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    Förord

    Att bli duktig på att argumentera har varit en brokig resa för mig. För ganska många år sedan gick jag själv en kurs i argumentation. Det jag fick lära mig tyckte jag var svårt och krångligt. Jag tänkte: Det där kommer jag aldrig att lära mig. Följaktligen tog jag inte till mig kunskapen.

    Åren gick och jag försörjde mig som egenföretagare, utbildare och konsult. I de rollerna ingår det att övertyga andra, ofta och mycket.

    Jag misstänkte att mitt resultat kunde bli ännu bättre, så jag började rannsaka mig själv, framför allt när jag lyckades få andra att göra som jag ville! Jag observera vad jag gjorde när jag träffade kunder och vips upptäckte jag att jag var tillbaka i argumentation. Och jag insåg att det inte är så svårt!

    Under de senaste åren har jag lagt mycket krut ihop med olika kunder och medarbetare för att knäcka koden till hur vi blir skickliga på att övertyga och argumentera.

    Det har resulterat i att jag har skrivit denna ”kokbok” med en diger receptsamling för hur man kan göra för att lyckas att övertyga andra.

    Jag försöker leva som jag lär och utnyttjar själv alla recepten. De har ju kommit till genom av att jag själv har lärt mig läxan och använt mig själv som försökskanin när jag har praktiserat. Vad fungerar, vad fungerar inte?

    Jag hoppas att du ska känna igen dig i mycket av det jag beskriver och få en bekräftelse på allt som du gör som är rätt. Det är det jag kallar gratisdiamanter, det vill säga det du gör rätt utan att egentligen anstränga dig så mycket. De kommer naturligt, om vi letar efter dem, istället för att fokusera på det vi gör fel. Då blir resan här i livet dessutom mycket lättare och mer behaglig. Jag har framförallt utgått ifrån att du ska få nytta av boken i jobbet, men mycket av det som beskrivs kan du lika gärna använda hemma och i privata situationer.

    Faktum är att den bästa skola jag har gått är ”son-skolan”. Följande historia utspelades i vårt hem under valet 2006. Jag är förutom egen företagare, passionerad föreläsare och utbildare även mamma. Båda mina söner spelar mycket fotboll. Vad gör man då som förälder? Skjutsar. Efter en sådan kväll med mycket körande kors och tvärs över halva Stockholm, landade vi så småningom hemma och vi skulle äta en sen middag. Min äldste son Filip frågade mig om vi kunde äta framför TV:n. Jag svarade nej för jag ville ju att den enda lilla stunden på dagen tillsammans skulle vi prata och umgås. Fast precis innan jag hann svara kom jag på att det var en partiledardebatt i en av kanalerna och eftersom jag satt i TV-soffan på TV4 och ”recenserade” hur väl våra partiledare lyckades nå ut med sina budskap och jag dessutom är hejdlöst intresserad av hur man argumenterar, så hejdade jag mitt spontana svar och sa istället: Ja det går bra, om vi tittar på partiledardebatten.

    Då vänder sig Filip till mig och frågar: Mamma, tycker du att det är viktigt med demokrati?

    Och jag går direkt i fällan och tänker: Yes, nu äntligen vaknar det här sociala pathoset och engagemanget för samhällsfrågor. Så jag svarar: Ja Filip, jag tycker det är jätteviktigt.

    Då vänder sig Filip till sin lillebrorsa Henrik och säger: Henrik, jag har fixat det. Det blir fotbollen!

    Jag har inte avlagt examen i ”son-skolan” än och vet inte riktigt när man gör det. Förmodligen aldrig. Men hur som helst så siktar jag på MVG! Om du vill läsa mer om hur man argumenterar med tonåringar, så finns det ett avsnitt om detta.

    Med det vill jag tacka mina söner för tålmodigt tränande i konsten att argumentera!

    Många personer har hjälpt mig att få denna bok från vision, till den verklighet du just nu läser. Eftersom en av mina teser är att vi ska hålla oss till tre, så vill jag särskilt nämna tre kategorier:

    
      	Alla mina kursdeltagare och kunder genom åren. Ni har verkligen hjälpt mig att till slut se mönstren i argumentationen och från er har jag fått en uppsjö av exempel på hur man kan göra för att bli framgångsrik. En del av dem finns med i boken, men ingen behöver vara orolig för att bli igenkänd.

