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1.

Ögonblicket då det avgörs

NÅGONSTANS I SÖDRA EUROPA, 2700 F KR

Om en minut kan han vara död. I sitt sinne förbereder han sig för den stund som kan bli hans sista.

De senaste dagarna har Argus varit på färd mot hembyn. Tröttheten och hungern har börjat göra sig påminda, men ännu är det inte dags att slå läger för natten. Än hinner Argus ytterligare en bit, förutsatt att hästen orkar.

Argus rider ut på en slätt och blickar ut över markerna. Solen skiner, gräset börjar återigen skifta mot grönt. Våren måste vara på väg, tänker han. I horisonten ser han en häst med en ryttare i galopp komma emot honom.

Det syns redan på håll att ryttaren är stor och bredaxlad. Och hans kläder ser inte ut som dem Argus är van vid. Argus gissar att han är norrifrån.

Mannen på hästen närmar sig. Argus känner att mannen, precis som han själv, febrilt söker efter tecken: Från vilken stam kommer du? Kan jag lita på dig? Kommer du med goda intentioner – eller onda?

Nu börjar den okända mannen sakta in sin häst. De söker ögonkontakt, och nu är de så pass nära varandra att ett beslut måste tas. Ska de kliva av och hälsa? Argus känner adrenalinet rusa i kroppen och, ja, den lilla kniven hänger i bältet. Men nu ser han att den okände mannen har ett tvekande och osäkert leende på läpparna. Eller är det ett leende? Ja, det är det, konstaterar Argus. Den okände mannen har sina tomma händer demonstrativt synliga. Skönt, tänker Argus och känner ett lugn infinna sig. Mannen verkar ha fredliga intentioner och de hälsar artigt på varandra. Det visar sig att de talar samma språk, om än olika dialekt. Männen fortsätter omedvetet att söka efter gemensamma nämnare. Garden kan sänkas. De är vänner, inte fiender.

STOCKHOLM, 2016 E KR

Det är måndag morgon. Klockan är kvart över sju. Sebastian står i bara kalsongerna i vardagsrummet och stryker sin nytvättade, vita skjorta. Idag är en viktig dag. Behövs slips? frågar han sig. Nej, det blir alltför formellt och stelt, bestämmer han. Men skjortan måste i alla fall vara nystruken och ren.

Sebastian är designer. Under de senaste två åren har han arbetat med ett nytt projekt. Han har till och från varit i kontakt med ett par potentiella finansiärer om detta. De har visat intresse, sagt att upplägget känns rätt. Nu, äntligen, har han blivit inbjuden till en av finansiärerna för ett möte. Det här måste betyda att de är intresserade, tänker Sebastian.

Skjortan blir klar och åker på. Han hoppar in i bilen och ger sig ut i trafiken. En kvart före utsatt tid kör han in på parkeringen och anmäler sig sedan i receptionen. Ett uns nervositet sköljer över honom, men det går snabbt över. Nu finns ingen tid för oro eller tvekan. Det är nu det gäller.

DET FÖRSTA INTRYCKET

Händelserna du just fått ta del av beskriver två vitt skilda skeenden. Trots att det är fråga om olika tidsepoker och sammanhang så finns det någonting som förenar dem. Båda beskriver situationer som vi möter gång på gång: vi träffar en annan människa för allra första gången.

Idag rider vi i Sverige sällan ensamma över öppna slätter. Sällan står vi ute i en enslig skog öga mot öga med en för oss okänd man eller kvinna. Sällan behöver vi slåss för våra liv, leva i hungersnöd, vara rädda för rovdjur. Idag bor vi i hus eller lägenhet med grannar bara ett par meter ifrån oss. Vi har bilbälte, cykelhjälm och är ofta försäkrade upp till öronen mot olika sorters faror. Våra liv är betydligt mer kontrollerade än tidigare.

Trots detta har det första intrycket betydelse. Varje dag, varje timme, varje minut och sekund utvärderar vi vår miljö genom att se, höra och känna. Baserat på vad vi upplever navigerar vi oss fram: vi undviker hot, men närmar oss gärna människor och situationer som verkar bra för oss.

I en allt mer snabbrörlig och global värld behöver vi snabbt bedöma andra. Vem ska vi anställa? Vilka personer bildar de mest innovativa och effektiva arbetslagen? Vilken är den bästa förhandlingsstrategin med personen på andra sidan bordet? För alla dessa beslut är korrekta bedömningar av andra människor en nyckelfaktor.

