

Du ska fa mina 20 sanningar om mansklig kommunikation.

Du kan kalla dem for nycklar, principer, hemligheter, lardomar
eller framgangsfaktorer. Det ar enkla, effektiva tips och tankar
som kan starka dig i dina relationer med kollegor, chefer,
medarbetare och andra. En del &r bara mina observationer
men mycket kommer fran psykologi och forskning.

Pa www.lacinai.se/tips/kallor/ kan du hitta kallhanvisningar.

Du far sjalv bestamma om du vagar testa nagot hemma.
| familjen séatts nédmligen alla regler ur spel...

Forst ska du fa de tre kommunikativa superkrafterna

13




DU LYSSNAR PA
WII FM

R esten av boken &ritva delar. De forsta sju nycklarna ar stora,
generiska tankar som kan fa dig att fundera lite djupare.
De nastféljande tretton &r mer konkreta och sddant du kan
préva i din vardag pa en gang. Med det sagt ar mitt mal att allt
jag ger dig ska vara sadant du kan anvanda.

Efter varje nyckel, eller sanning s& far du nagra reflektionsfragor.
Svara garna pa dem. Kanske gor du boken till ditt 20-veckors-
program? Kanske lyfter du en sanning i taget pa dina intern-
moten och diskuterar hur det har kan hjalpa er? Kanske
skummar du tills nagot fangar ditt 6ga?

Jag larde mig for lange sedan att alla rattar in samma radio-
kanal i méten med andra:

WII FM. Det betyder What'’s In It For Me?
Vad ger det hdar mig?

Efter varje kapitel kan du fundera pa: Vad betyder det har for
dig? For er? Stammer det eller ar det bara trams? Hur kan

ni fa till mer arbetsgladje och motivation med hjalp av dessa
nycklar? Vad behdéver vi gora?

Du valjer. Du bestdmmer.
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DU KAN
INTE inte

Har du ndgon gang gatt in i en affar dar tva butikssaljare
star och pratar med varandra och ignorerar dig. Hur
kanns det? Sadar. Kommunicerar de med dig? Hur mycket
som helst! Kommunikation till andra ar inte bara vad du séger.
Det ar:

+ Vad du tanker.

+ Vad du séger.

+ Vad du GOR.

Du kan inte vélja att kommunicera eller inte. Allt med dig
kommunicerar. Vad du s&ger, hur du later, vad du gor och inte
gor, vilka klader du har och hur frisyren ser ut, hur du tar dig till
jobbet och vad du ater till lunch, vem du tittar pd och vem du
inte tittar pa.

Du kan inte ens bestimma vad du kommunicerar.
Det dr upp till alla andra.

Tank dig att du &r pa ett méte. Du tycker att det &r trékigt och
bestammer dig for att vara effektiv s& du tar upp telefonen

och svarar pa nagra mejl. Det har gar inte obemarkt férbi. Dina
kollegor kommer att tédnka: "Hm, vi dr uppenbarligen mindre
viktiga &n vad som helst pa den dar skdrmen...”



Fr ktk r r Tidigare hade vi haft fruktkorgar pa varenda avdelning. De
u O g a togs bort. Det var kanske en symbolhandling men vi forstod
poangen. Det gallde att alla héll i sparbéssan. Inga resor

O‘ H B U S I N E SS ‘ LASS utom de mest nédvandiga godkandes. Vi forstod det ocksa.

Men sa hande tva saker pa kort tid som fick oss anstéllda att

2 0 01 smallde det till. Telekombranschen jag jobbade i var i bli en aning irriterade. Forst upptackte vi att fruktkorgarna pa
kris. P4 tre ar skulle foretaget jag var pa, med 110,000 ledningens vaning fortfarande var kvar. Markligt. Skulle vi inte
anstéllda, halveras. Amputering var det enda séttet for fore- alla dra vart stra till stacken? Behévde de frukten mer an vi

taget att dverleva. | férsta svangen fick 80 procent av mina for att deras tankar kravde mer energi an vara?
kollegor pa avdelningen lamna in sina passerkort och ga hem.
Det var tuffa tider.

Sedan skulle flera av oss flyga till Frankrike for att delta pa
en viktig massa. Sjalvklart i ekonomiklass. Ingen hade nagot

Jag minns ett par handelser extra mycket fran den tiden. Nagra emot det. Men nar vi klev pa planet satt nagra av de hégre
goda. Andra daliga. cheferna i business class, langst fram i planet. Vi paraderade
forundrat forbi. Var det inte kris i féretaget? De blev snabbt
véldigt upptagna med att lasa nagot i sina datorer eller pa
menyerna fran sina stolsfickor. Ingen moétte oss med blicken.
De visste att vi visste, och verkade aningen generade.
Samtidigt sades personal upp pa hemmaplan. Det hela
kandes absurt.

| den affarsenhet jag var pa fanns en chef som varje dag, pa
samma tid, stallde sig pa samma 6ppna yta pé ett av vanings-
planen i var byggnad. De som ville, kunde g dit och lyssna
och stélla fragor. Ofta hade han inget nytt att sdga, men bara
det att han stod dar istallet foér att gdmma sig, kommunicerade
massor. Jag beundrade honom or det.

Det var ett av de goda minnena. Nu till ndgra andra. Allt kommunicerar alltid. Tro inget annat.
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DU FAR FOLK
ATT ma

% :

SOM DU VILL

Om du hotar mig blir jag radd. Om du berdmmer mig blir
jag glad. Om du visar mig 58 textade PowerPoint-bilder,
blir jag sémnig...

Det du tanker, sager och gor kommer att paverka ditt humor
och dessutom alla andras. Det stannar inte heller dar. Vart
humor kommer sedan att paverka prestationen. Denna viktiga
sanning kopplar darfér ihop kommunikation, arbetsgléddje och
resultat!

Ett leende. En kram. En franvarande blick. En nick. Allt paverkar
manniskor — mer an du tror. Du lacker k&nslor, bara i det du
téanker. Om du vaknar upp pa& morgonen med en inre rést som
sager

Nnnneeeeeejjjjjjj

sa ar det inte lage att ha en konstruktiv dialog med dig forran
du druckit nagra koppar kaffe.

Enligt experter kravs det tre till elva positiva interaktioner pa
varje negativ interaktion for att skapa ett hdgpresterande team.
Berom varandra. Hitta gladje. Det &r viktigt pa riktigt. Apropa
berém: Det s&gs att hilften av allt berém du far genom livet, far
du innan du fyllt tre...

Din makt ar stdrre &n du tror. Anvand din kraft till goda tankar,
ord och handlingar.
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CHEFENS

kommunikation
BESTAMMER KULTUREN

Fbr nagra ar sedan fick jag ett uppdrag att pa tre timmar
kommunikationstrana 18 séljare hos en stor IT-distributor.
De skulle bli battre pa att agera p& en massa. Jag blev lite
bekymrad nér jag inte kunde & tag pa séljchefen innan det var
dags. Han svarade inte p4 tilltal, vare sig pa telefon, rostmed-
delande eller mejl. "Han kanske &r extremt upptagen”, tdnkte jag.

Val pé plats var det bara 12 av de 18 séljarna som kom. S&

kan det vara. Saker kan komma emellan. Men séljchefen var i
alla fall dar och verkade lugn. Han satte sig en bit bort fran de
andra, drog upp laptopen och bérjade 1&dsa mejl. Jag minns inte
ens att han valkomnade mig eller hade en introduktion. Jag fick
skoéta det sjélv, och det var méarkligt men ok.

Jag inledde med att presentera mig, syftet och méalet med de
tre timmarna. So far so good. Sedan sa jag:

”Eftersom vi bara har tre timmar skulle det vara bra

om ni kunde sdtta era telefoner pa flight mode.”

—n

Saljchefen tittade upp for forsta gangen och utbrast

”Ndhe det ska ni inte! Kunderna gar fore.
Det hdr dr bara nagot extra.”

Halften av ganget bérjade omedelbart pilla med sina telefoner.
Under en kort paus férsvann fem av dem fér gott. Strax senare
skulle nagon hamta pa dagis. Nar det var en timme kvar satt
sex ambitidsa saljare kvar. Gissa vilka som presterade bast
pa massan?

Foér lange sedan laste jag om en studie som fastnade i mig
och som jag ofta tagit upp i mina forelasningar. Av 55 kriterier
som avgor en anstallds engagemang, beror 37 pa chefens
beteende! Chefen paverkar fler manniskor @n vad andra gor.
De tittar pa denne och kopierar vad chefen gor. Sa skapas en
kultur.

Det har var en av de jobbigaste upplevelserna jag haft i min
konsultroll. Om de skulle fragat om jag ville komma tillbaka
sd ar jag inte saker pa att jag skulle hoppat hégt av gladje
direkt. Och hade forsaljningschefen varit med sa hade jag
blankt tackat nej. Jag gillar att vara i miljéer dar folk vill
nagot, och behandlar manniskor bra. Aven leverantérer.

Chefens kommunikation bestammer kulturen!

27
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ﬁmd era pa:
Hur paverkad blir du av vad

andra goér och sager?

Nar hjalpte du senast nagon
utan att hen bad om det?

Hur mycket berommer ni
varandra? Kan ni géra mer?

—n

KANSLOR SMITTAR
VALY DARFOR AT VILKET HALL
DU LUTAR HUVUDET ) )

Jeriis
iy



VISSA SURA MANNISKOR DE AR VAMPYRER.
DRAR NER DITT HUMOR

SA ATT DE SJALVA MAR BATTRE. sh AT MYCKET VITLOK NAR
RELATIVT SETT DU HAR MOTE MED DEMI



]ag ar ledsen, men det kan du inte. Din hjérna ar inte en
dator med linjara algoritmer och ettor och nollor i ett seriellt
flode. Din hjarna &r ett krdkbo, en rora, och inte bara en réra
utan din réra. Det som val kommer ut &r inte exakt det du
menar. Innehallet har passerat flera filter av erfarenheter,
férdomar, generaliseringar och uteldmnande. Kvar &r nagot
som férhoppningsvis &r tillrackligt néra.

Men vdnta, det blir vdrre.

Du har inte ens tolkningsforetrade. Det har alla andra. Dina ord
ska passera deras respektive filter, vilket goér att de kommer att
minnas olika delar av ditt budskap.