      	Vänner och kollegor i USA, som har hjälpt till att bevaka Obamas förehavanden, både före och efter presidentvalet i USA, tillsammans har vi dragit slutsatser och gjort analyser. Genom det har ni alla lärt mig mycket kring argumentation.

      	Alla som har korrekturläst, kommit med synpunkter på manus etc. Från Sanna Granth 2009 till min redaktör Charlotte Rudenstam, som med ett stort engagemang och tålamod har tagit sig an mitt manus och med varsam hand lotsat det hela vägen fram!

    

    Med det, mycket nöje med boken, läs vidare och upptäck argumentationskonsten!

    Karin Klerfelt
 Hösten 2009

  


  
    1. Varför gör de inte som jag vill?

    Har du reflekterat över hur du argumenterar? Vet du vilka metoder som brukar fungera? I så fall vill jag gratulera dig. Din kunskap är ovärderlig.

    Sanningen är att de flesta inte är medvetna om hur de gör. Du kanske har ett hum. Du har gått några säljkurser, läst lite retorik, varit på möten och har en idé om hur du ska göra. Men du känner dig ändå osäker och det är förmodligen skälet till att du har köpt den här boken.

    Jag ska börja med att visa dig hur många gör. Jag utgår ifrån några vanliga mötessituationer och skärskådar de problem som jag har observerat både under skarpa möten och under tusentals argumentationsövningar som jag har genomfört på mina kurser i argumentation. För att komma tillrätta med problemen ska du läsa hela boken, prova mina recept och träna. Men min tanke är att du redan i första kapitlet ska få några snabba lösningar på de vanligaste problemen.

    Vilka är problemen?

    Problem 1: Dålig förberedelse och bristfälligt faktainnehåll

    Du har inte förberett dig, utan ramlar bara in i en argumentation.

    Det gör att du kan råka ut för flera saker:

    
      	Du kanske inte riktigt vet vad du tycker.

      	Du saknar en stringent förklaring till problemet och du har egentligen ingen lösning på det. Handlar det om att det finns flera lösningar kan du inte uttrycka varför du förordar en av dem.

      	Personerna du möter tar dig inte på allvar eftersom du har problem med att uttrycka din åsikt. Din trovärdighet försvinner.

    

    Snabblösning på problem 1: Skaffa betänketid

    Du vet vad lösningen är på det här problemet eftersom ”shit in, shit out”. Det finns inga genvägar. Det dunkelt tänkta blir det dunkelt sagda. Du måste helt enkelt förbereda dig. Det fina i kråksången är att det går att hitta genvägar. I den här boken kommer du att få många tips och förslag på hur. Om du gör din läxa och tränar, kommer förberedelsen att gå allt fortare. Till slut sitter den i ryggmärgen och du kan i skarpa lägen dra fördel av din argumentationskonst.

    Problem 2: Du blir osäker och tappar din trovärdighet

    När du har ramlat in i en diskussion kring till exempel ett förslag du förespråkar, är du inte beredd på motståndet du möter. Har du då inte dina argument klara för dig, riskerar du att bli rörig och svamlig. Du börjar darra på manschetten och tappar i tyngd och trovärdighet. Det gör dig osäker och då vågar du inte hävda dina åsikter med kraft. Kanske börjar du tvivla på det du säger och då är det kört.

    Snabblösning på problem 2: Lär dig motpartens argument

    När du misstänker att du kommer att få argumentera för din sak ska du lära känna din motparts argument. Ta för vana att alltid förbereda dig på dem. Om du bara förbereder dig på dina egna argument, har du bara gjort halva jobbet.

    
      Det är som TV-handlaren som försöker sälja en TV till en äldre dam. När han argumenterar för just denna TV:s fördelar säger han att den har kabel-TV-tuner, separat ingång för videosignal och satellitmottagare, text-TV, RGB-ingång och SCART-kontakt.

      Den gamla damen ser frågande på honom och frågar: Kan man se Allsång på Skansen på den…?

    

    Du är expert på dig själv och dina tankar och idéer, men du är novis på andra. Sätt dig in i deras situation och träna dig på att tänka som dem. Det är grunden för att lyckas att få andra att göra som du vill. Nyckelordet är anpassning.

