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Forord

Har du personlig gennemslagskraft? Kan du fa andre til at lyt-
te til dig og forstd, hvad du siger? Kan du fange og fastholde
dine kollegaer og lederes opmaerksomhed?

For 10-15 ar siden blev personlig gennemslagskraft ofte set som
det at kunne slé ud med armene og lave s& meget larm som mu-
ligt. Karisma var kodeordet, og indholdet kom lidt i anden raekke. |
dag skal ledere og andre, der vil have personlisc gennemslagskraft,
f& andre til at lytte, fordi de har noget pd hjerte.

Som ekspert i praesentationsteknik, kropssprog og personlig gen-
nemslagskraft Birgitte Dam Jensen siger: »Uden lytning ingen rigtig
indflydelse. Og med rigtig indflydelse mener jeg, at folk forstar,
hvad du siger, tager dine ord alvorligt, reesonnerer med dig, gerne
er enige eller i hvert fald har en konstruktiv uenigshed at komme
tilbage med .«

| bund og grund geelder det om at danne relationer; sgennem ord,

kropssprog og handlinger. Vi danner relationer i mgdet med hinan-
den og gennem det, vi begge foler i madet. Personlig sgennemslags-
kraft handler derfor i lige s& hgj grad om ‘den anden’ som om ‘mig’.

S& uanset om du har lederambitioner eller gj, kan du bruge denne
guide til at @ge din gennemslagskraft. Vi har bedt Birgitte Dam
Jensen dele sin viden om, hvad personlic gennemslagskraft er,
hvordan du meerker, at du har det, og hvor- dan du fér mere af det.

| guiden gennemgdr vi de forskellige elementer, der tilsammen gor,
at du bdade star fast i dig selv og har lydherhed og opmaerksom-

hed pd& den anden - og slér igennem.

Du kan ogsé made Nille Klaebel, der har arbejdet med sin egen
personlisge gennemslagskraft og @ser ud af sine erfaringer.

God forngjelse.




Fa andre til
at lytte

Hvad taenker du, nér du horer ordene
personlig gennemslagskraft?

Ser du en karismatisk og underholdende type
forfore et tusindtal stort publikum med store
folelser, gimmicks og latter og grad i publikum?
Eller ser du dig selv til mandagsmeodet i afde-
lingen med basser og kaffe tale stille og roligt til
en lille gruppe medarbejdere, der lytter op-
meaerksomt til din sgennemgang?

Ifolge Birgitte Dam Jensen er moderne person-
lig gennemslagskraft mere det sidste end det
forste.

»| gamle dage havde man en idé om, at per-
sonlig gennemslagskraft handlede om at tale
staerkt og passioneret med store armbevaegel-
ser og lave al den stgj, man kunne med sig selv.
Sé&dan er det ikke mere. Det er fint at fange
opmeaerksomhed, men stgjen kan kun vaere et
middel til at f& folk til at lytte, for det er, hvad
personligc gennemslagskraft handler om i dag,«
siger Birgitte Dam Jensen.

Lytning er nemlig porten til indflydelse, og som
fremtidig leder kommmer du ingen vegne uden.

»Uden lytning ingen rigtig indflydelse. Og med
rigtig indflydelse mener jeg, at folk tager dine
ord alvorligt, reesonnerer med dig, gerne er enige
eller i hvert fald har en konstruktiv uenighed at
komme tilbage med,« siger Birgitte Dam Jensen.

Fra "jeg taler” til "du lytter”
| kernen af evnen til at f& andre til at lytte ligger
et fokus p& andre som mdilet.

»Det handler ikke om, hvordan du kan fé& andre til
at reagere pd dig, men om hvordan du kan skabe
veerdi for den anden,« siger Birgitte Dam Jensen.

Hvor der for i tiden var fokus p& den steerke
individualistiske leder med et stort ego, indgdr
en moderne leder nemlig i organisationen ud
fra en anden, mere ligeveerdig position.

»| dag er lederen ikke ngdvendigvis en ophgjet
person, som man beundrer. Det er derimod
en, som skal skabe resultater gennem andre,
og det ved andre godt. S& lederen skal gore sig
fortjent til sine modtageres opmeerksomhed,«
siger Birgitte Dam Jensen.



Dertil kommer, at der er heftig kamp om netop »Jeg plejer at sige til mine kursister i personlig
opmeerksomheden fra alle mennesker. Vi befin- gennemslagskraft, at de godt kan regne med,
der os hele tiden i en informationsstorm, sé vi at deres modtagere er kognitivt overloade-

er alle sammen nedt til at prioritere, hvad vi vil de allerede fra klokken 10 om formiddagen.
bruge vores kapacitet pd. Ogsd i forhold til vo- Modtagerne har deres bullshit-filter pd&, ikke af

res ledere. S& hvor man i gamle dage talte om ond vilje, men for at beskytte sig selv fra den
value for money, handler konkurrencen derfor i informationsstrem, de mader hele dagen. S&
dag i hejere grad om value for time. Hvad vil vi de filtrerer, hvad de skal lytte til,« siger Birgitte
hver isaer bruge vores dyrebare tid pd? Dam Jensen.