Det har kopplar direkt mot den kommunikativa superkraften
Tydlighet. Det &r inte |4tt att vara tydlig. Ju mer jag studerar
kommunikation desto mer férbluffad blir jag éver att vi alls
forstar varandra. Det borde nastan inte ga. Ibland, nar jag fore-
laser, fragar jag publiken: “Hand upp om ni missférstatt ndgon
den senaste veckan.” De flesta réacker upp handen. De som inte

VAD DU MENAR
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DET VAR INTE Sd
JAG MENADE

]ag var pd ett projektmote hos en kund infor ett stort event.
De var runt tio personer och samtalet fl6t pa bra. Alla var pa
ta eftersom det borjade narma sig. Det kandes i luften. D4 fallde
jag den ddesdigra kommentaren:

"Jag férstér att det har eskalerat nu.”

Svaret kom blixtsnabbt fran en av dem jag inte kénde sedan
tidigare.

"Hér har inget eskalerat. Vi kan ta vara egna beslut, tack sa
mycket!!”

"Neeej” tankte jag som insett mitt misstag. P& kundens sprak
betydde "eskalera” att de skickar beslutet uppét i hierarkin.
Jag hade just sagt till personen att han inte var beslutsfér utan
behovde hamta tillstand fran sin chef. Han blev rasande. Jag
bad direkt om ursékt och forsdkte férklara att jag menade

att det har accelererat och inte eskalerat. Alla andra visade
forstdelse men inte han som kande sig sa traffad.

Eventet gick bra, kunden fick fantastiska utvarderingar fran sina
kunder, men personen som blev arg har nog inte forlatit mig
annu...

34

Julskinkan

SKA KAPAS | BADA ANDAR

D en har berattelsen finns i olika versioner. Jag alskar den!

”Chop! Chop!” lat det nar mannen kapade julskinkan i bada
andar.

"Varfér gbr du sa dédr?” undrade en van som en dag sag
detta handa.

“Det dr sa man gér” svarade mannen. Sa hade han alltid
gjort. For det var sa man gjorde julskinka. Forst kapades
andarna och sedan kunde skinkan griljeras.

“Var har du fatt det ifran?” fragade vannen.

“Jamen det dr s& man gér. Sa har vi alltid gjort. Min mamma
med.”

”Men det é&r vél inget svar pa fragan. Jag &r nyfiken pa
varfor?”

“Det var ett jévla tjat. Jag ringer min mor pa hégtalar-
telefonen sa far du héra sjélv...

Hej mamma. En fraga: Varfér kapar du alltid dndarna pa
julskinkan?”

”For att min ugnsform &r for liten. Jag far inte plats med den
annars.” svarade hon.




—n

. OM DU INTE KAN FORKLARA DET
ﬁ' hdera pa: ol BAKSIDAN AV EN SERVETT

Hur kan du vara tydlig i ett SA HAR DU NOG ,NTE FORSTA” DH SJALV

samtal (utan att vara otrevlig)?

Hur kan du férsdkra dig om att
mottagaren har forstatt?

Hur kan du férsakra dig om att
du sjalv har forstatt?




AR DU MISSFORSTATT NAGON OM DU SVARADE NEJ, HAR DU
DEN SENASTE VECKAN? JUST MISSFORSTATT FRAGAN



ALLA
PAVERKAR

Kéinner du till teorin "6 degrees of separation”? Den séger
att alla k&nner alla pa planeten inom sex steg.

Ett exempel: Jag kénner inte Lady Gaga. Daremot har jag en
van som kanner en producent, som ké&nner henne. Tank om
Lady Gaga paverkar mitt humor? Och nu ditt?

Om Lady Gaga ar pa gott humar nér hon pratar med producenten
sa smittar hon honom med ...15% mer gladje. Han traffar
sedan min van och hon blir smittad med 10% mer gladje —
tack vare henne. Sedan tréffar hon mig och jag blir 5% gladare
- tack vare Lady Gagal!

Vi blir allts& paverkade av méanniskor vi inte ens traffat. Nar du
gér pa ett méte s tar du med dig dina barn och deras morgon-
humdr. Du tar med dig busschaufféren och de passagerare
som Klivit pa innan dig. Du tar med dig allt som dina kontakter
skrivit pa sociala medier som fatt dig att kdnna skuld, gladje,
ilska och forundran. De andra p& motet gor samma sak. Det &r
inte latt att vara helt narvarande da.

Du dr som en sten som slapps i en sjo.
Véagen ar din paverkan. Det du kan gora ar att vélja att vara en

positiv kraft och om du vill vara ett sandkorn, en stor sten eller
kanske en asteroid...
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ALLT SOM HANT
Innan NI MOTS

ag satt i kabinen pa rad fem, pa vag till Stockholm. Han,

en aldre herre, satt pa andra sidan av den trdnga gangen.
Né&r planet landade och lampan for sékerhetsbéltet slacktes
skedde det som alltid sker. Vi som satt i gdngen reste oss upp
for att plocka ner jackor och véaskor.

Det fanns inte mycket till personligt utrymme i det laget. Man
gnuggar sig mot varandra och héller &ndé en artig ton. Den
aldre mannen valde annorlunda. P4 klingande finlandssvenska
gav han mig en utskallining som osade av krankningar, hot och
annat. Jag tanker inte upprepa hans ord, men det handlade om
mitt ondskefulla och helt hdnsynslésa beteende, nér jag fick for
mig att ocksa resa mig upp samtidigt som honom.

Sdg jag inte att han reste sig forst?
Sdg jag inte att hans sdte var femton centimeter
Jramfor mitt och jag ddrfor borde gett f-n i att
stora honom och ta upp platsen ndra honom?

—n

Jag flyttade mig nagot bakat fér att ge honom mer plats. Det
hjalpte inte. Han armbagade mig i sidan. Sedan lutade han
sig kraftigt bakat sa att jag holl pa att hamna rakt i famnen
pa tva norrmén som bevittnat alltihop med stora 6gon. Bada
skakade pa huvudet och bérjade skratta. Jag sa nagot i stil
med att gubben maste haft en dalig dag. Det hjélpte inte
precis. Jag kunde inte halla tyst utan papekade bade arm-
bagar och svordomar. Jag kan inte minnas att jag sett nagon
sé exploderande arg pa valdigt lange. Vid ett tilifalle var jag
séker pa att han skulle bérja veva med navarna eller fa en
hjartattack.

Jag forsokte tédnka pa mina smarta kompisars visdomsord.
Som Janne Gunnarsson nar han i sallsynta fall méter
aggressiva, otrevliga manniskor, valjer att alltid tro det basta
om dem &anda. Att det inte handlar om honom utan om nagot
annat. Att det finns en massa mentalt bagage som maste

ut. Och Lena Skogholm som menar att vi inte har en aning
om vad manniskor gar och bar pa nar de méter oss, och

att vi darfér bor vara snalla. Vilka kloka méanniskor de ar.

Och sé svart det ar att agera sa nar man utsatts for andra
manniskors misshag.
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undera pa:

Om du ar irriterad - vad beror
det egentligen pa? Kan det vara
nagot som hant langt tidigare?

Blir folk glada nar du kommer
eller nar du gar?

Vilka energitjuvar foljer med dig
till jobbet i morgon?
Vilka lamnar du utanfér?




‘ / em vill du vara? Vad ska du dstadkomma? Hur tar du dig
dit? Varje gang du kommunicerar s& gor du det med en

intention, en avsikt, ett mal. Du vill ma bra eller fa andra att m&

bra. Du vill paverka vad andra tanker och kanner. Du vill f4 ett
beslut. Du vill besluta sjélv. All kommunikation har en avsikt.

Ibland ar avsikten dold, till och med foér oss sjélva. Jag kan
frasa at mina narmaste, och inser inte forrén efter en stund
att jag egentligen &r hungrig... Och - kommer du ihdg att
"Alla paverkar alla”? Du kanske skaller pa nagon for att du
egentligen ar sarad av ndgon annan manniskas kritik?

Nar ni kan kommunicera malen sa att de blir tydliga, attraktiva,
inom er kontroll och géarna utmanande, da kommer ni till-
sammans att kunna utratta stordad ihop.

Om ni kan svara pa fragan: ”"Vem vill vi vara?”
D4 har ni vardegrunden pa plats.

Om ni kan svara pa fragan: »Vad ska vi dstadkomma?”
D4 vet ni vilket resultat ni vill uppna.

[ ] . 2 £ s
Om ni kan svara pa fragan: "Hur tar ni er dit?”
H A R E N a vs l Da vet ni hur ni ska prestera.
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EN POJKE, EN KEPS OCH
Tony Richardsson

ag har en van vars passion ar snabba motorcyklar. Hans

lycka ar att f& susa runt pa banor i 250 kilometer i timmen,
med en Ducati under sig. Motocross gar ocksa bra, sa lange
det kittlar i magen.

Det héar intresse har smittat av sig pa hans son Erik som fick sin
forsta motorcykel nér han gick pa lagstadiet. En vacker
sommardag var de bada pa Knutstorp for att titta pd STCC

och Superbike. Pappa Per var dessutom teamchef for ett
Ducati-stall. Lille Erik var pa gott humdér. Pl6tsligt sdg Per ingen
mindre an Tony Richardsson en bit bort!

For er som inte vet vem det &r: Mannen &r sjufaldig véarlds-
mastare i Speedway! En levande legend bland motorentusiaster.
Ett foreddme i allt han gor. (Att han dessutom gick och vann
Let’s Dance efter sin karriar gjorde honom an mer folkkar pa
kdpet.)
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Min van sag Tony Rickardsson och malet ar satt. Klart att Erik
ska ha hans autograf. Han stegade fram till Tony med pojken
i slaptag, tog den réda Ducati-kepsen fran grabbens huvud
och fragade Tony om en autograf. Tony var vanligheten sjalv.
Han log mot Erik och tog fram en tuschpenna. Med en snits
skrev han sin autograf pa brattet och gav kepsen till pojken.

Erik tog emot kepsen. Ogonbrynen gick ihop. Han rynkade
pa nasan. Sedan slangde han kepsen pa den dammiga
marken rakt framfér Tonys fétter.

“Men Erik! Vad gér du!” sa Per som inte férstod nagonting.
“Min keps &r férstérd!” sa Erik.

“Va?”

”Jag vill inte att min Ducati-keps ska
ha en autograf frdn en jdvla dansare!”

sa Erik bestamt, och stegade darifran. Bakom honom syntes
tva forvanade ansikten. Pers och Tonys....




Har ni mal p
tydliga att ni ni lyckats
eller inte?

Har ni en sam om vart ni ska
vara om en manae, ett ar, fem ar?

Hur bra kommunicerar ni malen
mellan era ar, for att
slippa mal ar med
varandra?