    Problem 3: Du blir snabbt för känslomässigt engagerad

    Dina känslor är viktiga och du ska utnyttja dem till din fördel. Men känslorna kan även spela dig spratt, det har du nog råkat ut för. De får dig att ramla ner i gropar eller snubbla på vägen. Det finns många faror med känslor om du inte håller dem under kontroll:

    
      	Du kan elda upp dig så att du inte lyssnar, bli så engagerad att du framstår som en väckelsepastor eller en 18-årig bimbo.

      	Du riskerar att bli upprörd och tappa ansiktet, du kanske börjar skrika och uppföra dig som ett barn. Du blir 3 ½ år igen och kastas tillbaka till sandlådan.

      	Du blir arrogant och överlägsen, tar på dig en översittarattityd och blir kanske en besserwisser eller en mini-Hitler. Arrogans och överlägsenhet kan ge dig en viss känsla av välbehag, men det är en dyr känsla.

    

    Snabblösning till problem 3: Ta kontroll över känslan

    Det går att kontrollera vad du känner och även om det kan kännas svårt är det inte omöjligt. Det är en myt att du inte kan kontrollera dina känslor.

    
      På väg till jobbet sitter du i en bilkö, en bil kommer och tränger sig in mellan dig och bilen framför. Du tycker att detta är för djäkligt och fattar inte hur människor kan bete sig så. Det skulle man ju aldrig göra i en kassakö! Du häver dig på tutan. Vad gör då den andre föraren? Jo, hon tittar dig rakt i ögonen genom backspegeln, skakar på huvudet och gör en gest med handen som visar att du är ding i bollen. Då blir du riktigt förbannad och pekar finger.

      Detta är en situation som kan förekomma i den svenska trafiken. Men vad hade hänt om situationen förflyttades till New York mitt i natten och om föraren som trängt sig framför dig såg ut att komma från ett kriminellt motorcykelgäng? Vad hade du då gjort? Förmodligen ingenting, kanske hade du vinkat fram bilen. Du hade med största säkerhet behärskat dig och haft självkontroll.

    

    Kommer du ihåg uttrycket emotionell intelligens (EQ) som fördes fram i början av 1990-talet av Daniel Goleman? Genom EQ sattes en helt ny definition av intelligens på kartan. Goleman hävdar att en av de viktigaste ingredienserna i EQ är just självkontroll. Han gör gärna jämförelser mellan barn och vuxna. Barn skriker ut sin frustration i shoppingcentrum, när de blir hungriga eller när de inte får titta på det TV-program de vill. Du som är vuxen kanske också skulle vilja skrika ut din frustration, men det gör du inte för … just det… du har tränat på att kontrollera dina känslor (troligen lite för bra). Nyckelordet är att du tar kontroll och inte tillåter dig att kastas tillbaka till sandlådan.

    Träna på att sätta på dig argumentationshatten/kappan och gå in i din professionella roll. Bestäm dig för vilken grad av professionalism du vill ha och att du inte ska gå under den nivån.

    Problem 4: Du blir tom i huvudet och svarslös

    Den eller de personer du argumenterar med får ett överläge eller utnyttjar ett övertag de har på dig (ett faktiskt sådant som intellektuell förmåga, vältalighet eller ett påhittat som status, kön eller ålder). De får dig att känna dig helt matt. Din hjärna slutar arbeta och du känner hur energin rinner ur dig. Plötsligt har du inget att säga. Antingen blir du helt tyst eller så kastar du in handduken och ger upp ditt förslag. Den andre får rätt och får igenom sitt förslag.

    
      För ett tag sen blev jag uppringd av en journalist som ville intervjua mig. Eftersom detta händer mig med jämna mellanrum svarade jag: Visst, jag har en lucka mellan två möten och då kan vi ses.

      Fem minuter före mötet ringde personen upp och sa att han var på väg men att han kunde bli lite sen. Det var det sista jag hörde ifrån honom. Han kom aldrig! Tiden gick och när det hade gått 20 minuter började jag undra vart han hade tagit vägen. Då hade jag ringt honom ett antal gånger utan att få svar.

      Jag ringde dagen därpå, men fortfarande inget svar. Jag ringde och lämnade meddelande och nu var jag rejält störd över beteendet. Han svarade aldrig och ringde inte tillbaka. Jag började känna mig frustrerad.