När du träffar en ny person använder du informationen från alla dina sinnen för att snabbt utvärdera om du tror att du kommer att komma bra överens med personen – eller om det är bäst att hålla avstånd.

På samma sätt bedömer andra dig. Lika fort. Kunder, rekryterare, anställda, partners, konkurrenter och den du just träffat på en dejt frågar sig: Kan jag lita på dig? Är du snäll? Är du kompetent? Är du till och med inflytelserik?

Dessa bedömningar påverkar i sin tur hur de agerar.

Vi behöver förstå och veta hur andra uppfattar oss. Samtidigt behöver vi kunna läsa av andra korrekt.

Denna bok handlar om den ekvationens båda sidor – om att bedöma och bedömas.

De goda nyheterna är att du själv kan påverka. När du läst denna bok kommer du att veta mycket mer om hur andra drar slutsatser om dig. Du kommer även veta hur du skapar goda relationer och högt förtroende, både på kort och lång sikt.

Och om du vill ha en lyckad första dejt, avancera på din arbetsplats, få det där nya jobbet – eller att andra ska lyssna på dig när du har någonting viktigt att säga – då kommer du att få en rad idéer och fakta presenterade i denna bok, anpassade för de situationer du kommer att befinna dig i.

VEM JAG ÄR

Själv heter jag Angela Ahola, är i grunden forskare och har disputerat i psykologi. Under den större delen av mitt liv har jag varit fascinerad av social- och perceptionspsykologin: hur vi, via våra sinnen, tar in information om vår värld och våra medmänniskor och hur denna information påverkar vårt agerande och våra beslut. Vad är det som gör att vi gillar och litar på vissa personer? Vad får oss att känna oss trygga med en organisation och varför väljer vi just en och inte en annan produkt?

Idag arbetar jag som forskare, talare, innovatör och entreprenör. För mig har denna kombination varit helt underbar. Det har inte alla gånger varit enkelt, men jag har fått möjligheten att se vilka utmaningar och situationer som verkligheten bjuder och fått konkreta uppslag att göra forskning på. Samtidigt har jag tack vare forskningen haft möjligheten att i mitt företagande använda det jag lärt mig från forskning i verkliga situationer. Hade jag enbart haft den akademiska biten hade jag förmodligen inte varit en lika ”bra” forskare. Och vice versa.

Precis som Sebastian i exemplet har jag själv stått och strukit skjortan inför ett avgörande möte. Sedan har jag suttit i mötet och gjort både rätt och fel. Gjort fel ett par gånger till för att verkligen vara säker på att det inte var så man skulle göra. Någon gång har jag gjort rätt och börjat se mönstren. Är det så här man skapar framgångsrika möten och goda relationer? Är det så här man kan göra?

Några av mina tidigare studier har inbegripit svenska domare, nämndemän och poliser som försöksdeltagare. Syftet har varit att undersöka om och hur mycket de i sin dom av en brottsmisstänkt påverkas av den misstänktes utseende och könstillhörighet – sådant som inte ska spela någon roll i en rättslig bedömning. När resultaten blev klara kunde jag inte annat än slås av att även dessa yrkespersoner, tränade till maximal objektivitet, påverkas av ovidkommande faktorer. Och hur är det då med alla oss andra?

Alla dem jag träffar i yrkesmässiga sammanhang måste ju påverkas av en rad egenskaper hos mig som egentligen inte ska ha betydelse. Studenter påverkas av egenskaperna hos sina pedagoger och lärare. Rekryterare påverkas omedvetet och anställer arbetssökande på basis av kanske helt oväntade faktorer.

HOMO SAPIENS 1.0

Förr skedde starten på en ny relation ansikte mot ansikte. Vi såg varandra; vi såg varandras ansiktsuttryck, leende, gester, kläder, kroppsposition. Idag kan arbetsgivare googla oss innan de anställer. Kunder kan kolla vår Linkedin-profil innan de går med på ett möte, och patienter kan ta fram omdömen på nätet innan de bestämmer sig för en vårdgivare.

Vi nätdejtar som aldrig förr, samtidigt som vi fortsätter att träffas på caféer och restauranger. Tempot är högre, vi ska prestera och leverera och ändå hinna nätverka, hänga med på afterwork-ölen och kanske hämta på dagis vid tre.