Hn
ag gick ett ledarskapsprogram for langesedan. Det mesta
har jag glomt, &ven om det var en riktigt bra kurs. Nagra
] l

saker fastnade dock lite extra. En av dem var en enkel ledar-
skapsmodell:

I>1>1

Involvera > Informera > Implementera

Tesen &r:

+ Om ni involverar mycket, behéver ni informera lite (eftersom
alla varit med). Implementationen blir darfor lattare att fa till.

« Om ni & andra sidan involverar lite, s& maste ni informera
mycket. Folk kénner sig inte delaktiga och darfér riskerar ni
att aldrig komma i mal.

Vi vill alla kAnna delaktighet, engagemang och samhérighet.
Det ger oss motivation. Ar vi motiverade presterar vi battre
(Ias sanning nummer tva) vilket leder till battre resultat.

Ta era méten. Vilka ar de absolut trékigaste méten ni gar pa?
Ratt svar: Informationsmoten. Nagon sétter er i ett passivt
tillstdnd och tvingar er att genomlida en timme eller tva, garna
med planer pa nya forandringar.

N |
Lustigt nog tror chefer i det scenariot att allt &r klart, och att det
bara ar att kéra pa med férandringarna. Det ar humor det!

53




DE AR JU tnvolverade?

ag coachade en chef som hade svart att f4 sin grupp att
agera.

"De gér inte det vi kommer 6verens om. Det &r frustrerande.
Jag vet inte vad jag ska géra.”

”Min erfarenhet &r att ju mer folk &r involverade desto lattare
&r det att f4 dem att agera. S& min fraga till dig &r: Ar de invol-
verade?” sa jag.

"Det &r klart att de &r involverade.” sa chefen.

“Hur involverar du dem?” sa jag.

"Ja de sitter ju dér, och jag beréttar vad som géller, och de
nickar och héller med. Men sedan hdnder ingenting...”

“Ar inte det snarare att informera &n att involvera?”

Det blev tyst en stund.

"Aha du tédnker sa...” sa han sedan. Polletten hade trillat ner.
“Jag maste alltsa involvera dem?”

"Du bestdmmer sjélv. Tank dig att du &r en av deltagarna

och din chef talar om fér dig vad du ska géra utan att du far
bestdmma hur du ska géra. Hur skulle det kénnas?”

"Inte sérskilt bra.”

”Som jag ser det kan inte alla vara med pa resultatmdlet, alltsd
var ni ska vara, men ddremot kan alla vara delaktiga i hur det
ska géras. Det &r de experter i.”

"Fan, du har rétt. Jag maste géra om mina méten.”
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Bdttre fraga

FINNS NASTAN INTE

ar du ocksé kant att manga moéten och samtal startas i

samma gamla hjulspar? Det &r den slentrianmassiga
fragan: Hur &r ldget? i olika former. Vi vet i forvag vad svaren
ar. Det ar slentrian.

Den senaste tiden har jag gjort nagot nytt. Det var ingen
medveten strategi. Pl6tsligt en dag under en golfrunda med
en gammal kompis kom en ny fraga till mig. Jag tittade pa
min van och fragade:

”Vad dr viktigt?”

Istallet for att komma med ett automatiskt svar, stannade han
upp och tankte efter innan han svarade: ”Vi har flyttat kontoret
och jag hamnar i trafikkber. Nu &r det viktigt f6r mig att hitta ett
sétt att inte bli stressad. Det kan ga ut éver familjen annars.”
Jag lyssnade, fragade vidare, diskuterade olika satt att skifta
perspektiv. Det var helt enkelt givande. Till och med da, med
nagon jag kant i decennier, 6ppnades en helt ny mojlighet att
lara kdnna honom béttre.

Vad ar viktigt? Denna enkla fraga 6ppnar nya dorrar. Den ger
en stérre mening i samtalet. Den skapar en djupare relation.
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ﬁmdera pa:

Hur kan du goéra om informa-
tionsmoten till involverings-
moten?

Hur kan du coacha kollegor
och medarbetare sa att de
vaxer och utvecklas?

Vilka metoder har du for att
involvera?

—n

INFORMATIONSMOTEN AR SOM NAR
FLUORTANTEN KOM TILL SKOLAN.
DET VAR BARA ATT HALLA KAFT OCH SKOLJA...




ANALOGT
AR BATTRE

Ft’)rsbk kénna av energin hos deltagarna i ett webinarium.
Forsok lasa av stdmningen hos alla i ett telefonméte.
Forsok fa samma kansla nar du tittar p& en konsert pa natet
jamfoért med om du &r i samma rum som artisten. Det gar inte!

Vi manniskor &r skapta fér att kommunicera analogt, i det
fysiska rummet, runt lagerelden, vid kaffeautomaten. All annan
kommunikation ar fattigare, samre, svarare. Punkt.

Okej, det finns klara férdelar med digital kommunikation. Du
sparar tid och pengar pé resor du slipper aka pa. Du minskar
klimatpaverkan. Du kan fa tillgang till experter som inte har tid
att resa ladnga stréackor for att vara med pa ett kort méte.

Allt detta gor inte sjdlva métet battre, men ibland &r “bra nog”
det basta du har.

Ska du ha ett modigt samtal? Har du en komplex fragestall-
ning? Ska ni workshoppa? Anvand analog kommunikation.

Plus - Vi har inte digitala moten istdllet for analoga.

Vi har digitala méten istdllet for inget mote alls.

AN digitalt
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WEBINARIET FRAN
helvetet

12 .30 en fredag efter lunch. Jag forsokte logga in mig pa
° webinariet som jag sjélv skulle halla i klockan 13.
Jag ville vara ute i god tid. Webinarverktyget var nytt fér mig.

En kollega i branschen ville anvanda det och hon skulle vara
moderator medan jag forelaste.

Dagen innan hade vi testat och det hade inte alls fungerat bra.
Jag ville anvanda min iPad men det stdéddes inte av verktyget.
Eftersom jag hade en stationar dator utan webkamera var goda
rad dyra. Som tur var hade vi en avdankad skoldator hemma.
En laptop med kamera. Den fick duga.

12:35 insdg jag att jag inte skulle komma in i systemet. Nagot

hade héngt sig. Jag bestdmde mig for att starta om hela datorn.

Det skulle jag inte gjort. Uppdateringar och en allmént héngig
dator gjorde att det tog en evighet. | detta fallet 30 minuter. Jag
kénde hur min puls gick upp och bad min kollega att tdcka upp
fér mig tills jag var inne.

13:05 var datorn uppe igen. Nu var det "bara” att logga in,
samt starta PowerPoint. Det tog ytterligare fem minuter.
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13:10 var jag antligen inne, i mitt eget méte. Verktyget visade
sig ha ytterligare ett problem. Det kunde inte hantera att
bade ha en PowerPoint uppe och mig samtidigt sa jag fick
shabbt valja PowerPoint (ni som kadnner mig vet vad jag
tycker om det verktyget...) Men det hade jag glémt och
boérjade vifta med en av mina bocker framfér kameran, tills
jag insag mitt misstag.

Jag var nu hyperstressad och forsokte fa tillboaka kontrollen.
Just som jag borjade fa flow sa ringde min telefon. F-n! Jag
bad om ursékt for fjiarde gangen och fortsatte. Bara en stund
senare kom staderskan in med dammsugaren i hégsta hugg.
Nu holl jag pa att ge upp.

13:59:58 sa gick jag anda i mal med den har bedrovliga till-
stéllningen och skulle precis tacka deltagarna nar systemet
stédngdes av. Det visade sig att det har en timer och prick
14:00 var det tack och adj6. Ungefar som att slanga en dorr
i ansiktet pa nagon...

Ar det nu jag ska beriitta att jag skrivit en bok
om hur man leder virtuella méten?




ig bast i det
fysiska rummet ilka kan du ta
i det digitala?

Hur tror du det s for dem som
ringer in till ett , Oom ni andra
sitter runt en konferenstelefon och
viskar, skrattar, ritar pa tavlan och
glommer bort

Vet du vad fo ina telefon-
moten? (Svaret arf*mycket annat...)




DEL 2

KOMMUNIKATION
| PRAKTIKEN



5 9 9
I—’ "JPJ',

orsta
ank dig att din hjérna har en livvakt som sténdigt évervakar
det som hander omkring dig. Om du traffar nagon for forsta
gangen kommer livvakten att omedelbart stélla fragan:
Ar personen ett hot eller inte?

Om livvakten kénner sig det minsta hotad sa tar den 6ver. Det
finns inget utrymme for logiskt tdnkande. Det skulle ta for lang
tid. Nu ar det kamp eller flykt som géller. Om livvakten bedémer
att personen inte &r ett hot kan den slappna av och lata andra
delar av hjarnan ta dver relationsbyggande och dialog.

Det har kallas for priming-effekten pa psykologsprak, men vi
kanner det som det FORSTA INTRYCKET. Det gér blixtsnabbt
och &r helt utanfér var medvetna kontroll.

Du har méanga forsta intryck pa din arbetsplats. Nya manniskor
kommer och gar. Varje gang tar din livvakt ett beslut om det &r
rétt eller gront ljus. Oavsett vilket s& kommer du inte vilja &ndra
dig nér du val bestamt dig. Om du godkéant ndgon s maste ju
personen vara bra. Om du kénner obehag sa maste ju personen
vara dum. Fdrsta intrycket varar.
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KRA FT E N I D ET d Flera manader in pa var tid tillsammans andrades detta.
a n ra Jag minns inte hur men jag tror det var nar nagon lart mig
att spela mina forsta ackord pa en lanad gitarr, som jag och
I N T RYC KET Staffan borjade prata. Han skapade sjalv musik visade det
sig. Jag fragade om jag kunde fa lana en av hans latar. Det
var ok sa han och gav mig texten, ackorden och melodi-
slingan. Jag gjorde ett halvhjartat férs6k. Resultatet av min
tolkning var inte markvardig i sig. Langt viktigare var att det
var den interaktionen som gjorde att jag 6ppnade dorren fér
Staffan och sag honom - pa riktigt — for forsta gangen.

"gnistar” (ett annat ord for telegrafister), 47 unga man fran nar
och fjarran som samlats i Karlskrona for sex manaders grund-
utbildning.

]ag var en nyinryckt flottist i slutet pa attiotalet. Vi var en pluton

Dar var Jonas och Mikael, tva Lundell-fanatiker som fann
varandra direkt. Dar var Anders med hatten pa sned och Per
som smet upp pa luckan och sov nar ingen sag. Dar var andra
som jag knappt lade méarke till och &ter andra som utstralade
coolhet men vars namn jag glémt. Och s& var det Staffan!