      Något senare läste jag om ett företag som lurade småföretagare att köpa annonser genom att först utge sig för att vara journalister som ska skriva en artikel och vill träffas för en intervju, men när de väl ses, vill de sälja en annons. Då började jag misstänka att jag råkat ut för en sådan person. När jag sedan läste att de framförallt vände sig till småföretag som inte är vana vid presskontakter och som gärna vill ha in redaktionell text men inte vet hur de ska gå tillväga, blev jag rejält förbannad!

      Jag googlade på företaget och personen jag skulle ha träffat och fick upp en massa blogginlägg, som vittnade om att min misstanke stämde. Jag läste om hur människor hade blivit lurade och hur illa de hade blivit behandlade. Jag var glad att jag hade sluppit träffa ”journalisten”, skrev själv ett blogginlägg om det och hoppades att jag genom det bidrog till att stoppa företeelsen. Med det trodde jag att historien var över, men inte.

      Jag sitter och fikar med en kompis, Margareta, tillika småföretagare. Hennes telefon ringer och jag förstår att det är den där ”journalisten”! Jag nästan river telefonen ur hennes hand och ser min chans att få tala om vad jag tycker om honom. Jag hejdar mig och låter henne prata klart, lägga på och ber hennes berätta vem det var och vad han ville. Naturligtvis hade hon råkat ut för samma gubbe som jag, men tyvärr lyckades han lura henne att köpa en annons! Hon kände sig dum och ångerfull och försökte nu krångla sig ur det. Därav samtalet som jag blev vittne till. Jag blev så arg. Jag bad att få låna hennes telefon, ringde upp och bad att få en förklaring, både till varför han inte hört av sig till mig och varför han lurade värnlösa företag. Jag var mycket arg och uppjagad. Vad händer? Han vägrar erkänna att han har hört talas om mig och att han bokat möte med mig. Han blir jättearg för att jag anklagade honom för att vara oseriös. Han anklagade mig i sin tur och jag upplevde att han hotade mig. Samtalet hade tagit en mycket otrevlig vänding. Vad hände då med mig?

      Ilskan rann av mig och jag kunde inte hålla emot. Mitt stora självförtroende rann av mig.

      Jag krånglade mig ur situationen och la på luren. Och jag undrade vad det var som egentligen hände. Jag och min kompis analyserade. Vi kom fram till att jag blev rädd. Amygdala slog till, den delen av hjärnan som gör oss handlingsförlamade, och i och med det blev jag svarslös. Vad skulle jag ha gjort för att undvika att hamna i detta? Jo, jag skulle inte tillåtit mig att agera så impulsivt och bara ringa upp. Jag skulle ha varit mycket mer förberedd och gjort en plan. Jag vet ju att det är svårt att tänka i skarpa lägen!

    

    Snabblösning till problem 4: Utveckla dina repliker

    Om dessa människor som får dig att välja att reagera på detta vis, har en högre intellektuell kapacitet än du, så vet de vilken arena du är svagast på och lockar ut dig på den.

    
      Jag hade en gång en kollega, som var oerhört verbal och snabbtänkt. Jag vann aldrig diskussioner över henne i skarpa lägen, om jag inte hade haft möjlighet att förberedda mig. Däremot hade jag ofta rätt i sak och hade de bästa lösningarna. Vi var dessutom ett fantastiskt team ihop. Men när hon körde över mig, blev besluten katastrofala. Innan jag kom på detta fattade vi många ödesdigra beslut. Det jag lärde mig av det var en dyr men oerhört bra läxa: För mig är det svårt att komma på bra lösningar i pressade situationer, jag måste tänka efter. Jag måste köpa mig tid. Får jag det, blir jag grym!

    

    Hur ska du göra i skarpa lägen när du inte kommer på de där briljanta svaren och kreativa lösningarna? När du inte kommer på motargumenten som får alla att studsa? Varför inte göra som de skickliga ståupparna och skådespelarna gör, utveckla och lär dig bra repliker som du kan ha till hands när de behövs. Du behöver utveckla dina egna, men kanske kan du prova en replik som jag tycker fungerar. Den är: Jag kan inte tänka i skarpt läge, jag måste få tänka efter.

    Jag har mött två reaktioner på den här repliken.

    Den ena tänker: Bra, här har vi en som inte bara levererar ett standardsvar, utan som också är mån om att även svara på ett intelligent sätt. Den reaktionen möter jag nästan alltid när jag använder den i skarpa lägen. För mig fungerar den extra bra vid presentationer respektive i kurs- och föreläsningssammanhang.