Birgitte

Konsulent, foredragsholder og forfatter
Uddannet skuespiller

Over 15 ars professionel erfaring med
undervisning og radgivning inden for
praesentationsteknik, personlig gen-
nemslagskraft og kropssprog

Medudvikler og underviser pa Forsvarets
uddannelse i gidseloverlevelse, tidligere
dramalzerer ved Odense Teaterskole,
samt personlig radgiver for flere tople-
dere og toppolitikere

Underviser i kurserne "Det robuste
lederskab - bevar dig selv”, "Kommu-
nikation for ledere” og ""Personlig gen-
nemslagskraft” hos Ledernes Kompe-
tencecenter

Forfatter til bogen Bevar dig selv - robust
i en uforudsigelig fremtid og bag podca-
sten af samme navn



Kropsprog spiller en stor rolle i, hvordan vi
skaber relationer. Her kommunikerer vi p&
det niveau, der ikke handler om ord, men
om de folelser og den resonans vores krop-
pe vaekker i modtagerens krop.

Kropssproget kan vaere autentisk eller spon-
tant: N&r du far rede pletter pé kinderne, nér
din stemme ryster, eller du spontant kommer til
at grine, kommunikerer kroppen helt af sig sely,
uden at du gor noget for det.

Men kropssproget kan ogsd veere med intenti-
on. Du kan bevidst veelge at bruge dine haender
til at gestikulere, eller du kan bevidst smile til
dine tilhgrere. Har du ddrlige vaner som at rore
meget ved dit har, klikke med din kuglepen eller
bruge s& mange fagter, at det stgjer, kan du
ogsd ove dig i at gore mindre af det.

4 trin
pa kropsprogs
-stigen

Kropssprogets betydning for personlig gennem-
slagskraft kan beskrives via en trappe med fire
trin. Hvert trin er afgerende for det naeste. Forst
nAr det forrige trin er til stede, kan modtageren
traede et trin laengere op ad stigen. S for virke-
lig at sld igennem skal din krop signalere alle fire
ting til modtageren.

Forskellige mennesker er udfordret forskellige
steder i forhold til de fire trin.

Nogle skal arbejde med at skabe tryshed, for
eksempel fordi de har et udseende, der kan
virke intimiderende — mdske er de meget hgje,
madske ser de lidt bryske ud uden at vaere det.
Andre har det sveert med at dominere et rum
og skal arbejde med at skabe respekt, mens
atter andre, for eksempel meget indadvendte,
kan have gavn af at give lidt mere energi til
deres kommunikation.

Mdéske ved du allerede, hvor du er udfordret.
Hvis ikke er det en god ide at leegge maerke

til, s& du kan arbejde pd& dine udfordringer. Og
arbejdet er det hele vaerd, for hvis de fire trin er
pd plads, og relationen dermed er i orden, sé&
har modtageren en tendens til at se pd ind-
holdet med mere dbne gjne, forsege at se den
andens perspektiv og samarbejde om at opnd
enighed. Med andre ord far du nemmere ved
at skabe folgeskab, ndr de fire trin er til stede.



Tryghed: "Vil du
mig noget godt?”

Forste trin pd trappen er tryghed.
Modtagerne skal fele, at du vil

dem det godt, og at de kan veere
trygge i dit selskab. Nar du fér dit
forste lederjob, vil du formentlig

std i situationer, hvor du har mere
magt end dem, du taler med. Nér
relationen sdledes er asymmetrisk
(ulige), vil din modtager vaere endnu
mere optaget af dit kropssprog end
normalt, fordi hun ved, at du har
indflydelse p& hendes situation og
daoglisdag.

Energi: "Far jeg
energi af dig?”

Nar tryghed og veerdi er pd plads,
handler det om energi. Det er
nemlig ikke nok, at dine modtagere
foler sig trygge og anerkendte, de
skal ogsé gerne engageres. De Vil
se pd, om du gestikulerer, om du
virker energisk, om du lytter aktivt
og bygger videre pd det, de siger.
Kort sagt, smitter din energi, bdde
ndar det geelder emnet og kontakten
med de andre i rummet?

Veerdi: "Ser
du mig?”

Er trygheden til stede, vil dine mod-
tagere begynde at skanne for, om
du anerkender dem som subjekter
og ikke som objekter. Henvender
du dig direkte til dem, ser du dem i
@jnene, samstemmer du dit krops-
sprog med dem, lytter du til dem
uden at afbryde, og kan de pdévirke
dig? De vil se pd, om du virker, som
om du er til stede, eller du har din
opmeerksomhed et andet sted. Er
du til stede og neerveerende, kan
modtagerne meerke, at de har veer-
di for dig.

Respekt: "Har jeg
respekt for dig?”

Hvis du skal né& op pd dette trin,
kreever det, at du preesenterer dig
selv pd en mdéde, hvor du er tilpas
steerk og dominerende. Virker du,
som om du godt ter fylde i rummet
med din stemme og din krop? Er
du rolig? Laefter du din stemme, sé
andre kan here, hvad du siger? Alt
dette skaber respekt, som er for-
udseastningen for, at du kan skalbe
folgeskab med de forste tre trin.