En tamligen intetsdgande person med bdjd rygg och tjocka
glaségon och en brécklig, icke simkunnig kropp. Jag dissade
honom direkt!

Och vilken skén snubbe det var! Hans humor var stillsam,
smart och otroligt rolig. Hans vanlighet var langt mer an jag
fértjianade. Hans musikéra var bra mycket battre an mitt utan
att jag for den skull var helt kass (betank att just ”"gnistar”
ansags vara de mest musikaliska). Jag kom att gilla Staffan!

Kéra Staffan (som heter nagot annat).

Det var inte s& att jag gjorde ndgot medvetet elakt mot denne Jag vet inte var du &r eftersom vi inte haft kontakt sedan
yngling. Jag valde bara bort honom p& samma sé&tt som man vi blev utplacerade pa varsin bét fér Sver trettio &r sedan.
véljer bort vissa klader i butiken. Utan nagon eftertanke. Jag Men var du &n befinner dig vill jag att du ska veta att du

gav honém inte en chans utan borjade istéllet hanga med de gjorde ett fantastiskt starkt andra intryck p& mig, och for
ballare killarna. det &r jag dig djupt tacksam!
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Vad kan du gor
forsta intryck so

skapa sa bra
jligt — varje gang?

Vilket intryck ko
dig om de letar p
sOker pa ditt nam

andra att fa av
ciala medier eller

Har du andrat uppfattning om nagon
efter ett tag? H s det?
Vad kan du lar t?

—n

DET TAR TID ATT ANDRA ETT FORSTA INTRYCK.
GOR HELLRE RATT PA EN GANG:
SE. LE. SAG NAGOT SNALLT

Sl U
T



I I KA BA R N [ l ar du ndgon gang kant dig utanfor? Osynlig? Har kollegorna

gatt pa lunch utan att fraga dig? Har du kant tvartom?
¥ Att du blivit valkommen in i ett nytt gang, att du har blivit

‘ lyssnad pd och att ni har hittat gemensamma namnare, kanske
ett gammalt tv-program ni bada sett eller en reklamsnutt ni
bada kan nynna pa?

Vi vill alla kAdnna gemenskap. Vi vill vara en del av stammen.

Vi gillar ménniskor som &r som oss. Vi litar mer pa dem. Vi
kallar det personkemi eller att vi &r p4 samma vaglangd. Om

du kastades ut fran flocken forr i tiden sa var det lika med ett
dddsstraff. Darfor kommer féljarna att imitera ledarna. De vill bli
gillade och godkéanda.

Rent tekniskt kan du géra tre saker for att bli mer lik ndgon. Du

kan anpassa:

+ Vad du sdger. Om du har en kund som sager "effektivisera”
sd anvand samma ord.

- Ditt tempo. Om du pratar med ndgon eftertdnksam, sénk
ditt eget tempo.

* Hur du ser ut. Bade i kroppsspraket och i kladspraket.

Tappa inte bort dig sjdlv bara.
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DET SAMSTA

KUNDMOTET ever!

ag kande mig sa glad, pa vag till ett andra méte med ett av

Sveriges storsta foretag. Pa det forsta métet traffade jag en
man p& HR-avdelningen. Det var hégt tempo. Vi klickade
direkt. "Det finns en liten hake,” sa han. "Jag gdr i pension om
tva veckor. Men jag introducerar dig till min eftertrddare.”

Sa var det dags att traffa eftertradaren. En ung kille som var...

L A N G S A M

Han rérde sig langsamt. Han talade langsamt. Jag lyckades
inte anpassa mig. Jag pladdrade pa. Forst entusiastiskt. Sedan
nervost. Det blev sa fel. Mitt tempo. Mina exempel. Jag miss-
lyckades.

Efterat slog jag mig i pannan, generad éver mitt juniormisstag.
Jag ringde upp honom. "Tack fér att jag fick tréffa dig.

Jag tyckte att det var ett riktigt daligt méte.” sa jag.

"V a a a a?” svarade han och beréttade att nej, nej allt var bra
och vi skulle hdras senare.

Han ringde aldrig upp mig. Han svarade heller inte pa mina
samtal. Det var helt och hallet mitt fel och det enda goda med
det &r att jag kan beratta det till dig som |aser det hér.
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NAR JAG
ijf’ SKO

Nér jag var elva ar flyttade familjen. Att byta skola kdndes

kul, men snart markte jag att de andra i klassen hade
kant varandra sedan férskolan. Jag var inte en av dem.

En dag gjorde jag misstaget att ta pa mig ett par beigea fin-
skor som min snalla mormor hade képt till mig i Jugoslavien.
Alla andra hade Adidas eller Puma. De skrek: "Hell Dojan!”
efter mig. Jag log bara - men inombords gjorde det ont. Jag
bestamde mig for att ha pa skorna varje dag tills de tréttnat.

Det tog tva veckor. Sedan hittade de nagon ny att hoppa pa.
Jag blev lamnad ifred. D& slangde jag skorna i soporna och
gick tillbaka till gympadojor jag med.

Det finns de som haft det mycket varre an jag, vilket ar en
anledning till att jag ytterst sallan tar upp sa privata exempel i
mina foérelasningar. Det skulle vara en férolampning mot dem.
Daremot ar jag 6vertygad om att mina upplevelser, tillsam-
mans med andra erfarenheter, fatt mig att tinka mycket pa
Vi-och-De-mentaliteten som finns pa sa manga hall, och att
jag lyfter sjalva fragan i mina férelasningar om kommunika-
tion och arbetsgladje.
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VAD SKULLE HANDA OM A6 AR BRA, OCH
ALLA CHEFER OCH KOLLEGOR DET AR DU OCKSA!
GICK OCH TANKTE:



ISTALLET FOR
INTRESSANT

M angder av studier visar pd samma sak:

Medarbetare vill bli sedda, lyssnade pad och
respekterade. De vill att cheferna ska vara
intresserade istdllet for intressanta.

Om du ar chef eller kollega och, kanske for att du &r stressad,
svarar ndgon innan denne hunnit stélla hela frdgan, skapas
bara frustration och irritation. Jag har sjalv varit pa bada andar
av sddana samtal. Det ger ingen arbetsgléadie alls.

Motsatsen &r ocksa sann. Nar du har nagon som ar nyfiken,
som stéller féljdfragor och som ar genuint intresserad sa vaxer
motivationen och lusten att prestera.

Det hér kopplar direkt till superkraften Empati (minns du i
boérjan av boken?). Empati ger i sin tur en hogre tillit, och tillit
ar ett av de finaste orden vi har. Det ar har, i tilliten, som du far
lojala medarbetare och kollegor. Det ar hdr som en bra séljare
vinner affaren, inte i slutet.

Den som &r intresserad istallet for intressant — blir intressant!
Det ar en paradox. Hur manga manniskor ar egentligen intres-
serade av dig? Ganska f4, visar det sig. De flesta &r upptagna
med sig sjélva. Den som &r intresserad ar darfor unik.
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"TACK FOR EN BRA
diskussion!”

l ;' Or nagra ar sedan ledde jag en séljkonferens for ett féretag
som byggde smahus. P& kvallen var det middag och
prisutdelning.

Jag hittade en tom plats och sdg mig om. Till vanster satt en
man som bast kan beskrivas som ...gra. Hans klader var graa,
hans har var gratt, hans skinn var gratt. Han hade knappt ndgon
utstralning alls. Det har var mitt forsta intryck av honom. Snabbt
tog jag mig i kragen och tryckte igdng min inre Recording-knapp.

Jag undrade vad han gjorde utanfér arbetet. Som han blommade
upp! Med stor entusiasm pratade han om sin passion fér att
hjalpa ungdomar som hamnat pa glid. Han var inte langre gra
utan fylld av regnbagens alla farger. Tiden flog fram. Han var
spannande att lyssna pa. Efter 45 minuter var det dags for
prisutdelningen. Jag flyttade bak min stol och reste mig for

att bli konferencier. Han reste sig ocksa upp, tog min hand

och skakade den kraftfullt, samtidigt som han sa "Tack f6ér en
bra diskussion!” Det motet hade manga fina ingredienser men
nagon diskussion var det inte.
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VAD AR DET
FOR SKILLNAD PA
att hora ocH
att lyssna?

Nér en av mina séner var sex ar gammal fragade jag

honom:
“Kan du berétta for mig vad det ar for skillnad pa att héra
och att lyssna?
Han tittade pa mig med ett héjt 6gonbryn och svarade:
”Det &r ju du som &r konsult. Det borde du veta.”
”Jo men jag &r intresserad av vad du tycker” sa jag.
”Okej pappa, hdng med nu.” sa han. "Att héra, det ar att inte
vara dév. Men att lyssna &r att spetsa 6ronen och verkligen
férséka forsta vad den andra personen sédger.”
Jag tittade pa honom i flera tysta sekunder. Sedan sa jag
med mérk, bestdmd stdmma:
”Valkommen till firman, min son!”




—n

MARKLIGT...
funderalpa: DU LIR DIG MER OM DU LYSSNAR
AN OM DU PRATAR
VAD HAR DU LIAT DIG DAG?

Vilket klimat har ni pa jobbet? Oppet och
tillitsfullt eller stdngt och misstanksamt?

Vilken niva av lyssnande har ni? Lyssnar
ni for att forsta eller for att svara?

Staller du mest stangda fragor (som be-
svaras med ett Ja, Nej, Kanske, Vet inte)
eller staller du 6ppna fragor (som bdérjar
med Vad, Vem, Hur, Varfér, Vilka, Nar, Var)?
Eller inga fragor alls?
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JU LANGRE FRAGA DESTO KORTARE SVAR



¢@» ORD SPELAR
roll

Ord stérker och sarar. Ord forstarker och forsvagar. Ord
hjalper och stjalper. Ord séver och vacker. Ord forklarar
och férdummar.

Det finns svaga ord och starka ord. Om du &r chef: Ség inte
Man eller Dom. Det &r svaga ord. S&g Jag, Vi och Du. Det &r
starka ord.

Anvand farre, béttre ord. Tank dig att du &r bjuden till tva
mdten som krockar.

Joel sager:

“Jag ténkte att vi skulle ha ett litet méte, dér vi lite grann kan
prata om var nya produkt och kanske kan fundera pa om det
finns ndgon ny malgrupp som kanske &r intresserad av att
préva, sa vi kan vél ses en stund, jag har bokat tva timmar och
sjélvklart finns det kaffe och hembakt, hoppas att du kommer,
det skulle bara trevligt men du maste inte, det ar ju sa mycket
att géra...”

