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Forord

Det sker hele tiden: Du skal give en præsentation foran en mur af ansigter, der venter på, hvad i alverden der nu skal ske. Du håber, at præsentationen lykkes, at du virkelig får flyttet dine tilhørere. Men du ved også, at de alle sammen har pisketravlt og måske i virkeligheden helst ville være et helt andet sted end sidde her og lytte til dig. Så hvad i alverden stiller du op – med din nervøsitet, uopmærksomheden og de uundgåelige forstyrrelser, der nu engang også er en del af det moderne arbejdsliv?

Der er skrevet masser af gode bøger om at formidle, dvs. holde tale, præsentere og performe. Og nettet bugner af websites med gode råd og vink. De bedste bøger og sites understreger ligesom denne bog, at ægthed og personlighed er udgangspunktet for overhovedet at nå andre mennesker. Er du et menneske, der er til at stole på og fæste lid til? Og er du et menneske, som andre finder inspirerende, spændende eller måske endda morsom at lytte til?

Men det forekommer os, at bøgerne ofte har ét problem til fælles: De overvurderer tilhørernes og publikums tålmodighed, tid og velvilje. Sandheden om moderne formidling er, at man som hovedregel er bagud fra starten. Tilhørerne er sandsynligvis ikke kommet for at høre én; de er der, fordi det er deres arbejde, og fordi de er nødt til det. Måske er de endda decideret negative, fordi man kommer fra en særligt upopulær afdeling i virksomheden, fordi man engang har afskediget nogens fætter, eller fordi de allerhelst selv ville tale.

Der sidder de så alle sammen og venter på, at man taber et skridt. Der er kort sagt modvind. Det synes vi, at der mangler en bog om – og derfor har vi skrevet en, der går direkte til den fornemmelse af modvind, de allerfleste oplever. Vi har hver for sig igennem flere årtier holdt tusindvis af oplæg og foredrag, og vi har valgt at trække mest muligt på erfaringerne fra fronten. Vi bilder os ind, at det praktiske anslag passer læseren udmærket. Vi går ud fra, at du hver dag læser masser af e-mails og websites. Måske mener du i virkeligheden, at du har for travlt til at læse bøger. Alligevel sidder du nu med en i hånden og har tre forhåbninger: At bogen bygger på reel viden, at den ikke spilder din tid med udenomssnak, og at den giver dig konkrete værktøjer.

Det gør vi så. Bogen fokuserer på en metode med tre elementer, der skal vende modvinden til medvind:

For det første kravet om, at du skal kende dig selv – dine talenter, dine styrker og svagheder og dine mere eller mindre skjulte dagsordner. Hvad vil du gerne have, de andre siger om dig, når du har forladt scenen? Vidende, seriøs, kompetent, underholdende eller charmerende? Hvis underholdende – det skal du muligvis nøjes med at være i golfklubben. Dine medarbejdere foretrækker – måske – deres chef koncis og ordknap, og den indre festabe, ja, den må du i så fald pakke væk..

For det andet kravet om forberedelse – også mere forberedelse, end du sikkert forestiller dig. Hvem skal du tale for? Hvorfor skal du overhovedet sige noget? Hvad er tilhørernes forventninger? Hvad er dit grundbudskab? Hvordan kommer du bedst muligt til at udstråle personlighed og ægthed?

For det tredje kravet om improvisation, når du er på. Det er afgørende for din evne til at bryde muren, at du har mod til at „give slip“ og se, hvad der sker. Den slags mod kræver et særligt beredskab.

Vi beskriver de tre områder – kend dig selv, forberedelse og improvisation – og fortæller derefter om forskellige situationer, du som formidler kan havne i. Undervejs giver vi dig nogle værktøjer, du kan bruge, så du brænder igennem over for tilhørerne.

Lad os komme i gang – med en tak til de mange, der gennem årene har lyttet til forfatternes præsentationer, og som har givet os hver især feedback. Ros har været værdsat, kritik mindst lige så meget. En særlig tak for korrektioner gennem årene til Ditte og Malene, der også har lyttet kærligt, men sjældent er imponerede, selv når vi hver især har lyst til at være tilfredse. Og tak ikke mindst til performance-coach Ilia Swainson, hvis viden om både scenekunst og nonverbal kommunikation har været en øjenåbner.