9vqeﬂ|
personlig
gennemslags-

kraft

Selv om der hverken er hurtige genvéje‘ eller
universalvaerktgjer til at f& personlig gen-
nemslagskraft, er der altid tre elementer
som spiller en rolle for, om du fér det. Re

tre elementer er en helhed, der tilsam‘men
afger, om modtageren lytter opmaerksomt
til dig, og du kan laese om dem her, inden vi
tager hul pa ni veje til personlig gennem-
slagskraft, som gemmer sig i dem. ‘




Den, der taler

Mange tror, at det mest handler om,
hvad de siger, men vores menneskeli-
ge hjerner kan ikke skelne budskab fra
person. Det haenger sammen med de
niveauer, som kerer samtidig, altsé re-
lationsniveauet og indholdsniveauet.
Ndr du taler, kigger dine modtagere
pd dig og beslutter, om de har lyst til
at lytte til dig som person. De vurde-
rer bevidst eller ubevidst dit udseen-
de, dit kropssprog, din stemme, md-
den du indtager rummet pd, om du
virker rolig og autentisk, og hvordan
du skaber kontakt. De meaerker ogsd,
om de oplever dig som et troveerdigt
menneske. Du er med andre ord en
vigtig budbringer af dit eget budskalb.

Det, der tales om

Dette element er det, de fleste le-
dere koncentrerer sig om, og hvor vi
ofte er mest pd& hjemmebane. Her er
vi pd indholdsniveauet, hvor modta-
gerne blandt andet ser pd, hvordan
du strukturerer dit budskab, om det
har relevans for dem, hvilke argu-
menter du bruger, og om man kan
hore din faglished i fremstilling-

en. De vurderer, om du er godt inde

i tingene, kender de faglise ord og
begreber — eller omvendt om du kan
forklare stof, som de ikke ved noget
om. Det spiller ogsd ind, om du er
godt forberedt og har sat dig ind i
tingene.

P& de felgende sider fér du de ni
veje til personlig gennemslagskraft.
Forst tre om den, der taler. S& tre om
det, der tales om. Og endeligt tre om
dem, der tales til.




1: Udvis varme

Hvis man sperger folk, hvad det vigtigste er i
lederskalb, er svaret ofte ikke, som man skulle
tro, styrke, humor eller endda anerkendelse,
men varme i betydningen “den, der taler, vil mig
det godt.”

Det er ikke nok, at dine modtagere oplever, at
du ikke vil dem det darligt. De skal positivt ople-
ve, at du vil dem det godt, og det ger du ved at
vise en positiv hensigt med dit kropssprog.

@jenkontakt
Den varmeste handling, du kan foretage, géir sim-
pelthen ud p& at vaere i kontakt — gjenkontakt.

Nogle studier viser, at den optimale andel at
veere i gjenkontakt er 60 procent af tiden. Det
betyder selvfelgelig ikke, at du skal sidde og
tage tid, hver gang du meodes med nogen. Brug i
stedet huskereglen om de 60 procent til at min-
de dig selv om, at der skal veere mere gjenkon-
tokt end ikke — men at gjenkontakten heller ikke
skal vaere konstant.

Den gode gjenkontakt handler ogséd om at af-
stemme i forhold til den, du sidder ovenfor, og
hvor meget kontakt den person gerne vil have.
Vi har alle en forskellig taerskel, og det bliver
ikke varmere af at ‘tvinge’ den anden til mere
kontakt, end hun ansker.

Leengden af gjenkontakten er tilsvarende vigtig.
Ser du flygtigt pd personen og sd vaek igen,
eller giver du dig tid? En rettesnor kan veere, at
du skal have kontakt laenge nok til selv at blive
pavirket af den. Dette svarer egentlig lidt til, at
vi mentalt ringer hinanden op: “"Er du hjemme?”
"Ja, jeg er hiemmme". Og sé& kan vi tale sammen.

Umage

Varme er ogsd den mdde, du er til stede i loka-
let. Du viser dine tilheorere, at de er vigtige ved
at gere dig umage: ved at tage dig god tid og
lytte tydeligt ved at nikke og sige opmuntrende
ord, ndr de andre siger noget, og ved selv at
tale til dem med betaenksomhed og omtanke.

Du kan ogsd vise, at du gor dig umage, ved at
stille spargsmall til det, andre fortaeller, og der-
med signalere, at du preover at forstd dem.
Forberedelse kan veere en tredje mdade at vise,
at du gor dig umage med andre. Dog kan der
veere en fin skillelinje mellem at forberede dig,
for at andre kan se, hvor perfekt du er, og for at
madet kan glide. Nogle gange kan det bedste
veere ikke at forberede dig helt s& grundigt, for-
di du sd& ikke sd& let tager styringen over samta-
len, men gd&r mere dbent til den.

Engagement

Varme er ogsd energi. Nar andre kan meaerke, at
du er engageret og begejstret til stede, opstér
varme. Det ger de, ndr dit kropssprog er tilpas
dbent, du er vendt mod de andre, der er tone-
ring i din stemme (den gér op og ned modsat at
forblive monotont pd samme leje), og du tager
dig god tid. Kort sagt: N&r du viser den eller de
andre, at den eller de er dit univers lige nu.



2: Skab respekt

En vigtio del af en leders kompetence er at
kunne skabe respekt om sig selv. S& for at vise,
at du har lederpotentiale, skal du kunne treede
troveerdigt ind i den rolle; du skal kunne tage
ledelse.