    Repliken fungerar utmärkt i skarpa lägen och mina motståndare reagerar med att få respekt för mig.

    Den andra att människor tänker: Så där kan man väl inte säga, det verkar ju som om du inte har koll på läget och du förminskar dig själv.

    Hur reagerade du på repliken när du läste den? Vilken tanke kom upp i ditt huvud?

    Om du tillhör gruppen som tänkte tanke nummer två, vill jag göra ett förtydligande. Naturligtvis beror det på hur du levererar din replik och vilken innebörd du själv lägger i den. Känner du dig underlägsen kommer du att tolkas så. Repliken Jag kan inte tänka i skarpt läge liknar en klassisk barnuppfostringsmetod:

    
      Barnet kommer och frågor om han får göra något. Föräldern som inte riktigt vet om det är okej eller inte vill ha tid till att tänka eller kolla upp något, svarar:

      Vill du ha svar nu är svaret nej. Vill du eventuellt ha ett ja får du vänta tills imorgon…

    

    Problem 5: Du möter starkt motstånd och negativa beteenden

    Solveig, en chef inom äldreomsorgen, berättade att hennes förslag till en början alltid möttes av hårt motstånd i hennes medarbetargrupp. Anledningen till det var att arbetsplatsen var färgad av en kultur där medarbetare gärna gick in i en offerroll och hade en negativ attityd i allmänhet. Solveig stod inför dilemmat hur hon skulle hantera detta. Hon ville inte känna sig frustrerad och arg efter sina möten med medarbetarna.

    Snabblösning till problem 5: Lär dig äldreomsorgstricket

    Varje gång Solveig lade fram ett förslag och personalen inte ville köpa det satte hon dem i grupper och lät dem besvara frågan: Vad är jobbigast med förslaget? Medarbetarna fick skriva upp alla problem och konsekvenserna av dem. När medarbetarna kände sig nöjda med listan, sattes den upp så att alla kunde se den. Listan blev sällan särskilt lång. Problemen brukar inte bli så stora när man konkretiserar dem och lyfter fram dem i ljuset. Trollen spricker i solsken. Redan här är oftast den negativa attityden bruten.

    I det sista steget ber Solveig medarbetarna att själva lösa problemet.

    Solveig berättar att sedan hon har börjat arbeta på detta sätt har kreativiteten i gruppen ökat och medarbetarna känner sig mer delaktiga i arbetet. Korridorsnacket har minskat och alla kommer till tals.

    Det bästa är att personalen har slutat se sig själva som offer och gått ifrån inställningen att Om jag inte är offer, vem är jag då? En stjärna kanske!

    Solveigs äldreomsorgstrick bygger alltså på att du arbetar i tre steg:

    
      	Först ställer du frågan: Vad är jobbigast med detta förslag?

      	Skriv en lista och sätt upp den för allmän beskådan.

      	Be gruppen lösa problemen.

    

    Problem 6: Ändlösa möten utan beslut

    Ni pratar i mun på varandra, lyssnar inte och det känns som om varje punkt på dagordningen tas om igen, utan att ni kommer närmare ett beslut. Eller så fattar ni beslut i frågan, men sedan kommer frågan upp igen några möten senare. Energin rinner ut ur mötet och ur deltagarna. Någon kväver en gäspning, en annan tittar på klockan. Det blir segt. Trots att ingen har för mycket tid tillåts den rinna iväg utan att ni kommer någon vart. Mötet faller snart i glömska.

    Vad kommer du ihåg från det senaste halvårets möten? När jag ställer frågan blir många tomma i blicken och säger att de inte kommer ihåg särskilt mycket. De flesta med tjänstemannaarbeten spenderar över hälften av sin arbetstid i möten.

    Risken är stor att du ramlar ned i tråkighetsfällan. Hjärnan behöver stora och små krokar att hänga upp minnet på. Saknar du krokar kommer du inte håg mycket.

    Snabblösning till problem 6: Använd dig av minneskrokar

    För att hjälpa minnet att komma ihåg det senaste halvårets möten kan du tänka på möten då du skrattade, humorkrokar:

    
      Min kund Pia är en fantastisk människa som alla tycker om att vara i närheten av. Hon har ett smittsamt skratt och härlig humor. När vi träffas och har möten så säger vi alltid: Okej, hur lång tid tar vårt möte? En timme klarar vi det på. Bra, då tar vi två så vi har tid att skratta också. Vi avsätter alltid extra tid för att skratta. Vi har fantastiska möten. De är mycket kreativa. Pia inger trygghet och genom den får vi utrymme att våga tänka, blotta oss själva och skapa de goda lösningarna.