Till skillnad från förr har vi dessutom okända människor tätare inpå oss. Under en dag i en någorlunda stor stad kan vi till och med passera fler nya människor än vad en stenåldersmänniska gjorde under en hel livstid.

Vår levnadsmiljö har radikalt förändrats bara under de senaste decennierna. Dock har vi människor inte justerats i samma takt. Du och jag, arten homo sapiens, existerar fortfarande i samma upplaga som för hundratusentals år sedan. Någon homo sapiens 2.0 med en uppdaterad och mer sofistikerad programvara har inte dykt upp. Detta innebär att våra instinkter, våra behov och känslor är desamma som på stenåldern.

Vi har ett intellekt som i mångt och mycket skiljer oss ifrån andra däggdjur. Ändå delar vi med djuren den del av hjärnan som benämns reptilhjärnan och som får oss att reagera på vissa automatiserade och instinktiva sätt.

Reptilhjärnan går igång just vid det första mötet med en ny människa. Det första intrycket är ett ögonblick då mycket står på spel. Det första intrycket bildas fort. Det blir bestående och det är svårt att ändra. När andra träffar dig för första gången, bildar de sig genast en uppfattning om dig. Om det sedan dyker upp information som motsäger det första intrycket, tenderar de ändå att hålla fast vid sitt första intryck. Åtminstone tills och om de får tillräckligt med bevis för att deras första intryck av dig var felaktigt.

VAD ÄR VIKTIGAST?

Så vad behöver vi lära oss för att lyckas? Vad exakt är det som skapar förtroende, tillit och inflytande i våra relationer?

Du som läser detta är säkert trevlig, kompetent och pålitlig. Men hur kan du bli bättre på att förmedla detta till omvärlden? Om det räckte med att säga ”jag är en godhjärtad person, du kan lugnt lita på mig” skulle denna bok inte behövas. Men vi använder helt andra sätt för att dra slutsatser om varandra.

Det som ledde mig själv in på perceptionspsykologin var bland annat det faktum att jag under tonåren spelade i ett dödsmetallband. Jag klädde mig precis så som man tänker sig en person som spelar i dödsmetallband. Jag upplevde själv att jag blev bemött på ett annorlunda sätt än andra.

Sedan började jag läsa på psykologiska institutionen på Stockholms universitet. Där var klädkoden en helt annan och jag började fundera: Hur skapar sig andra en bild av mig? Uppfattar de mina kläder som ett direkt uttryck för vem jag är? Eller är det mitt visitkort som avgör, mina gester, bilen jag kör eller om jag ler mycket? Jag blev fascinerad av allt det som har med intryck att göra: det första intrycket, våra sinnen, varseblivandet och stereotyperna.

Jag vet nu att det finns ett antal egenskaper som andra direkt läser av hos oss under de första kritiska sekunderna, och jag vet också vad man behöver göra om det första intrycket, trots goda intentioner, blir fel.

Mitt mål med den här boken är inte bara att förklara att en avgörande stund i alla relationer är det första ögonblicket. Jag kommer även lära dig konsten att göra ett intryck som både sticker ut och består. Boken du håller i din hand kommer att ge dig svaren du behöver för att bli mer framgångsrik i löneförhandlingar, anställningsintervjuer, kundmöten, nätverkande och presentationer inför grupp.

Du kommer även att få veta vad som skapar positiva relationer när det kommer till dejting och vänskap. Givetvis är det också viktigt att bli medveten om de situationer där vi själva bedömer och dömer andra snabbt, orättvist och felaktigt.

Oavsett vem du är och vad du jobbar med är konsten att göra intryck en av de viktigaste färdigheter du kan skaffa dig eftersom den handlar om några av våra mest underskattade framgångsprinciper.

När jag är ute på företag föreläser jag ofta under rubriken ”Skulle du köpa dig själv?” Visst skulle vi göra det! Vi känner ju oss själva, men låt oss göra det lättare även för andra att göra det. Under de kommande sidorna kommer jag se till att du får de häftigaste, matnyttigaste och mest inspirerande forskningsfynden kring det första intrycket. Din uppgift blir sedan att plocka ut allt det som känns rätt för just dig. Tillämpa de nya kunskaperna i ditt liv och i dina möten för bättre, mer genuina, tydliga och tillitsfulla relationer.

Det är så jag anser att verklig framgång skapas. Tillsammans.