Respekt i en kropssproglic sammenhaeng viser
sig i det, vi kalder dominans. Ordet skal ikke
forstds som lysten til at undertrykke andre,
men som viljen til at have indflydelse i sociale
relationer. For nogle ligger det passende domi-
nans-niveau lidt hgjere, end de tror, for andre
lavere.

Nogle er utilpasse ved at have magt over andre
og prover derfor at lade som om, dominan-

sen ikke er der, men det er urealistisk og ikke
omhu for den anden. For den anden er sérbar i
situationen, hvad enten du viser din dominans
eller ej, derfor er det mere aerligt at std ved din
magt.

Andre bliver hgje p& dominansen, og det kan
vi typisk ikke lide i Danmark, hvor vi ser ledelse
som en funktion og ikke et personligt privilegi-
um. Som dansk leder skal du derfor vise domi-
nans med omtanke.

Du skal finde en balance, hvor du er villig til at
tage indflydelse og viser det, men samtidig ikke
gdr i ét med din funktion. ‘Tilpas’ er kodeordet
- dygtig ledelse er evnen til at afleese, hvad der
er tilpas i den givne situation. Og det kan ikke
leeres en gang for alle, det skal treenes.

Fylde

| bund og grund handler dominans i menneske-
lisge sammenhasnge om at turde fylde og blive
set og hert. Ter du tale sd hejt, at andre kan hare
dig, ter du folde din krop ud - rette ryggen og

se op — og lade den fylde i rummet? Kan du std
centralt pd gulvet pd to staerke ben, eller tripper
du rundti et hjgrne og mumler i skeegget?

Nogle ledere far her nogle gratis point, fordi
deres krop fra naturens side fylder meget,
mens andre skal arbejde lidt mere. En hgj leder
med fyldig rest har her en fordel frem for en lav
leder med svagere stemme. Begge kan fylde,
men arbejdet er lidt starre for den sidste.

Gestik

Dominans handler ogs& om at kunne bruge
dine arme og haender synkroniseret med det,
du taler om. Haenderne er din mest oprinde-
lige mdade at kommunikere hensigt pd. | dag
har sproget overtaget denne funktion, men
haenderne har aldrig glemt den. Derfor vil dine
modtagere ogsd ubevidst registrere, om der er
synkronicitet mellem det, du siger, og dine haen-
der, og om du virker ubesveeret i din gestik.

Synkroniciteten kan du ikke skabe med din vilje,
men du kan skabe den med dit naerveer, og
naerveeret kan traenes, som du ogsd kan laese
om under punkt tre.

Udtale, pause og betoning

Respekt udtrykkes endelig i den mdade, du ud-
taler ordene tydeligt pd, holder pause efter det
vigtigste i seetningen og betoner det, du vil sige.
Eksempelvis som her, hvor de betonede ord er
markeret med fed:

"Det afgerende er, at vi tager fat pd& den visu-
elle del of sitet (pause), for det er den, der skal
seelge det”

Med betoninger og pauser viser du, hvem du er,
og hvad du vil sige. Det kan veere sdrbart, fordi
du star tydeligt frem med dit budskalb, men det
affeder ogsd respekt.






4: Veelg et klart budskab

Et budskab er en saetning pd hgjst ti ord, som er
essensen af det, du vil have din modtager til at
tage med sig.

Forestil dig, at du stiller dig ved doren efter et
made eller en praesentation og spearger folk pd
vejen ud, hvad de herte dig sige? Hvis de ikke kan
gengive det med én saetning, har du ikke formule-
ret dig tydeligt nok, verbalt eller nonverbalt.

Det betyder selvfelgelig ikke, at denne ene saest-
ning kan sté& alene. De fleste budskaber giver
kun mening i kontekst, en som du hasgter pa.
Du skal blot ikke forvente, at dine tilharere kan
huske alt, hvad du siger. Men hvis de har forstd-
et det centrale i dit budskab, vil de ogs& meget
bedre kunne huske det, du har haegtet pd det.

Derfor er det vigtigt, at du bé&de har gjort dig
dit budskab klart, og at du siger det heijt til dine
tilhorere.

Skarphed

Du kan se din praesentation som et dartspill,
hvor skiven er emnet, og budskabet er pilen,
som skal sidde lige skarpt i midten.

Det kreever selvfolgelig, at du selv ved, hvad dit
budskab er, og at du kan formidle det. Du skal
vide, hvad du @nsker at formidle — hvad vil du
gerne citeres for bagefter?

Med et lan fra journalistikken kan du have som
tommelfingerregel, at du altid skal kunne starte
din seetning med "Jeg vil forteelle, at ..” og ikke
"Jeg vil forteelle om...” Det sidste er nemlig alt for
bredt. Kan du ikke det forste, har du ikke gjort
dig klart, hvad du vil sige.

Gentagelse

| selve situationen er det en god idé at genta-
ge budskabet flere gange; ikke blot for at din
modtager kan huske det (ogsd derfor), men
ogsd fordi vi ved fra studier, at gentagelser fér
et budskab til at virke seerligt validt og seriost.



En tommelfinger-
regel er, at jo storre
* du kan gere konteksten,
desto bedre.



5: Husk konteksten

.

Mange er meget optaget af deres budskab, nér
de taler. Vi tror, at det er afgerende, hvad vi
siger, men konteksten er faktisk vigtigere. Hvis
ikke konteksten er til stede, kommmer budskabet
ikke isgennem. Dermed ligger ledelseskraften i
hegj grad i kontekst.

