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Kompetenceudvikling

Personlig fremtraaden

"Den bedste tale er den, jeg bagefter holdt i bilen pa vejen hjem!”

Mange af os kender sikkert den fornemmelse, og det sergrer os grueligt, at vi ikke lige fik sagt det,
som vi havde planlagt. Heldigvis ved tilhgrerne jo ikke, hvad du ikke sagde (!), men det er ofte en
ringe trast. Denne korte artikel er en hjaelp til at fa et overblik, og den gar saledes ikke i dybden
med de forskellige temaer og problemstillinger. Du kan hente inspiration og herfra overveje, hvor-
dan du tilrettelaegger og gennemfarer din personlige fremtraeden.

Hvad er PF?

Personlig Fremtraeden er paedagogik! Evnen til at kunne opdrage og forteelle de rigtige “historier”
pa den rette made over for medarbejdere, samarbejdspartnere, kunder, brugere og borgere.

En overbevisende personlig fremtreeden etableres i koblingen mellem den faglige kompetence og
individuelt tilpassede teknikker fra retorikkens og peedagogikkens omrader.

Uddybende introduktion

En steerk, sikker og professionel fremtraeden opnas for de fleste mennesker gennem traening og
erfaring. Kun sjeeldent mader vi mennesker, som har faet en oratorisk begavelse i vuggegave. Og
ofte mgder vi mennesker, som ikke traenger igennem med deres budskaber eller — endnu veerre —
som fremtreeder utroveerdigt, fordi de har tilegnet sig teknikker, som ikke matcher deres individuelle
seerpreeg.

Derfor ma et uddannelsesprogram aldrig handle om at uniformere formidlingsstilen. Det ma sikre
troveerdigheden i et foredrag, dvs. det individuelle, autentiske naerveer.

Hvad er et foredrag? Hvad er en tale? Hvad er en preesentation? Og hvordan adskiller de sig fra
hinanden? Og hvor er der sammenfald?

Et foredrag er et klassisk udtryk, som afskaermer deltagerne fra at indga i dialog om emnet. Der
vil ofte veere tale om formelle rammer med et enten specifikt, fagligt indhold og/eller foredragshol-
derens synspunkter i et bestemt serinde. Et foredrag kan suppleres med anvendelse af AV-midler
(overhead, power-point, lysbilleder).

En tale kan veere politisk, personlig eller “offentlig”. Talen omhandler ofte flere emner, som alle er
rettet mod det samme mal: at fremme én bestemt politisk bevaegelse, at heedre en person/per-
soner eller markere en hgjtidelighed (indvielser, festligheder m.m.). En tale er kort og ofte rituelt
betinget, og den indgar altid i en sammenhaeng med andre begivenheder.

En praesentation skal i denne sammenhaeng forstds som en begivenhed, hvor formidlingen har

specifik, afgreenset faglig karakter med (aktuel eller kommende) relevans for tilhgrerne. En prae-
sentation omfatter brug af forskellige hjeelpemidler (flip-over, whiteboard, overhead, power-point,
lysbilleder, hand-outs, produkter m.m). En praesentation omhandler emner af forskellig karakter:



projektpraesentation, produktpraesentation, fremlaeggelse af forskellige organisatoriske/-ledelses-
maessige spegrgsmal og beslutninger og m.m. En praesentation kan sagtens indeholde passager,
hvor der etableres dialog, enten undervejs via spgrgsmal fra deltagerne eller som en tilrettelagt og
struktureret del af preesentationen. Der vil dog sjeeldent veere tale om egentlig debat men snarere
om opklarende dialog til sikring af feelles forstaelse.

Feelles for de 3 begreber er, at tyngdepunktet og det totale ansvar for proces og resultat ligger pa
én person, og at malgruppen er mere tilhgrere end deltagere.

Sadan gor du

Fer du gar i gang med din research og selve udformningen af foredraget, skal du besvare 4 helt
centrale spgrgsmal:

1. Hvem skal jeg sige noget til?
- hvad er deres forhandsviden?
- hvilke interesser har de i.f.t. mit emne?
- hvordan er de motiverede til at lytte?

2. Hvad skal de vide?
- skal de orienteres eller instrueres?
- skal de gore som de plejer eller &endre adfaerd?
- skal de eendre antagelser/holdninger?

3. Hvorfor skal de vide det?
- hvilket formal skal det tjene?
- er det mig, der skal sige det? (ansvarsfordeling)
- kunne de evt. selv hente informationen?
- kunne jeg ligesa godt skrive det til dem?