Jonna séager:

"Vi har 90 minuter. Malet &r att vi ska lista fem prioriterade
marknadssegment till var kommande produkt. Vi ska utse en
ansvarig per segment och till ndsta méte ha ett utkast pd en
marknadsplan. Vi ses 13:15.”

Vilket méte kommer du att ga p&? Joels eller Jonnas?
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ETT FORLUPET ORD
OCH HAN sa upp sig...

runt ett dussin personer som gick pa kurs och hade team-
building-aktiviteter. Vid ett tillfélle besékte vi en Redwoodskog.
Tréaden kan bli 50 meter hoga. Mellan tva av traden fanns det
tio horisontella balkar uppspénda med ungefar 1,5 meters
mellanrum. Uppgiften var att, fastspanda i selar, férsoka klattra
hela vagen upp. Jag anmalde mig som frivillig.

]ag var pa utbildning i Silicon Valley i slutet p& 90-talet. Vi var

Medan jag spande pa mig selen tittade en kollega, Janne, pa
mig med orolig blick.

”Vagar du det ddr?” fragade han. ”Ja, om jag inte tdnjer
pd min komfortzon sa krymper den.” svarade jag.

Och ténkte inte mer pa det. Istallet klattrade jag upp nio balkar
innan jag ramlade.

Tva ar senare stétte jag pa Jannes fru, som jobbade pa samma
féretag. "Hur &r det med Janne? Jag har inte sett honom sedan
vi var i USA.” frdgade jag.

“Vet du inte? Han kom hem och sa upp sig. Han sa att du sagt
ndgot om att tdnja p& sin komfortzon och att det slog an négot i
honom. Han é&r pa en start-up nu.”...
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"DU AR BATTRE

pa grdas”

ag var 14 ar och hade en tung tid i IFK Géteborg. Vaxtvar-

ken gjorde att mina knan och halar brakade med mig.
Idrottslakaren sa att jag borde byta skor men vi hade inte rad.
Jag tappade min ordinarie plats i pojklaget och fick "néta
bank”. ”Din spelstil passar béttre pa grds.” sa min tranare
och gav mig hopp. (De flesta matcher pa den tiden spelades
pa grus men inte alla.) Jag kdmpade pa och sa kom tillfallet
nér var det dags fér en grasmatch. Antligen! Vi tog oss till
bortamatchen. | omkladningsrummet fick vi instruktioner av
tranaren och jag fick veta att jag trots allt inte var med i star-
telvan. Jag var besviken men saker att jag skulle fa chansen
en bit in i matchen. Jag var sa taggad!

Férsta halvlek kom och gick. Jag och min kompis Thomas
satt vid sidan. Andra halvlek bérjade. En kvart senare vénde
sig trénaren till slut mot oss.

“Thomas, varm upp. Du ska in.” sa tranaren. Sa blev det.
Matchen fortsatte. Trédnaren gjorde inga fler byten...

En manad senare bytte jag klubb och bérjade i BK Hacken
dar jag fick nagra bra ar. Jag har nog inte forlatit tranaren
annu. Hans ord gav mig férst hopp och sedan en skam éver
att jag blivit sa grundlurad.




ﬁmdera pa:

Har ni en generds stamning pa
jobbet eller sager ni att det ar
”hart men hjartligt”?

Vad goér ni om nagon haver ur sig
dumheter?

Har du traffat nagon som verkligen

tror pa dig och din potential? Vad
hande?
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"EN BILD KAN GE TUSEN ORD

MEN ETT ORD KAN GE TUSEN BILDER"
~ MIA LILJEBERG




TANK OM DET AR SANT ATT ~FAR DU INNAN DU EYLLT TRE AR.
HALFTEN AV ALLT BEROM -
DU FAR UNDER DIN' LIVSTID.. VILKEN FORBATTRINGSPOTENTIAL



Din kommunikativa mognad sker i tre steg.

Forst kommunicerar du enkelt — for du kan inte béttre. Du
kommer till en ny arbetsplats och har inte lart dig jargongen.
Kanske &r det en ny bransch for dig ocksa.

Sa smaningom lar du dig, och nu &r du pa steg tva: Du komuni-
cerar komplicerat. Du slédnger dig med férkortningar, bransch-
slang och markvérdiga termer.

De flesta stannar pé steg tva...

Men sa finns det de som tar sig till steg tre. De kommunicerar
ater enkelt, men nu med en botten, en kunskap, en kompetens.
De férenklar (som Obama) utan att férdumma (typ den som
kom efter).

De som kommunicerar pa nivd tre
dr de bdsta kommunikatorerna!

Det &r mycket enklare att vara komplicerad &n att vara enkel. Det
ar bara att tuta och koéra, utan hénsyn till vem du pratar med.
Det tar tid att vara enkel, men det blir ocksd mycket lattare for
mottagaren att forstd vad du sager, sa det &r vart det.

Tank metaforen Fjaril. Forst &r du en larv. Sedan en puppa.
Slutligen en fjaril. Stanna inte i puppan. Bli en fjaril!
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UNDERSKATTA INTE MANNISKORS
intelligens, MEN OVERSKATTA

"AHA, DU AR EN
pratledare.”

ar en av mina séner var sju ar frdgade han mig:
N “Pappa, vad jobbar du med?”

Jag ténkte efter en kort stund och sedan sa jag:

“Jag dr som Lisbeth, din larare, fast jag har vuxna elever.” Jag
fortsatte. "Och sé skriver jag bécker ocksa.”

"Jag vet.” sa han. "Trakiga bocker. Inga bilder alls.”

“Né&e, hrrmm. Men sedan é&r jag som Peter Jihde i Idol.”

(Det var pa den tiden han var programledare for tv-programmet).

"Fast mina géster sjunger inte. De pratar.”

”Aha” sa han. "Du &r en pratledare.”

Vilket bra uttryck, eller hur? Jag borde bara sagt Ja, men
istéllet skulle jag méstra.

“Ja min son men det heter moderator.”

Min son tittade pa mig och sa

”Okej, sa du dr moderatledare...”
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INTE DERAS kunskap

under vill inte k&nna sig dumma, men det &r latt hant om

leverantéren svanger sig med fraser som lever sina egna
liv hos dem. Det kan upplevas som exkluderande, vilket ar
motsatsen till vad kunden énskar. Det har méarks extra tydligt
nér jag tranat produktspecialister, teknisk support och andra
ingenjorer infor att de ska sta pa ett massgolv och kommuni-
cera med besdkare.

Hos vissa kunder som jag tranat under flera ar, marker jag hur
trenduttryck spridit sig mellan mina besék. Ett telekom-bolag
byter arligen ut sina favoritord. An &r det ordet “mitigate” for
hela slanten for att nasta ar snackas “monetize” i varannan
mening. Darefter kor de “agile” sa det ryker ur 6ronen pa
kunderna innan de byter till ndgot annat.

Jag brukar fraga: "Vad ar det egentligen du vill sdga?” Da
kommer det mest konkreta de sagt pa hela tiden. ”Vad jag
egentligen vill sdga &r att vi anpassar oss ldngs végen istéllet
for att vara sa stelbenta.” (agile) eller »Vi vill hjalpa vara kunder
att tjdna pengar.” (monetize). Jag brukar saga: “Ja men sdg
det da!”




DET AR MYCKET ENKLARE ATT VARA
KOMPLICERAD AN ATT VARA ENKEL.
DET AR OCKSA MYCKET SAMRE.
SNACKA LATT. INTE SVERT




| N |
’_ l Yank dig att du ar saljare, ledare, kundservicepersonal eller
en kollega, och du vill f8 med dig andra pa din idé eller fa
o0 l

dem att képa din produkt. D& behdver du veta att alla
manniskor rattar in samma radiokanal: WII FM. (Minns du fran
boérjan av boken?) Det betyder: What'’s In It For Me? Vad ger
det mig? Vad betyder det for oss?

Om du kan svara pa det sa har du forklarat vardet, och nyttan
med din idé, produkt eller tjanst. D& blir den attraktiv. D& kanns
det bra. D& kan de ta beslut. Om inte, sa har du troligen gatt i
detalj-fallan.

Gain i en elektronikbutik. Sag att du &r intresserad av en ny
dator, tv, telefon eller annat. Risken &r stor att séljaren bara
pratar egenskaper. Det ar Gigahertz, och Gigabyte. Det &r
Megapixlar och megabits per sekund. Problemet &r att ingen
kdper hertz, pixlar eller bytes...

Vi sager att det siljs en miljon borrar varje ar i Sverige. Men
ingen vill ha en borr. Vad vill de ha? Ett hal. Varfér da? For att

de vill ha ett fint hem med en vacker tavla, en snygg bokhylla
I N I E eller ett coolt bord.
Prata vdrde, sa blir folk intresserade. Prata egenskaper
E G E N S KA P E R sa blir folk forvirrade. Du vdljer.
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DET dummaste RADET

ag minns nar jag lyssnade pa en annan séljtranare och hur
]han ville f& oss att forstd hur man skulle "fdnga” en kund.
Han sa tv& saker som fick mig att reagera.
Forst sa han: ”"Du séljer alltid framtiden. Du kanske séger:
Med den hédr produkten kan du géra A.”

Jag tyckte att det |4t vettigt. S& ar det ju. Det du képer idag ar
ténkt att ge dig en beldning sedan. Men s& fortsatte han och
gav det dummaste radet jag hort.

”Om sedan kunden séger: A... Det dr inget fér oss. — da fortsétter
du med B, C, D och sa vidare. Till slut kommer kunden att sdga:
Ja det dr intressant f6r oss. D& har du fangat kunden!!”

Min tanke: ”Vilket sloseri med tid!”

Det du gor i det laget &r tvad misstag p& samma gang:

1. Du visar att du inte har lyssnat (se sanning nummer 10, om
att vara intresserad istéllet for intressant)

2. Du har gjort din I6sning dyr, eftersom kunden nu inser att de
far betala fér en massa egenskaper som de inte ar intresse-
rade av.

Folj inte den séljtranarens rad. Ta reda pa vad som ar viktigt for
kunden och varfér. Fokusera sedan bara pa att férklara nytta
med din I8sning efter vad kunden sagt.
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BUTIT'SA
good price!!

ag var i Lissabon pa semester en sommar. Vi var pa ett
stort torg och jag vantade pa att mitt sallskap skulle komma
ut fran en restaurang. D4 kom en ung man gaende mot mig.
Han hasade sig fram i smutsiga klader. Haret var fett och
okammat. Han log mot mig och lyfte fragande 6gonbrynen.
"Haschish?” sa han.
“No thanks.”
“It's a good price.”
”I am not interested.”
Da blev han upprord.
“BUT IT’S A GOOD PRICE!!”
Da kom mitt sallskap ut och vi gick darifran. Tank att han inte
kunde forsta att priset var helt irrelevant i sammanhanget...
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pa: \TT SERVA HANDLAR OM ATT
1JALPA KUNDER OCH MEDARBETARE
com aritiot SN e o MED DET DE VILL HA

INTE MED DET DU VL A,

du vill paverka?