Det store billede

For at blive en dygtig leder er det en god ide

at treene din evne til at tale dit budskab ind i
en sterre kontekst. Manges tryshedszone, isaer
hvis de kommer ud af en faglig baggrund, ligger
i hvordan. Men dine kollegaer og medarbejdere
ved forhdbentlio godt, hvordan de skal udfere
deres arbejde, sd du skal forteelle dem hvorfor.

| konteksten skal du saledes forklare, hvad der
ligger til grund for dit budskab. Du skal tegne

et storre billede pd& en situation. Nar en direk-
tor for eksempel forteeller om flytningen af
virksomheden fra Kebbenhavn til Fredericia, at
det sker for at komme i naerheden af det tyske
marked, saetter han et i bund og grund negativt
budskab ind i en starre kontekst.

En tommelfingerregel er, at jo starre du kan
gore konteksten, desto bedre.

Direktgren kunne for eksempel tage den et
skridt videre og sige: "P& grund af Corona i hele
verden har vores markeder aendret sig drastisk.

Vi stdr i en unik situation, hvor vi er ngdt til at
veere taettere pd vores hovedmarked.” Det
handler om at skabe sammenhaenge i verden,
i andre markeder eller i tid: “Fordi vi for ti &r si-
den satsede stort pd det tyske marked .." eller
"Vikan se, at vii fremtiden kommer til at oge
eksporten til Tyskland...".

Den form for kontekst virker, fordi den ger, at
dine modtagere kan se sig selv som en del af
verden og finder mening, selv i sveere budskaber.

Veerdi

Du skal ikke kun kunne pege pd& hvorfor, men
0gsd pd den veerdi der kommer ud af dit bud-
skab. Og det skal vel at maerke veere en veerdi,
som modtageren kan se sig selv i.

Veerdi behgver ikke at vaere lig med penge,
men kan ogsé& handle om stolthed eller mening.
Mange begdr den fejl at g& ud fra, at modtage-
ren selv kan regne vaerdien ud. Men personlig
gennemslagskraft handler langt hen ad vejen
ogsd om at tage det implicitte og udtale det
eksplicit.

Nogle gange er veerdierne negative, som fyring-
er der handler om ikke at tabe penge. Men de
skal veere der alligevel.

Har du kun et kvarter til at forberede en prae-
sentation, skal du bruge det p& dine modtagere
og stille dig selv ét spergsmal, nemlig: “"Hvordan
skaber dette veerdi for dem?” S& kan du lettere
springe nogle andre led over. Men du md aldrig
forfalde til “fordi jeg siger det”, for det er tiden
lobet fra.



6: Forstd, hvad dine
modtagere forstar

Hvis folk skal lytte til dig, kreever det, at du
ser verden med deres gjne: Hvad ved dine
modtagere om emnet? Hvilke ord ville de
bruge om det? Har de specialviden, eller
skal du forklare og formidle begreber, de
ikke kender? Hvilke folelser har de om det?
Hvad vil de synes, er relevant for dem?

Vil de kunne have modstand pd det, du
siger?

Indsigt

At kunne forestille dig, hvordan din mod-
tager taenker, er en mental evne. Folel-
sesmaessig empati kan veere en del af
indsigten, men behover ikke veere det.
Empatien kan endda komme i vejen, fordi
den kan seette sé& meget gang i dine folel-
ser, at du mister din mentale fleksibilitet.
Du skal altsd ikke gé over i de andre og
opleve verden praecis som dem, men skal
i stedet teenke dig frem til, hvordan de op-
lever den. Du skal smidigt kunne se verden
med deres gjne.

7: Forstd, hvad dem,
du taler til, forstar

Nd&r du har gjort dig umage med at forstd
din modtager, skal du ikke holde det hem-
meligt.

Kommunikér derfor dit budskalb, s& mod-
tageren kan genkende sig selv i det. Tag
med andre ord udgangspunkt i modtage-
ren, Nnér du leverer budskabet. Fx sédan
her:

»Hej alle sammen, i dag skal jeg
tale om vores strategiudvikling
i 2022. Jeg ved, at I alle har haft
et kraevende dr, og mange af
jer har laengtes efter at komme
tilbage pa arbejdspladsen.

Jeg taenker, at mange af jer er
spaendt pad, hvad der skal ske
i 2022, og det kan jeg virke-
lig godt forsta. Sa i dag vil jeg
fremlaegge vores tanker om
det, og jeg vil selvfolgelig ogsa
gerne hore jeres.«




8: Inddrag dem, du taler til

Alle mennesker kan lide at fele sig involveret,
og det geelder mdske seerligt de modtagere, du
skal ud og lede i fremtiden - de digitale indfeod-
te, som har veeret vant til at kunne give deres
besyv med pd alt via internettet.

Sporg

En del af personligc gennemslagskraft er at
kunne give plads til andre i rummet. Du skal tale
med og ikke til eller endnu veerre pd& dine mod-
tagere, s& det bliver en dialog. Inddrag dem ved
at sperge og lytte, samtidig med at du holder
den rgde trad.

Uenighed

Med til denne kompetence harer, at du skal
kunne héandtere modstand og/eller kritik. For
ndr du lader andre komme til orde, bliver der
plads til, at de kan sige dig imod, og det skal du
kunne takle uden vrede eller forsvar.