(her er der faktisk mulighed for, at du ma erkende, at der ikke er grund til at fortsaette din forbere-
delse!)

4. Hvordan vil jeg sige det?
- metodevalg og virkemidler
- fravalg (ikke for mange “blandede bolcher”)
- det éntydige budskab

Nar disse 4 spgrgsmal er besvaret, er malgruppen fundet og emnet afgraenset. Du ved, om der
overhovedet er brug for at holde foredraget, og du ved, hvilken stil og hvilke argumenter, du skal
bruge. Herefter gar skriveprocessen i gang. For uanset om du skriver et fuldt manuskript, taler ud
fra stikordskort eller bruger mind-maps, skal der skrives.
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Det kan veere nyttigt at anvende en simpel 6-trins-model:

1. Start

Nogle glemmer at starte, men det er vigtigt, at du fanger opmaerksomheden med det samme. For-
teel, hvad du vil tale om, og hvor lzenge. Brug et citat, referér til noget aktuelt eller fortael en historie
(endelig ikke en vittighed!). Uanset hvilket valg, du treeffer, er det vigtigt at fa etableret sammen-
haengen til det egentlige tema.

2. Pastand

Sig straks, hvad du mener, der skal ggres inden for det emne, du taler om. Budskabet skal sta
lysende Klart.

3. Argumentér
Underbyg din pastand via saglige, velvalgte argumenter

4. Eksemplificér

Eksemplets magt kan ikke undervurderes. Den korteste vej til forstaelse ligger i ét eller hgjst to
velvalgte eksempler, enten fra din egen hverdag eller fra tilhgrernes

5. Imgdegaelse af uudtalte indvendinger

Inddrag “modstandernes” argumenter, spil “djaeviens advokat” mod egne synspunkter og gendriv
dem eller imgdekom dem i det omfang, det er rimeligt. Gor det med respekt og indlevelse.

6. Landing

Veelg en udgangsreplik, sa du ved, hvordan du vil lukke dit foredrag. En provokation, et spargsmal
eller i hvert fald noget, som “smeelder”.

Gode rad

Erfaringen viser, at folks opmaerksomhed kan fastholdes i ca. 20 minutter — forudsat at de altsa sy-
nes, foredraget er interessant! Derfor: kort er godt! Hvis foredraget ikke kan holdes inden for f.eks.
15 minutter, ma der ggres noget for at fastholde opmaerksomheden: Variation er ngglen. Nogle
muligheder kan veere:

= skift tempo

= skift metode

= skift virkemidler

= skift AV-midler

= skift kropsplacering og -status

= ga ned til tilhgrerne

= lav en kort spgrgerunde

= ga uden for emnet

= stil spgrgsmal og besvar dem selv

= suppler med flere konkrete eksempler



Andre gode rad — som kan vaere svaere at huske i situationen, men som kan indlaegges i forbere-
delsen —er:

= gar det komplicerede enkelt

= hold gjenkontakt med hele forsamlingen (scanning)
= begreens antallet af overheads

= fokusér pa det du har og ikke det, du mangler

= vis, at du tgr veere dig selv

Hvad angar anvendelse af AV-midler er det nyttigt at huske pa, at alle AV-midler er hjaelpemidler
og altsa ikke styrings-midler. Anvendelse af AV-midler skal alene stgtte den personlige fremtraeden
og kun i situationer, hvor det kan fremme forstaelsen/klarheden.

Hyppige spgrgsmal
Hvordan udvikler jeg et dynamisk kropssprog?

Skuespillere uddanner sig i og traener de nonverbale virkemidler. Sa det kan laeres! Men for det
farste bruger de flere ar i deres uddannelse, og for det andet ma det antages, at en skuespillerelev
pa forhand er begavet med et vist kropssprogstalent og en vis lyst til at udstille sig.

Det er langt fra alle mennesker, der beerer en kim af ekshibitionisme i sig, og for de fleste geelder
det derfor om at blive bevidste om sammenhaengen mellem krop, stemme og ord.

Farst og fremmest ma alle forestillinger om tilleerte kropsholdninger og -attituder manes i jor-

den. Det virker kunstigt og latterligt. Ngglen til udviklingen af et troveerdigt kropssprog ligger i det
personlige engagement. De tanker, som foredragsholderen gar sig vil sla igennem i kropssproget.
Derfor er det naturligt at tage fat i tankebearbejdelsen. Hvis du synes, at noget er kedeligt, kan det
ses pa din krop. Hvis du synes noget er interessant, spaendende eller sjovt, kan det ses lige sa
tydeligt. Derfor geelder det i denne sammenhaeng om at gere dit foredrag spaendende for dig selv!
Du kan ikke holde et godt foredrag, hvis du ikke for alvor har noget pa hjerte. Din begejstring og
indlevelse i emnet er afggrende. Hvis du er fuldsteendig vild med bogfagring og Ignstatistikker, er
der stor sandsynlighed for, at dit kropssprog kan gribe en sal fuld af talblinde!