Hur 1att har du f¢ prata egenskaper,
som de jag skre , eller leverans-
tider, priser, tillgapglighet, formaner
eller annat?

Hur ofta stannar, p och pausar
efter att du o tan, istallet for
att nervost ko tre fordelar till
som kanske ka ra...?
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Borjan
OCH slutet

AR VIKTIGAST

as foljande ord:

Borja, Bostad, Méten, Tennis, Bly, Citron, Ldngsam, Snurra,
L&s, Zlatan, Ande, Mdgjlig, Leta, Optimera, Fl6de, Hyra, Ketchup,
Blod, Réd, Slut

Ta nu fram papper och penna. Lagg undan boken och skriv alla
ord du kommer ihag...

...Valkommen tillbaka. Chansen &r stor att du skrivit ner de
forsta orden och de sista orden, med nagra undantag. | mitten
kommer du knappt ihdg ndgonting. Men det finns ett ord som
de flesta kommer ihag férutom de i borjan och i slutet. Kan du
gissa? Yes, det ar Zlatan!

Tank dig att du ska presentera nagot. D& ska du forsékra dig
om att det du sé&ger och gor i bdrjan och i slutet ar val indvat,
att du &r kortfattad och tydlig, och att du &r s& konkret du kan.
Vi manniskor minns dessa delar mest.

Men det ar inte kdrt. Om du kan komma med nagot konkret,
igenkdnnande, kanske ovéntat i mitten s& minns vi det ocksa.
Det ar darfor metaforer och liknelser &r s& bra att ha med, och
sarskilt i mitten.

Ju mer abstrakt sprdk, desto ldttare att glomma -
och tvdrtom. Vilj det konkreta sda minns vi bdttre.
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TRICKEN SOM felar

bland gor folk konstiga saker for att fa uppmarksamhet. Det
fungerar, men tyvarr pa fel satt. Har ar tvd konversationer jag
haft med vanner, som bada slutat pd samma sétt:

*Jag minns en av mina ldrare pa universitetet. P4 den
férsta lektionen i hérsalen kom han in och bérjade med
att tappa alla sina papper pa golvet. Det visade sig vara
en grej han gjorde for att fa uppmérksamhet. Och han
lyckades verkligen. Jag minns det 4n idag.”

“Jaha, men minns du ndgot av vad han sa pa den
lektionen?”

“dh...nde...”

“Jag var pa en féreldsning med en kvinna som i bérjan
beréttade att hon skulle visa en bild av sig ndr hon var
naken. Det sista hon gjorde var att ta fram en bild pé& sig
sjélv som bebis. Alla skrattade. Jag minns det som om
det var igér.”

*Jaha men minns du ndgot av hennes budskap under
féreldsningen?”

“dh...nde...”
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TANK James Bond

ag traffade en dramaturg som beréattade hur varje event,
foredrag, film eller teater var uppbyggt pa ungefar samma
satt. Han anvande James Bond som exempel.

Akt 1: Forsta jakten.

Bond jagar pa land, till havs, med bil, tag eller springande
och hoppande.

Det hdr motsvarar en intressevédckande inledning. Hér far du
folk att forsta varfér de ska lyssna pa dig.

Akt 2: Nu borjar berattelsen.

Du far reda pa vem som ar skurken och vem som ar pa din
sida. Ovantade handelser och manniskor utmanar Bond pa
olika satt. Handelserna stegras.

Det hdr motsvarar sjélva innehallet i exempelvis din presen-
tation. Det ar den alla glommer om du inte har nagra Zlatan
som vécker dhérarens intresse.

Akt 3: Allt stélls pa sin spets.

Ska Bond 6verleva? JA! Han lyckas. Skurken dér i en explo-
sion. Alla andas ut. Varlden ar raddad. Bond ligger med en
rysk spion.

Det hér ar din avslutning. Har knyter du ihop sédcken sa att
budskapet repeteras en sista gang.
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ﬁmdera pa:
VARJE BORJAN HAR ETT SLUT

Hur inleder du ett méte eller en presentation? A

e Visar du upp en ohyggligt trakig agenda? VARJE SLUT, EN BORJAN
e Dyker du rakt in i amnet med en flygande start?
e Har du en beréattelse?

Hur avslutar du motet eller presentationen?

e Ursaktar du dig och sager "Hoppsan, jag ar sen
till nasta mote. Vi ses om en vecka.”

e Summerar du de viktigaste punkterna och vad ni
kommit fram till?

¢ Finns det tid fér reflektion?

Hur gor du i mitten fér att folk ska minnas?

e Bijuder du pa malande exempel?

e Berattar du nagot ovantat?

e Tar du en langre paus sa att gruppen vaknar till?
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ALLA :
goda ting

Hur manga gévor hade de vise mannen som besokte Jesus
nar han féddes, med sig?

Hur méanga foljeslagare hade Dorothy nér hon kom till Oz?

Hur manga 6nskningar gav den magiska fisken?

Hur manga bjérnar traffade Guldlock?
Hur méanga grisar brdkade med den stora stygga vargen?
Hur manga brorséner har Kalle Anka?

Vi minns i tretal! Om du tittar dig omkring kommer du upptéacka
att denna siffra & snudd p& magisk. Overallt méts vi av den.

Fyll i

Vard. Skola. *

Tro. Hopp. ____

Blod. Svett. * Den har kommer fran Winston Churchill

som faktiskt sa fyra saker i sitt tal. Den fjarde, Slit, minns ingen.
En miss av en annars briljant kommunikatér.

Anvand egna tretal om du vill att manniskor ska komma ihag
vad du s&ger. Nar du vill sdlja in en idé sa ger du till exempel tre
argument. Ett for trovardigheten (Etos), ett for fornuftet (Logos)
och en fér Kénslan (Patos). Njut av den skéna kénslan av att
lyckas kommunicera minnesvart.

Sdg till dig sjdlv: Jag kom. Jag sag. Jag segrade!

(* De saknade orden ovan &r: Omsorg. Kérlek. Tarar.)
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BONUS

ar ska du fa annu fler minnestips som du kan anvanda i
din kommunikation:

Allitterationer:

Det ar nar forsta bokstaven i orden upprepas. Till exempel:
Back to Basic, och Vene Vidi Vici. Det skapar en rytm som vi
gillar.

Rim:

Rim &ar som lim. Det fastnar. Tank dig en méaklare som sager:
”Det finns tva kriterier som ar viktiga. Var huset ar byggt
och hur planlésningen ser ut”. Jamfér det med att méklaren
séger: "Det finns tva kriterier som &r viktiga. Planering och
Placering.” Vilket tror du fastnar?

Repetition:

Uppmarksamheten ékar nar budskapet repeteras. Man
kanner ocksa igen det som repeteras mer. Det gér att om du
repeterar ndgot sa minns folk det battre.

Plantera en trigger:

Om du séager att varderingar ar som ett filter och samtidigt
visar ett kaffefilter s kommer manniskor att koppla filtret till
vérderingar.

Bjud pa en berattelse:
Mer om det i sanning nummer 16.

Forstark dina ord med gester:
Se mer i sanning nummer 18.

Var relevant:
Det som ar relevant ar intressant. Det som ar intressant
minns vi.

Var kénslosam:
Det satter igang mottagarnas hjarnor och hjartan och gor att
de minns béattre.

Anvand metaforer och liknelser:
Det ar en genvég till att minnas.



rkan i tretalet
innas dina

Hur kan du anvz:
nar du vill att fol
budskap?

Hur minns du sjal st?

Testa och se vad hander nar du

provar nagon av de andra teknikerna.
Vad hande? Hur u goéra det annu
battre?
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STORYTELLING

!( ommer du ihdg vad som hénde mig i Lissabon? Vem var det
som kallade mig for Pratledare? Minns du fruktkorgarna?

S4 lange som vi haft ett sprak, har vi anvant beréattelser for att
beskriva vad som &r viktigt for oss, for att foéra traditioner vidare
och for att skapa samhdorighet. Vi har suttit runt 1&gereldar, i talt
och i grottor. Dar har vi delat kunskaper genom beréttelser. Jag
har i flera kapitel givit er ett minne har och ett exempel dar. Allt
for att fa fram mina poanger.

Vi kdper en story mer &n produkten vi &r intresserade av. Vi
kOper en story mer an foretaget vi ska soka jobb pa. Vi képer
en story mer an ledarens titel. Storytelling ager!

Vill du passera hjarnans intellektuella dérrvakt (som bara kan
granska fakta), s bjud pa en historia. Dérrvakten kommer att
Oppna dorren och peka péa det limbiska systemet dar kanslorna
sitter och s&ga: "Var VD sitter dar. Hon kanske férstar vad du
pratar om. Jag kan inte bedéma det.” Vips ar du inne.

Storytelling ndr inte bara ut. Storytelling nar in!
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NAR Glenn Stromberg
KOM TILL BLEKINGE

”JAG MINNS INGENTING
MEN DU VAR 2 )r1/”

ar jag fick reda pa att Glenn Strémberg skulle komma till

Karlskrona och prata om sitt liv som fotbollsspelare,
slappte jag vad jag hade fér mig och tog bilen dit. 200 personer
hade samlats i hotellets restaurang dar han skulle prata.

Pa vagen dit mindes jag tillbaka. Jag spelade i IFK Géteborgs
pojklag nar Blavitt vann UEFA-cupen 1982. Jag var bollkalle i
kvarten, semi och finalen. Forsta parkett! Glenn Stromberg sjalv
var en ung A-lagsspelare som skulle fortsatta sin karridr som
proffs i Portugal och ltalien. Tank att fa traffa sjalvaste Glenn
Strémberg! Jag sdg honom sé fort jag kom in och var en aning
star-struck. Efter ett taffligt férsdk att konversera med honom
satte jag mig.

Glenn blev presenterad och tog 6ver. | tva timmar pratade han
oavbrutet. Allt handlade om minnen och anekdoter. Vi var som
hypnotiserade.