Det er en treeningssag, men en god start er at
veere forberedt pd andres uenighed. Brug din
modtagerforstdelse, og prov at forudse, hvor
dit budskab kan medfere kritik, og vid samtidig,
at der altid vil komme spargsmal, du ikke var
forberedt pd.

En mdade at skabe ro pd i situationen er at stille
sporgsmal tilbage eller bede om at f& det kriti-
ske sporgsmadl gentaget. Husk, at magten gerne
mdad udfordres, og at uenighed er vigtig for frem-
driften af enhver virksomhed, men samtidig har
du ogsd lov til at sige fra, hvis uenigheden bliver
fremsagt pd en respektles méde. Du kan ogsd
veelge at tage uenigheden ud af rummet ved
for eksempel at sige: »Det er ikke p& agendaen
i dag, men lad os lige stikke hovederne sam-
men bagefter«.




9: Gor dig fortjent til, at de lytter

Din personlige gennemslagskraft handler om
dit personlige brand. Det er summen af alle de
oplevelser, dine modtagere har haft med dig

i den tid, de har kendt dig. Hvis du derfor kun
taenker pd, hvad du selv vil opnd, og saetter dig
ud over relationen med din modtager, lober
du hurtigt ter for loyalitet. Mdske gdr det en tid,
men strategien er kortsigtet.

Ledelse handler om at skabe felgeskalb, og de
feerreste vil i laengden felge en person, der
snyder eller udnytter dem. Baeredygtig person-
lig sennemslagskraft handler derfor ogsé om at
veere ordentlig og til at stole pdé.

Baer rollen

Du kan sammenligne ledelse med et teater,
hvor hovedrolleindehaveren har instrukterens
fulde opmaerksomhed og andre privilegier.

Men hvis ikke hovedrolleindehaveren spiller de
andre gode, henter kaffe i pauserne og opfarer
sig ordentligt til preverne, risikerer hun, at castet
ikke synes, hun har fortjent sin hovedrolle. De
spiller ikke hende god, fordi de ikke synes, hun
har fortjent det. S& baer din rolle - ogsd for den
bliver en lederrolle — veerdigt og ordentligt — det
giver gennemslagskraft.
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3 ting, der IKKE giver
personlig gennemslagskraft

Universalveaerktojer

Der er masser af teknikker, du kan
lere, men ingen af dem duer, hvis
de ikke kommer fra hjertet, og hvis
du ikke har taget konteksten med

i betragtning. Se altid p&, hvem du
taler med, og hvilken situation de er
i, og afstem dig efter bdde dem og
efter dine egne indre veerdier. Ellers
kommer du til at klinge hult.

Larm og overflade

Store armbevesgelser og masser af
ramasjang kan give opmaerksomhed,
og det kan veere fint, men i sig selv er
larm ikke vejen til personlig gennem-
slagskraft. Tiden er ikke laeengere sé
meget til store egoer, beundring og
ophgjethed, men til lytning, naervaer
og aegte interesse for andre men-
nesker. Vi vil have veerdi for vores
opmaerksomhed fra varme, venlige
ledere, der samtidig tor tage téten
og vise, hvilken vej, de synes, er den
bedste.

Uoverensstemmelse

Ndr kroppen siger noget andet end
ordene. Du mister troveerdighed,
hvis du for eksempel forteeller om
de skadelige virkninger af hastveerk
i opgavelgsningen, samtidig med

at du selv japper din praesentation
isennem. Meaerk efter, hvad du selv
siger. En ovelse kan veere at sige et
barnerim som Halfdan Rasmussens
"En keelling og en kylling og en killing,
der var tvilling ...” og virkelig maerke
hvert et ord. Se killingen og kyllingen
og keellingen for dig, ndr du siger
ordet. S& formidler du budskabet, du
leverer det ikke bare.




Nille Klebel
CEO, Atlas Antibodies




Jeg bruger mindst
mulig energi pa
formuleringerne

Personlig gennemslagskraft er altafgeren-
de som leder - uanset om din ledelsesret er
formel eller ej. Det mener Nille Klaebel, der
som direkter forsgger at opnd den ved at
skabe transparens, ga forrest, bruge humor
- og ved have en honningkrukke klar til en
regnvejrsdag.

Af Ulla Hinge Thomsen

Da Nille Klaebel for et halvt ér siden tiltradte sin
stilling som CEO i den svenske medicinalvirk-
somhed Atlas Antibodies, fik hun for forste sang
i ti &r sit eget kontor. Et stort hjgrnekontor med
en tung traeder, som kun kunne dlbnes med en
kode. Det farste, hun gjorde, var at udskifte den
med en glasder — uden |ds.

»Transparens er vigtig, hvis du vil skabe tillid til
organisationen, ogsd helt konkret. Jeg vil have,
at man skal kunne se ind til mig, og for det
meste stdir deren dben,« siger Nille Kleebel, der
som topchef er bevidst om, hvilket signal hun
sender om sig selv og sin rolle.