Men hvad nu, hvis du ikke — som udgangspunkt — er taendt pa dit emne? Det er kedeligt, komplice-
ret eller trivielt? S& kan du arbejde med en “mental snydeformel”. Sperg dig selv:

1. Er det et — for dig — kedeligt/uinteressant emne?

- hvis du svarer “ja”, sa spgrg:
2. Er det vigtigt for deltagerne?
- hvis du svarer “nej”, sa ti stille/undlad at indkalde til mgdet/send tilhgrerne hjem!

e an

- hvis du svarer “ja”, s& sporg:
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3. Hvis noget er vigtigt for deltagerne, er det sa ikke spaendende at fa lov til at forteelle om
vigtigheden?

Pa denne made kan du fa dit eget engagement frem ved at teenke “udefra og ind”, dvs. veere foku-
seret pa tilhgrernes udbytte frem for egen fremtoning i kropssprog.

"Jeg hader/frygter/bryder mig ikke om at sta foran en stor eller lille forsamling. Kan man lzere at
veere afslappet?”

Forblgffende mange mennesker pa alle niveauer i organisationer keemper med denne udfordring.
Nogle er gode til at skjule nervgsiteten, andre lider med eller uden anstand savel far som under
foredraget. Denne “sceneskraek” kan pa mange omrader sammenlignes med flyskraek (bortset fra
at man ikke kan dg af at holde et foredrag).

Men truslen er reel pa et andet niveau i begge situationer; angsten for, at angsten skal tage over-
hand, at man:

= besvimer

= mister meaelet (eller “kun” traden!)

= Dbliver til grin

= bliver offer for vanskelige deltageres freekke eller dumme bemaerkninger
= afslgrer sin inkompetence og/eller usikkerhed osv. osv.

Der er ét vidundermiddel, som altid virker! Gentagelsen! Mennesker med flyskraek skal flyve, flyve
og atter flyve. Mennesker med sceneskraek skal opsgge muligheder for at sta pa scenen. Erfaring
er og bliver den sikreste metode.

Dog er her nogle eksempler pa “smutveje”:

= definér din risikograense (sa lavt som muligt)

= definér dit ambitionsniveau (sa hajt som muligt)

= hvis dit ambitionsniveau truer din risikovillighed, sa saet ambitionsniveauet lidt ned

= afseet god tid til din forberedelse men: undlad at overforberede (det bliver det ikke bedre af,
tveertimod kan dette forgge stress-niveauet)

= et foredrag, som laeses direkte op af et manuskript kan virke forstaerkende pa éns nervgsitet
(formelt talesprog, falelsen af ikke at veere neervaerende, ikke at kunne holde gjenkontakt og
dermed aflaese reaktioner hos tilhgrerne). Prgv i stedet at: udvikle alternative/supplerende
manuskriptformer (stikords-kort, husketeknik, mind-mapping.

= vaer opmaerksom pa, at du skal veere lidt nervgs, det er forudsaetningen for at kunne levere en
god praestation

= vaer opmaerksom p4a, at en foredragsholder, der ikke er “taendt” iseer far men ogsa under sit
foredrag, har mistet respekten for bade sig selv, sit emne og ikke mindst tilhgrerne. (Tilhgrere
accepterer ikke ligegyldighed!)

= giv dig mulighed for at veere dig selv uden pataget, fremmedggrende fremfeerd. Du er den
eneste, der mestrer det (Tilhgrere accepterer altid det autentiske naerveer!).



(De relativt fa mennesker, som elsker at vaere pa scenen, bar huske at tage denne problemstil-
ling alvorligt i omgangen med kolleger. Og i gvrigt veere opmaerksomme pa, hvilken enorm positiv
indflydelse de som deltagere/tilhgrere kan have ved at signalere stgtte (nik, smil, accept, hjeelpe-
spgrgsmal etc.)

Der er en sammenhaeng mellem mental styrke og retorisk sikkerhed! Nar fgrst du har oplevet, at
retorikkens vaerktgjer kan anvendes problemfrit (og uden at sla knuder pa dig selv!) vil det automa-
tisk fremme fornemmelsen af styrke pa det mentale plan.

God forngjelse med dit naeste indlag!