Rent presentationstekniskt fanns ett och annat att 6énska. Men
det spelade ingen som helst roll. Vi var med honom pa plan.
Vi kunde kénna det mjuka graset och de harda tacklingarna.
Vi var bredvid honom nér han sékte en straff och féll. Vi njét,
skrattade och appladerade. Fér oss som var med d4, var det
en fréjd. Tack Glenn for det!
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]ag jobbade i Kista utanfér Stockholm och gick pa en trot-

toar pa vag mot Kista centrum. Pa andra sidan gatan
markte jag hur en man fick syn pa mig. Med bestamda
steg gick han rakt mot mitt hall. Jag gick forst vidare men
stannade. Nér han var alldeles nara sa han: "Det &r ju du! Det
ar ju du!”
“Ja” sa jag. "Det &r ju jag. Men vem &ar du?”
“Jag var med pa lanseringseventet i Boca Raton (USA). Och du
var pa scen. Minns du?”
Jag kom val ihag det tillfallet, &ven om det hade gatt nagra
ar. Det &r inte ofta man far stdende ovationer.
”Joda jag minns. Du var dér?”
*Ja, det var jag. Och jag méste bara sdga att du var GRYM!”
Jag vaxte en decimeter.
"Tack.” sa jag tafatt.
"Alltsa, jag minns ingenting av vad du sa, men du var GRYM!”
fortsatte han.
“Ah, jaha... Ja tack igen.” Jag gick vidare, fylld av tvivel pa
mig sjalv. Vad hade gatt snett?

| efterhand kan jag erkénna att jag rent ickeverbalt, presen-
tationstekniskt hade gjort en riktigt bra insats. Men det fanns
inget att hdnga upp minnet pa. Ingen story pa tjugo minuter.
Bara abstrakta floskler. Bla.




undera pa:

Nar du presenterar nagot, ar det da
bara fakta, Excel och statistik?

Hur kan du med enkla exempel fa ditt
budskap mer minnesvart?

Kan du hjalpa mottagaren att skapa
minnen av framtiden med hjalp av
berattelser?




P OW E R P O I N I et finns absolut inget pa arbetsplatsen som suger livs-

lusten ur manniskor som daliga chefer och daliga Power-

Y IR ‘ Q Point-bilder. Kombinera dessa tva och du far en organisation i
S U G E R — Q Q _/ J (o kris! Dessa hemska informationsm&ten ar ren tortyr. Det &r ett
- - - S J maraton av olidliga slides fulla av punkter, fontstorlek atta,

olasliga diagram och langa meningar som féredragaren
antingen laser innantill eller sager “Jag vet att det &r svart att
ldsa, men vad den hér sliden séger ér...” Pa toppen av allt

@ TEXT TEXT TEXT TEXT TEXT ar den dekorerad med en fjantig blomma, ett handslag eller
 TEXT TEXT TEXT TEXT en trappa. Allt for att liva upp skiten. Sluta upp med det dér

® TEXT TEXT TEXT TEXT TEXT genast!

® SLABLA BLA BLA LA BLA Bara for att du har fatt st ut med daligt férberedda talare och
® SLABLA SLABLA BLA BLA deras hemska slides, betyder det vl inte att du méaste tvinga
®ZIZT o alla andra att offras de med? Eller &r du en sddan som ténker

e
"Jag fick lida. Nu &r det din tur!” Det skapar inte arbetsgladije.

Det skapar inte motivation. Bara sluta!

CONSTAENTIAL

Du kanske blir hog av ditt missbruk, men alla andra far lida.

For det &r just missbruket jag vill t. Det &r inte verktygets fel.
Det &r ditt!
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DET TOG tio ar

ar jag 2006 lamnade min anstéllning for att starta eget, var
N jag sa allergisk mot PowerPoint att jag vagrade anvanda
verktyget alls pa tio &r. Jo en géng, 2011, sa kunden till mig att
jag var tvungen. Jag forklarade att jag inte gor sa, utan att jag
ville ha ett bladderblock istéllet.

Kunden sa ”"Nej, du mdste ha PowerPoint”.

Det slutade med att jag ritade upp en S-kurva och gjorde den
till en bild p& en slide. Sedan pratade jag i tjugo minuter om
kundméten, med denna enda bild. Det var en relevant kurva, sa
det var ingen dekoration. Féreldsningen gick bra, men jag hade
hellre ritat kurvan pa ett bladderblock.

Nu for tiden har jag ater borjat anvénda slides. De bilder du ser
i den har och de andra béckerna &r mina illustrationer. Det ar
s& mina slides ser ut idag. Jag parar ihop rubrikerna du ser i
kapitlen med bilden. Det &r allt. En kort text och en relevant bild
gor att folk minns battre. Nu ar det roligt att anvanda Power-
point igen, &ven om jag inte kan vara sé flexibel som jag vill.
Jag varierar gérna med bladderblock eller bara storytelling.
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En BILD.ETt ORD.En SIFFRA

tt stort foretag skulle ut pa en gigantisk massa. 200

personer skulle jobba i en monter pa 6,000 kvadratmeter.
Foretaget ville forbereda alla pa vilka produktomraden som
var representerade, vilka de viktigaste budskapen var for
varje affarsomrade och lyfta viktiga lanseringar. Risken var
uppenbar att Death by PowerPoint skulle intraffa.

Jag var inhyrd som kommunikationstrédnare, och kom med en
idé till projektledaren Anders. *Vad sdgs om att tvinga pre-
sentatérerna att bara ha tre slides var? En bild. Ett ord. Och
en siffra. De véljer sjélva vad som &r viktigt och det hér far
dem att fokusera. Det kommer ocksa att hjélpa deras kol-
legor att minnas.” Anders nappade pa det och gick ut med
instruktioner.

Sallan har jag sett s& manga intresserade medarbetare i det
hér bolaget under den stunden. Inga telefoner plockades
fram. Alla lyssnade verkligen. Det var sa haftigt.

Sedan kom tva presentatérer som "missat” instruktionen. De
korde sitt vanliga PowerPoint-tugg. Omedelbart gick energin
ner och folk tittade passivt ner i sina telefoner...
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3 ATT VISA SINA TALARANTECKNINGAR PA
Junidera pa: POWERPOINT TIL DELTAGARNA P ETT MOT
Ar din PowerPoint tiII“ft')r att du“ska AR SOM ATT V,SA SHT ANVANDA TOAPAPPER
minnas vad du ska saga eller foér att ”l_l_ GASTERNA PA EN RESTAURANG

hjalpa deltagarna?

Om deltagarna ska fa dina PowerPoint-
bilder efterat: gér du da tva versioner?
En enklare for att presentera och en
matigare for att |lasas?

Har du sa liten fontstorlek att de inte gar
att lasa foér vanligt folk?

Tips: Googla ”15 PowerPoint tips” pa

lacinai.se sa far du en bra tipslista som
gor dina slides battre.

D—



@ KROPPEN TALAR

hogst

Kroppsspréket kom langt fore det talade ordet. Det ar pa
hur folk beter sig som vi kénner av stdmningen i ett rum.
Ett hojt dgonbryn. En krokt 1&pp. En blick som tittar bort. Ett
leende som syns i 6gonen. Hander som lyfts mot skyn. En fot
som stampar. Allt skickar signaler.

Visste du att skillnaden mellan att se arrogant eller normal ut,
bara &r en enda tum. 2,54 cm. Testa sjélv att prata med nagon
och sedan hja nasan en tum...

Om du stirrar p& ndgon lite for 1ange sa skickar du signaler av
antingen dominans eller lust. Det innebar att du antingen vill
slass eller para dig...

Om du knyter dina hander framfor dig, s& skickar du signaler av
nervositet och spanning. Det kommer mottagarna att uppfatta,
och de far svarare att fokusera pa vad du séager &n pé vad du
gor. Kroppsspréket vinner alltid!

Anvdnd din kropp for att forstdrka ditt budskap,
Jor att visa att du lyssnar, for att hjdlpa kollegorna
att kanna sig trygga eller peppade.



"HOW’ YOU
doin’?”

ag hdll en kurs i presentationsteknik och hade just kommit in
pé kroppsspraket, och hur lange vi ska ha 6gonkontakt med
nagon.

"Tre sekunder &r lagom. Om du tittar fér kort tid upplevs du som
nervés och fladdrig, och da blir du inte trovérdig. Men om du
psyko-stirrar pa ndgon &r du antingen aggressiv eller extremt
flirtig. Jag antar att ni inte vill att deltagarna p& era méten ska
kénna varken eller.”

Da borjade en av deltagarna att le och hon sa "Aha!”

“Vad?” undrade jag. "Beriétta.”

"Jo” bérjade hon. "Jag skulle nyligen hélla en presentation. Det
var pa en sddan dar scen som &r upphdjd sé att man tittar ner
pa publiken. Det var ganska mdnga dér och jag var lite nervés.
Jag bestdmde mig for att vila blicken pa den snygga killen l&ngt
fram till vanster. | bérjan sdg han neutral ut. Efter en stund sdg
han brydd ut, som att han férsékte lista ut ndgot. Men sedan la
han huvudet lite p& sned och log ett sant dar leende som Joey i
tv-serien Vidnner, just innan han sa "How ’ you doin?””

Hon skrattade till. “Jag hade ingen aning om att jag flirtat med
honom, men nu inser jag det.”
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NAGRA SNABBA TIPS

SOM hjdlper dig

Hander i fickan nar du presenterar kan upplevas som
nonchalant av manga.

Armar som Aar lasta i armbagen ger valdigt snabbt enformiga
gester.

Om du vill férstarka budskapet sa ska du réra dig medan du
pratar och sedan "frysa” rérelsen nar du &r tyst.

Lat inte dina hander dras tillbaka mot kroppen som om de
satt i ett gummiband, utan behall t.ex. en utstrackt arm i
nagra sekunder.

Nar du halsar folk valkomna sa strack ut bada armarnai en
valkomnande gest. Hall kvar.

Om du inte har nagot viktigt att sédga dar kroppen behover
forstarka sa lat armarna hanga langs med kroppen.

Ga garna runt, men med en avsikt. Irra inte. Da ser du bara
o6vertaggad eller nervés ut.

Om dina handflator pekar uppat sa ar du inkluderande och
undrande. Om de pekar nerat ar du tvarsaker och ointresserad
av andras asikter. Anvand bada pa ratt stélle och med matta.




fi

Vilka gester ka
ditt budskap?

m som forstarker

Filma dig nasta
ar du ndéjd med?

u presenterar. Vad
an du géra béattre?

Har du markt hur
eller hdg status ut
Vad kan det bero

n utstralar pondus
tt ha sagt ett ord.