»Nd&r du treeder ind i en ledelsessituation, isaer
som ny, laegger folk altid noget ind i din rolle,
som du ikke har noget med at gore. Du treeder i
fodsporene pd andre, og der ligger nogle impli-
citte forventninger. S& skal du selv til at forme
jobbet og vise, hvem du er som leder.
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Og jeg er ikke en leder med en bankboksdar,«
griner Nille Klaebel.

| sit jobb som CEO har hun selvsagt formel ledel-
sesret. Men hun ved fra hele sin karrierevej, at
egte ledelse ikke nedvendigvis kommer i kraft
af stjernerne pd skuldrene.

»For mig handler personlis gennemslagskraft
om, at man fér folk til at felge sig. Det er rigtio
meget det, ledelse handler om, hvad enten man
er formel eller uformel leder. Jeg var produkt-
chefiotte dr, og der havde jeg ikke et salgsteam,
som rapporterede til mig. Men det var vigtigt, at
jeg fik mobiliseret seelgerne, s& de arbejdede for
mit produkt. | de ar leerte jeg, hvordan man fdar
folk til at felge en, selv om man ikke kan sige til
dem, at de skal. Og som formel leder er det det
samme. Folk felger dig ikke,
fordi du har officiel ledel-
sesret, men fordi du har le-
derskalb,« siger hun.

Gor, som du siger

| drene som produktchef
indgik hun en motivations-
maessig  ‘kontrakt’ med
seelgerne.

»Hvis jeg lavede gode ma-
terialer og praesentationer
og hjalp til, hvis der var et
problemm med en kunde,
sé@ arbejdede de ogsd for
mine produkter. Og sd fik vi succes. Alle samar-
bejder handler jo om at give og tage noget. Den
dynamik skal man forstd,« siger Nille Klasbel.

| dag har hun veeret formel leder i mange dr,
blandt andet som nordisk CEO i Philips og nu
altsd i svenske Atlas Antibodies. Her indgér hun
en lignende kontrakt.

»Jeg skal overbevise medarbejderne om, at
hvis de gdr i den retning, jeg beder om, sa bliver
vi en succesfuld virksomhed og har det sjovt og
udfordrende sammen undervejs,« siger hun:

»Forskellige elementer gor, at de tror pd det
budskab. Et vigtigt element for mig er, at jeg
g@r, som jeg siger, og siger som jeg gor — | walk

»Min storste frygt
som leder er, at
andre, isaer mit team,
bliver bange for mig.
For sa far jeg et
ekkokammer.«

the talk. Tillid er noget, jeg skal gare mig fortjent
til, og det er den tillid jeg star pd, ndr jeg beder
folk om nogle nye ting. S hvis jeg har sagt, at
jeg vil inddrage nogle i processen, sd inddrager
jeg dem. Og hvis vi skal stramme ind og flyve pd
gkonomi-klasse, sé gor alle det, ogsé topledel-
sen. Det skaber felgeskalb,« siger Nille Klaesbel.

Et andet element er for Nille Klaebel at sikre,
at hendes medarbejdere oplever, at hendes
beslutninger giver mening.

»| den virksomhed, jeg arbejder i nu, vokser vi
med 30 procent om dret. Der sker virkelig man-
ge ting — masser af prioriteringer, investeringer
og forandringer. Hvis det skal give mening, er
medarbejderne nedt til at kunne se, at tiltage-
ne er vigtige i forhold til et bestemt mal.«

P& det helt konkrete plan
arbejder Nille Kleebel med
forskellige virkemidler, nér
hun skal have medarbej-
dere eller kolleger til at lyt-
te. Det vigtigste er at saet-
te sig ind i modtagernes
onsker og behov. Uanset
om det er et ledermede
med 10 deltagere eller en
praesentation for 700.

»Jeg teenker altid over,

hvad deres agenda er, og

hvordan jeg kan f& dem
med pd, at det er godt for dem at g& i min
retning. Jeg tilpasser ogsd sproget; hvis jeg taler
meget bredt, har jeg ikke en masse grafer og
komplicerede tal med, men det har jeg mdske,
hvis jeg taler med topledelsen eller finansaf-
delingen,« siger Nille Kleebel, som ogsd altid
arbejder med at kondensere sit budskalb:

»Jeg bruger mindst mulig energi pd formule-
ringerne og mest muligt pd budskabet. Ofte
starter jeg med enormt mange slides og ender
med meget f&d med meget lidt tekst, men sa
har jeg veeret isennem tankeprocessen. Tit er
det jo sveerere at sige noget enkelt, og hvis jeg
ikke kan det, er det fordi, jeg ikke har taenkt det
igennem,« siger hun.



Trods den store forberedelse er det ikke altid til at forudsisce modtag-
ernes reaktioner.

»Vi havde en workshop forleden, hvor en gruppe fik formuleret noget
med innovation, og der skete et eller andet i rummet. Det viste sig, at
der havde veeret et keempe traume, for jeg blev ansat. Jeg fik sat min
fod ned i noget, som jeg ikke vidste, hvad var,« siger Nille Klasbel.

Den slags situationer kan man ikke gardere sig imod, men vil man
have gennemslagskraft, skal man kunne hdndtere dem, understreger
Nille Klaebel:

»Hvis du kan maerke, at noget ikke virker, for eksempel fordi der er sket
noget samme morgen, eller folk stiller kritiske spargsmal, som du ikke
havde forudset, skal du ikke bare kore pd med det, du har forberedt.
Du skal kunne laese rummet og tilpasse din preesentation.«

Ingen ma frygte lederen
Endelig er humor et virkemiddel, der fungerer godt i forskellisge sam-
menhasnge.