    

    Du kan tänka på när du senast fick beröm, uppmärksamhetskrokar.

    Min kollega Gun är en kvinna som det är mycket behagligt att umgås med. Hon ger mig alltid en känsla av att jag är duktig. Så här gör hon:

    
      	Hon fokuserar uppmärksamhet på dig.

      	Hon berömmer dig genom att helt enkelt notera vad du har gjort. Jag ser att du har gjort ändringarna vi talade om.

      	Hon kommer alltid ihåg att fråga efter små detaljer, till exempel hur semestern var eller hur överraskningsfesten för din son blev.

    

    Provokationskrokar är en tredje minneskrok. Vissa saker kan få mig att brinna och att göra vad som helst, bara jag blir tillräckligt provocerad.

    
      Dagarna före jul hade jag handlat julklappar till mina barn. På vägen mot tunnelbanan stötte jag på en person med en bössa från Rädda Barnen, som bad mig skänka en slant till förmån för barnsoldater som utnyttjas i krig. Jag tackade nej och rättfärdigade det för mig själv genom att tänka att jag inte kan ge till alla och att jag redan har gett mycket till välgörenhetsorganisationer. Väl nere på tunnelbanan började jag läsa en tidning. Plötsligt föll min blick på en annons med en smyckad kvinnohand i närbild. Handen slog ett barn och under stod det ungefär: Hjälp utsatta barn att få lov att uppleva julefrid. Jag blev så berörd att jag ville dra i nödbromsen och rusa upp till insamlingsbössan uppe på gatan. Organisationen som annonserade var nämligen Rädda Barnen, som jag minuterna tidigare bara hade gått förbi.

    

    Vad var det som gjorde att jag blev så starkt påverkad av den besmyckade kvinnohanden, men gick förbi killen med bössan? Skillnaden var att jag kände igen mig i situationen. Kvinnohanden kunde ha varit min. Vad skulle hennes barn göra medan mina barn öppnade sina julklappar? Hur skulle julen bli för dem? Känslan satte sig i magen och det blev ett minne som jag sent kommer att glömma.

    När fick du senast tårar i ögonen eller på något annat sätt blev riktigt berörd? Det är vad upprördhetskrokar handlar om.

    
    På en kurs i höstas berättade en av min deltagare om Coops omfattande arbete med ekologiska produkter, hållbar utveckling och rättvis handel. Jag tänker på henne varje gång jag står vid banandisken i mataffären. Då kommer jag att tänka på hennes korta berättelse om Maria Rodriges. Hon arbetade på en bananplantage och varje gång hon skulle hämta lönen var hon tvungen att ligga med chefen. Marias dotter som är 15 år och som arbetar på samma bananplantage, var också tvungen att ligga med chefen varje gång hon hämtade lönen. Det är ett av skälen till varför vi, när vi står i matbutiken och väljer bananer ska välja de som är märkta med ”fair trade”, så att Maria och hennes dotter slipper ligga med chefen.

    
      [image: Image]
    

    

    Undvik både fällor och träsk genom att använda känslokrokar

    Varför trillar du i fällorna? Varför använder du inte alla krokar som finns? Genom att gömma dig i tråkighetsträsket eller i gropen, riskerar du bara ett och annat trött öga och en gäspning.

    Lämnar du den behagliga cirkeln kan två saker hända: Du kan vinna eller göra bort dig. När du står inför valet mellan att bli betraktad som tråkig och bli bortglömd eller att göra bort dig och bli ihågkommen för det, kanske du väljer att spela säkert och bli just tråkig. I så fall fegar du och vågar inte tillåta dig att vinna.

    
      ANVÄND DIG AV KÄNSLOKROKAR NÄR DU ARGUMENTERAR:

      
        	Humorkrokar

        	Provokationskrokar

        	Uppmärksamhetskrokar

        	Upprördhetskrokar

      

    

    Ett av tricken för att bli ihågkommen är att använda krokarna.

    För att använda krokarna behöver du planera in dem i din argumentation. De kommer sällan av sig själva.