Intro
„Det er svært at fange den unge generation. De sms’er sig igennem mine forelæsninger. Eller surfer rundt på nettet med åbne laptops under påskud af at ‘tage noter’. De liver kun op, når jeg har en slide med et nyt foto. Det virker, som om de studerende har brug for en pause hvert kvarter, hvor de kan hvile ørerne eller snakke lidt med hinanden – ligesom reklamer på tv.
Jørgen, 51 år, lektor på dansk VUC
De allerfleste job kræver, at du formidler – hele tiden. Du leverer præsentationer på salgsmøder, afdelingsmøder og i foreningsarbejde. Ofte i situationer, hvor du kun har ordet i få minutter til at trænge igennem med et kort og klart budskab. Nogle gange er opgaven at forelægge en idé for nogle beslutningstagere, andre gange skal en gruppe medarbejdere orienteres om projekter, som ledelsen har besluttet at gennemføre.
Konsulenten og sælgeren præsenterer virksomheden og dens produkter for kunderne, marketingchefen præsenterer marketingplaner for direktionen, salgschefen præsenterer nye salgsstrategier for sælgerne, bestyrelsesformanden præsenterer nye vækstscenarier for aktionærerne, og entreprenøren præsenterer sine kapitalønsker til et banebrydende projekt for banken.
Situationen er kendt af alle i det moderne arbejdsliv. Alle, der beskæftiger sig med projektledelse eller ledelse af mennesker – i offentlige og private virksomheder – er afhængige af at kunne forelægge en sag på en klar og overbevisende måde. Præsentationer er blevet et fast indslag i de allerfleste menneskers hverdag, og de har ofte stor betydning for både formidleren og tilhørerne. En præsentation kan få betydning for, om et stort projekt bliver til noget eller ej, om en implementeringsproces bliver en succes eller en fiasko, og om strategioplægget får den nødvendige opbakning.
Der er kort sagt al mulig grund til at bruge kalorier på at blive en god formidler. Forskellen på professionel succes og fiasko ligger meget ofte i din evne til at bryde muren i forhold til andre mennesker og få dem til at interessere sig oprigtigt for dine ideer og synspunkter. Hvis du kan det, kan du fx:
[image: Image]   Lede og motivere virksomheder, organisationer og institutioner.
[image: Image]   Sælge produkter og services.
[image: Image]   Styre projekter og processer.
[image: Image]   Vinde andre menneskers tillid og respekt.
[image: Image]   Blive valgt til de organer, der betyder noget for dig – bestyrelsen i børnehaven, byrådet eller, hvem ved, Europa-Parlamentet.
Præsentationer er i det lys blandt det moderne arbejdslivs væsentligste kommunikationsformer. Mindst lige så vigtige, kan man mene, som reklame, marketing og PR, hvor virksomhederne bruger store ressourcer for at tiltrække og fastholde kunder, for at tilfredsstille investorer og for at informere leverandører og samarbejdspartnere. Virksomheder udvikler reklamekampagner, udsender direct mails og adresseløse forsendelser. Men det personlige møde (og dermed også den professionelle præsentation) er nu engang den mest effektive formidlingskanal, der findes – og det fortjener bedre end præsentationer, der falder pladask på gulvet, fordi de er tilfældigt eller sjusket udført, gemt bag upersonlige PowerPoints.
Misforholdet har sikkert flere forklaringer. Måske er det en særlig dansk tradition, at præsentationer ikke skal „tage sig ud“. Vi har en kulturel forkærlighed for det uformelle, det spontane, det hyggelige – også når det blot er et dække for sjusk og mangel på forberedelse.
Formidling er i det lys ofte noget, der bare skal overstås. Med PowerPoints eller med et par fif fra den private verden, vi i daglig tale refererer til som „festtalens“.                                                                                                                                                                                                                                           
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