»Som CEO kan jeg blive en lidt ophgjet person, og der bruger jeg
humor til at vise, at der er et menneske bagved. Jeg forteeller mdiske,
hvad der er sket pd vej hen til medet, eller at jeg har gemt mig i bilen
for mand og bern, da jeg skulle forberede mig. Mange tror, at corpo-
rate life er noget meget ophgjet, men det ligner altsd ikke altid Barsen
Executive. Jeg vil gerne tage det hgjtidelige ud af min rolle, som kan
blive lidt for vigtig,« siger Nille Klaebel:

»Min sterste frygt som leder er, at andre, iseer mit team, bliver bange
for mig. For s fér jeg et ekkokammer. Nér man er leder for en virksom-
hed, star man pd kviksand. Jeg er afhaengig af andres eerlige feed-
back, for jeg kan umuligt have indblik i alle kompleksiteter.«

Derfor viser hun gerne i praksis, at hun ikke er vigtigere end andre |
virksomheden.
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»Jeg gor en dyd ud af at fylde og tamme opva-
skemaskinen, ogsd som forbillede for mit team,
for det er et darligt sicnal at sende, at ledernes
job er s& vigtige, at vi ikke kan n& at seette kop-
per pd plads. | mit gamle job har jeg ogsd veeret
med til at std og pakke pd lageret, hvis vi havde
travit med at fa vigtigt udstyr sendt ud til pa-
tienterne eller lignende. S& pd den mdade hand-
ler det for mig om at vise mine vaerdier meget
tydeligt — jeg er en smag-aermerne-op-type,«
siger Nille Klasbel.

Honning til en regnvejrsdag

At vise sig som et menneske er ikke blot noget,
Nille Klaebel selv onsker, hun prover ogsé at
veere rollemodel for sit lederteam, hvad det
angar.

»Jeg onsker, at mine ledere skal veere relater-
bare for deres medarbejdere, for jeg vil gerne
have, at vi ikke demmer hinanden for hérdt.
Hverken den ene eller den anden vej.«

| det hele taget skal det veere rart at gé pd ar-
bejde, der hvor Nille Klaebel er chef.

»Jeg vil gerne néd mdlet, og det kan man enten
gore meget stresset og ubehageligt, eller man
kan have det sjovt undervejs, og det tror jeg pd,
skaber succes. Men jeg holder ogsd folk an-
svarlige for det, vi har aftalt - og det kan nogle
gange overraske dem,« siger Nille Klaebel, der
ikke desto mindre holder fast i den varme - og
spde - stil:

»En af mine ledelsesguruer er Peter Plys, som
siger, at man altid skal have en honningkrukke
gemt til en regnvejrsdag. Hvis vi har et heldags-
mode, skal der veere god kaffe og god frokost.
Mdaske har vi ogsd gjort os umage med at finde
en gde @ i Skeergdrden. Det skal ikke kun veere
produktivt, men ogsd en god oplevelse. Tit slae-
ber jeg ogsd danske wienerbrod med til Stock-
holm, selv om det besveerligt, for det bringer
noget personligt ind i madet,« siger hun.

Mdaden, Nille Klaebel maerker, at det virker, er
gennem resultaterne.

»Nar jeg ser tegn pd, at folk begynder at arbej-
de sammen i stedet for at kritisere hinanden,
Nnar vi kommer ind hos nogle nye kunder, eller
nar produktionen begynder at kere pd en god
made, s er det beviser for mig. Nogle gange er
der ogsa tidligere signaler, hvor vi begynder at
have bedre samtaler, folk teamer op, uden at
jeg har bedt om det, og s& videre. Sa bliver jeg
helt hgj.«
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Vil du vaere leder?
Vi hjeelper dig pa vej

Lederne Spring er en fagforening og a-kasse til dig, som vil veere
leder. Et sted, du kan ga til og fé& hjeelp, rdd og vejledning til at
lande dit ferste lederjob og til dit arbejdsliv generelt. Som Dan-
marks eneste fagforening og a-kasse for kommmende ledere star vi
sammen om at gare en verden til forskel for dig.

Og det er en hel del, du f&r med som medlem:

- @konomisk tryghed — a-kasse og mulighed for at tegne en
attraktiv lensikring

- Juridisk raddgivning - fra dag ét far du vores steerke juridiske team
i ryggen

- Karriererddgivning — f& afklaret dine karrieremuligheder og kom
teettere pd drammejobbet med hjeelp fra en karriererddgiver

- Sparring til din lederdrem — fé& professionel sparring af en ledel-
sesradgiver til, hvordan du lander dit ferste lederjob

- Ledernetveaerk - fa et professionelt netveerk inden for ledelse

Udover dette kan vi ogsd tilbyde rabat pd kurser og uddannelser
og mange andre fordelagtige initiativer — sé& du kan styrke dine
lederkompetencer.

Sé& kom og veer med i vores aktive faellesskab. Det er en leders lod
at treeffe sveere beslutninger, men denne her er nem. Bliv medlem

allerede i dag og oplev alle fordelene.

BLIV MEDLEM

Lederne

Spring


https://www.lederne.dk/lederne-spring/medlemskab/bliv-medlem