    Problem 7: Alla verkar vara ointresserade

    Du har förberett dig efter konstens alla regler, du är peppad till tusen, men när det äntligen blir din tur, upplever du att ingen lyssnar. Kanske har dina kollegor datorn med sig och sitter och tittar i den, kanske är de helt nollställda och du får ingen kontakt. Kanske uppfattar du att de utbyter blickar med varandra som får dig att känna dig som om du åter är i klassrummet och snyggaste killen suckar ljudligt för att visa hur dåligt han tycker det du säger är.

    
      Göran, en av mina kunder, var full av frustration, för i hans organisation gjorde man bara som chefen sa, alla väntade på att chefen skulle säga vad han tyckte och vad han ville att man skulle göra. Det var lönlöst att föra fram sina egna tankar och idéer. Det var ändå ingen som lyssnade eller tog dem på allvar, eftersom det var chefens ord som gällde. Tänk vad mycket av kreativitet som hämmas i våra organisationer, om medarbetarna inte vågar tänka själva!

      På Görans möte hade man diskuterat hur många kundbesök det var rimligt att en säljare gjorde. Ingen vågade säga något, utan satt tysta och avvaktade. Chefen tyckte att sex besök per dag var rimligt. Ingen protesterade under mötet, men alla visste att det inte skulle fungera, eftersom man inte hade någon funktion för innesälj. Säljarna fick själva administrera och verkställa leveransen av varje order och detta gjorde att de inte kunde hinna med så många besök.

    

    Snabblösning till problem 7: Möteskultur och dig själv!

    Problemen som Göran upplevde i sin organisation var säkert flera.

    
      	Kanske har de en dålig möteskultur?
 Ta fram en tydlig mötespolicy. Här är ett konkret förslag:

    

    
      MÖTESPOLICY PÅ FÖRETAGET

      Hos oss kommer vi i tid.

      Alla är förberedda och har en tanke med varje punkt på agendan.

      Alla får komma till tals, vi lyssnar och hyser respekt för varandras åsikter, även om vi inte delar dem.

      Vi fattar beslut gemensamt.

      När vi går ut ur rummet är vi överens, alternativt har en tydlig plan för att bli överens.

      Vi utvärderar alla våra möten innan vi skiljs åt genom att säga tre saker som var bra och en som kunde ha varit bättre.

    

    
      	Kanske är du är tråkig och ointressant och det är därför människor inte lyssnar?

    

    Först får du rannsaka dig själv: Ligger det något i det? Eller är det bara ditt eget hjärnspöke?

    
      Tord är skådespelare och var inbjuden till en chefsgrupp för att föreläsa kring hur man kan arbeta med sitt kroppsspråk och skapa förtroende genom det. Syftet var att cheferna skulle bli bättre när de höll utvecklingssamtal med sina medarbetare. En stund in i föreläsningen upptäckte Tord att det var en kille som satt och tittade på sin klocka hela tiden. Tord blev rejält störd över detta och började tänka: Nu tycker de att detta är tråkigt och Oj, dessa människor som har så mycket att göra de vill inte sitta och lyssna på mig. Till slut tog han mod till sig och frågade: Varför tittar du på klockan hela tiden, tycker du att det är tråkigt? Killen som hade tittat på klockan såg helt oförstående ut och svarade: Nej, ursäkta mig, det är jätteintressant men min klocka har stannat och eftersom jag köpte den bara för en vecka sen, så tycker jag att det är väldigt märkligt!

    

    Vad kan vi lära oss av detta då? Minst två saker.

    För det första, lägg inte din egen värdering i denna typ av fråga till mötesdeltagarna, undvik alltså att fråga: Tycker du att det är tråkigt? Påpeka bara beteendet: Jag märker att du tittar på klockan hela tiden…

    För det andra, utgå inte från att andra tänker som du och håll dina hjärnspöken på avstånd.

    Men kanske är det sant. Kanske är det så att människor inte lyssnar på dig för att du är tråkig? Eller att dina kollegor inte förstår dig eller håller med? Eller att du är otydlig?

    I nästa kapitel får du läsa om vad som kännetecknar framgångsrika människor och hur du kan bli tydligare i ditt budskap. Tydlighet göra att du blir intressant. Med en gnutta humor och exempel från livet så kommer du att bli både rolig och intressant att lyssna på. Din tes är grunden till all framgångsrik argumentation.
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