Bonus: Det finns en bit till i hur du ser ut
férutom kropps h det ar symbol-
sprak, som till lader, smycken,
frisyrer och an ickar du for
signaler med ditt olsprak? Hur tolkar
du andra manniskors symbolsprak?
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DIN KROPP SKRIKER SA HOGT
ATT JAG INTE KAN HORA VAD DU SAGER...




SKILLNADEN MELLAN ATT E TESTA SJALVA ATT LYETA NASAN
ARROGANT ELLER NORMAL EN TUM NAR DU PRATAR MED NAGON.
AR BARA EN YNKA TUM. KANN' SKILLNADEN...



HE
RO S I E N ’ l Vank dig att du vandrar i en skog. Allt &r lugnt och stilla. Det
enda som hors &r fagelkvitter och en svag vind. Du kommer

ner till en back som porlar langsamt nerfér strommen. D& hor du
E I I E R en kvist som bryts. All din uppmarksamhet gar omedelbart dit.
« Ar det nagot som kan &ta dig?

« Ar det n&got du kan &ta?

« Ar det ndgon som kan vilja dig illa?

« Eller ar det nagon som du kan ...mixa ditt DNA med och
skapa nya manniskor med?

Din hjérna har en radar som standigt soker efter variationer. Om
allt verkar stilla sé borjar dina tankar vandra. *Vad ska du gora

senare? L&ste du dérren hemma? Ar du inte lite hungrig? Kan
du fatt ndgon kommentar pa senaste inlagget pa LinkedIn?”

Dina kollegors hjarnor fungerar exakt likadant. Allt monotont

ar ointressant och silas bort. Du maste vara otroligt relevant
eller ansedd som en guru i din bransch for att ndgon ska orka
lyssna pa dig om du pratar i samma ton, tempo och volym hela
tiden. Det passar battre fér godnattsagor och da ar vi utanfér
den hér bokens ramar.

Var inte den svaga vinden. Var kvisten som bryts.
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HUR g0r DU DA?

ill du halla intresset uppe sé &r en dynamisk rost en av dina
basta metoder. Har far du ett antal satt att variera dig pa.

Variera din ton. N&r du gar ner i slutet pA meningen skickar du
ett pastdende. Nar du gar upp i slutet pd meningen skickar du
en fraga.

Variera ditt tempo. Genom att sakta ner i vissa partier och
gasa i andra s& kommer du att skapa bade nyfikenhet och
intresse.

Variera din volym. Ta i nar du vill visa starka kénslor. Men
prata med lagre volym om du vill fdnga din publik med det
som &r viktigast.

Betona p3 rétt stillen. D3 hor vi att det &r betydelsefullt.

Pausa - oftare &dn du tror. Pausar du innan nagot viktigt sa
drar du folk till dig. Pausar du efterat skapar du rum for efter-
tdnksamhet.

Ta bort alla 444&- och 6666-ljud. De &r skitstérigal Ersatt med
...tystnad.
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MASTARNAS mdastare

Sverige finns det manga inspirerande talare och for vissa
ar det just rosten som ar deras stérsta framgangs-
faktor. Har ar nagra exempel:

Jonas Gardell, komikern, ar den okrénte konungen i att
variera bade tempo och volym. Han gar fran en frenesi fylld
av skratt till att, pa en sekund, viska fram ord som varenda
person i publiken fangar. Han &r makaldst bra pa detta.

Kjell Dahlin, foreldsare. Nar han pratar lyssnar du. Inte bara
for hans fantastiska berattelser utan ocksa for att hans rost
ar snudd pa hypnotiserande. Han ar som en sagoberattare.

Annika R Malmberg. Hennes rést ar fenomenal. Behaglig.
Nyanserad. Traffséker. Till och med i miljéer déar hon varit
utan mikrofon har hon lyckats. Ett mysterium fér mig som
forelaste direkt efter henne vid ett sadant tillfalle och bara var

gapig.

Och sa en varldsmastare. Barack Obama, expresident.
Googla pa Hope och Obama pa Youtube sa far du upp en
musikvideo fran 2008 dar han talar i en sadan rytm att man
kan skapa musik efter det. Helt otroligt snyggt.




Ar det skillna rost nar du
staller dig fra Ik for att prata

itter ner runt
ett bord?

Hur kan du anvé din rost for att
roa eller oroa, skapa trygghet eller
radsla, nyfikenhet eller férsékran?

Har du aaaa ljud nar du
pratar? Kan dem med
pauser?




MODIGA
m ,lf LIS H

MALAR MER

or

Om du &r séljare far du I6n for att salja. Om du inte har
modet att f4 kunden att komma till ett beslut, s& blir du
inte langvarig.

Men om du inte dr sdljare till yrket da?

Ar det inte s& att du &nd4 vill att dina kollegor ska gilla din idé
om en ny espressobryggare eller att din chef ska alska férslaget
om en ny logistikleverantér? Och visst vill du att den dar vackra
manniskan du traffat pa yogaklassen ska folja med dig pa en
date?

Du behoéver ocksa vara modig.

For det ar just nar det galler som ménga fegar ur. Trots att

de marker att det finns ett intresse vagar de inte satsa pa ett
atagande fran motparten. Det &r sa l&skigt, for nu stélls allt pa
sin spets. Tank om det blir ett Nej? Da &r de vardeltsal Eller?
Nej, det ar de inte.

Ta mod till dig. Om du har varldens basta idé ar det rent taskigt
att inte géra vad du kan for att fa igenom den.

Var modig sd ndar du malet oftare!
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DET AR IBLAND LATTARE ' BESLUTSSTILAR
ATT TA stora beslut

ag bodde i Goteborg dar jag vuxit upp. Hon, en Blekingetds,
bodde i Stockholm. "Jag tycker att vi ska flytta ihop.” sa jag.
“Jag héller med.” sa hon.

Jag visade henne allt vackert med Géteborg. Slottsskogen,
Haga, hamnen, den dar sommardagen nar det var uppehall.
Sedan flyttade vi till Stockholm...

Nio ar senare sa jag "Var son ska bérja skolan. Det &r dags att
flytta.” "Jag hédller med.” sa hon. "Till Blekinge.” "Okej, skaffa
ett jobb.” sa jag. "Jag ska starta eget.”

Hon flog ner och tittade pa ett hus. "Det har potential.” sa hon.
"Vi kBper det!” sa jag. “Ska du inte se det?” sa hon.
"Det behdvs inte. Jag tycker som du.” sa jag.

Val nere ringde jag en bilhandlare. “Har du en miljébil att sélja?”
sa jag. "Jag har en inne.” sa séljaren. “Jag tar den.” sa jag.

Sedan skulle jag kdpa en kavaj. Jag krdmade mig i 45 minuter
framfér butikens spegel. "Tycker du verkligen att den sitter bra
pd mig?” sa jag for femte gangen. "Ja” sa séljaren uttrakat.
“Jag maste fundera pa det.” sa jag och gick ut. Jag kdpte
kavajen en hel vecka senare. Markligt hur svart det kan vara
ibland...

5]
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pa: 'TA RAD AV TVAHUNDRA MAN

OCH GOR SEDAN SOM DU VILL!
— ALBANSKT ORDSPRIK

Hur modig ar r du vill ha
ett beslut av

Vilken besluts nvander du

sjalv?

Vilka beslutsstilar har de som

bestammer “betsplats?
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Mitt BOKSLUT

Ménsklig kommunikation ar min yrkespassion. Jag hoppas
att jag satt nagra tankefron i dig. Lat dem gro. Vem vet,
du kanske till och med blir en riktig gladjespridare (om du inte
redan ar det).

Jag har en enkel drivkraft: Jag vill att folk ska komma 6verens
och ma bra tillsammans. Tank vad bra det hade varit om fler
alskade méandagar. Tank s mycket lattare det ar att leda, sélja
och samarbeta nér vi kédnner arbetsgladje och motivation.
Ténk vad kul det &r att ha kul.

Om vi blir battre pa att kommunicera med varandra blir det till
slut fred pa jorden. Om det blir fred pa jorden s& kan vi radda
planeten — och oss sjdlva.

Kommunikation mellan manniskor &r inte mindre an en fraga
om liv och déd. Men jag vill inte bara éverleva. Jag vill leva.
Det vill du ocksa, annars hade du inte tagit dig &nda hit.

Tack for att du I&st mina tankar!
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ANTONI LACINAI

ntoni Lacinai ar en internationell kommunikations-

forelasare, forfattare och facilitator. Med sina 20
kommunikationsnycklar anlitas han av féretag och organisa-
tioner som vill ha roligare pa jobbet och fa ett battre resultat.
Han trénar ockséa chefer och team i presentationsteknik,
ledarkommunikation, kundkommunikation, monteragerande
och hur man leder workshops. Antoni &r dessutom en av
Sveriges basta moderatorer. Det har &r den 12e boken Antoni
forfattat, sjélv eller med andra.

Vill du fa fler tips och tankar for hur ni kan komma 6verens,
ha kul pa jobbet, leda, sélja, samarbeta och na era mal?

G4 in pa www.lacinai.se Déar kan du se nagra av hans filmade
forelasningar och fa flera hundra tips och tankar

om kommunikation och motivation. Dar hittar du ocksa hans
kontaktuppgifter om du vill boka honom. F6lj honom pa
LinkedIn om du vill ha dagsfarska insikter, och prenumerera
pa hans Tankefron som mejlas ut varje manad till tusentals
lasare.




KOMMUNIKATION OCH SOM MED ALLA HANTVERK
IR INGEN KONST. BLR DU BATTRE MED TRANING
DET AR ETT HANTVERK.



HAR KOMMER ALLA ... pd en
sanningar... OCH SAMMA GANG

DEL 1-SJU UNIVERSELLA SANNINGAR DEL 2 - KOMMUNIKATION | PRAKTIKEN

1. Du kan inte INTE kommunicera. 8. Forsta intrycket varar.

2. Du far folk att ma som du vill. 9. Lika barn leka bast.

3. Du kan inte sdga vad du menar. 10. Var intresserad istallet fér intressant
4. Alla paverkar alla. 11. Ord spelar roll.

5. All kommunikation har en avsikt. 12. Krangla inte till det.

6. Battre involvera an informera. 13. Foérklara varde, inte egenskaper.

7. Analogt ar battre an digitalt. 14. Borjar och slutet ar viktigast.

15. Alla goda ting ar tre.

16. Storytelling ager.

17. PowerPoint suger.

18. Kroppen talar hégre.

19. Rdsten stérker eller séver.

20. Modiga manniskor malar mer.