Ingen människa är en ö,

hel och fullständig i sig själv

Varje människa är ett stycke av fastlandet,

en del av det hela.

John Donne

(Översättning: Thorsten Jonsson)


2.

Vad är det vi vill veta om varandra?

Idag blev det bråttom till jobbet. Olycka på motorvägen. Till slut kommer Liselott fram. Hon bokstavligen flyger in på sitt kontor, slänger av sig kappan, häller upp kaffe, dyker in i datorn och börjar ta tag i dagens skörd av brottmål. Bara under denna dag har hon åtta beslut att ta, åtta situationer att skipa rättvisa i. För de inblandade handlar det om tunga livssituationer att förhoppningsvis komma till ett avslut med.

Liselott arbetar som domare vid tingsrätten och brukar beskriva sitt arbete som att försöka se in i händelsernas kärna och blunda för allt ovidkommande: att bortom rimligt tvivel veta när en person är skyldig till ett brott. Först där och då är en fällande dom aktuell.

Liselott älskar sitt arbete. Ingen dag är den andra lik.

Dagens första mål är enkelt. Bara pappersexercis, den åtalade har erkänt. Klart!

Nästa mål kräver förhandling. Liselott kliver in i rättssalen. Den åtalade, Bertil Johansson, sitter redan där, klädd i en vit, nystruken skjorta som spänner över den omfångsrika magen. Det märks att han är stressad och obekväm i situationen. Lite rödflammig i ansiktet är han, men han ser mer ut som en snäll farbror än en brottsling där han sitter där bredvid sin advokat. I salen sitter även Johanssons granne Karl Albrektsson som är den som anmält Johansson för att under en fredag kväll för fyra månader sedan ha klappat till honom.

Albrektsson ser sammanbiten och arg ut. Det bruna håret är vattenkammat och de tunna läpparna sammanpressade. Han är smal och har ett kantigt utseende med ovanligt framträdande haka och markerade kindben. Han kanske inte är elak, men man kan inte låta bli att få intryck av att han förmodligen är en person med mindre goda avsikter. Även han har gjort sitt bästa för att se välklädd ut.

Brottsmisstänkte Johansson, som ser ut som en snäll farbror, hävdar sin oskuld. Albrektsson med skurkutseendet hävdar motsatsen. Det finns inga vittnen. Vem har rätt, vem har fel? Vem talar sanning?

Kommer Liselott i sin roll som domare att påverkas av annat än de faktiska omständigheterna? Kommer hon att påverkas av att den åtalade har ett mer ”oskyldigt” utseende, medan brottsoffret har ett ”skyldigare” yttre. Går det att bortse från Albrektssons utseende och låta bli att dra slutsatser om hans intentioner?

Tänk dig nu i stället en rättegång där en tatuerad, storväxt man i skinnväst är brottsoffret. Den brottsmisstänkta är en späd, ljus kvinna, klädd i vit klänning och mörk kavaj. Tycker du att det känns svårt att föreställa sig? Är det för att det är ett mer sällsynt fall än det motsatta?

Men låt oss fundera på situationen då detta verkligen sker. Kan vi ta till oss det då? Klarar en domare eller en polis att bortse från det stereotypa? Är vi helt lika inför lagen? Är vi lite lika inför lagen eller inte alls lika?

I detta kapitel får du svar på frågorna ”vad är ett första intryck, varför bildar vi det och hur exakt går det till”. Vi kommer även att titta på varför det är så avgörande för oss människor att kunna avläsa varandra.

När domare Liselott ser Albrektsson och Johansson bildar hon sig ett första intryck av båda dessa män. Det går snabbt. Hon bildar sig även en uppfattning om deras respektive ombud: försvarsadvokaten och åklagaren. Utan någon större eftertanke och analys påverkas hon av en rad faktorer hos dem och i situationen. Detta går fort.

SNABBT ELLER LÅNGSAMT

Generellt gör olika personer saker i olika hastighet. Vi reagerar olika snabbt. Någonting kan ske automatiskt och instinktivt eller medvetet och mer begrundande.

Nobelpristagaren Daniel Kahneman hävdar i sin bästsäljande bok Tänka, snabbt och långsamt att det går att urskilja systematiska tankefel i alla bedömningar som vi människor gör. Tittar vi på perceptionspsykologin finns det ett antal synvillor vi kan drabbas av. Många av våra intuitiva, snabba svar är i själva verket fel. Det blir så därför att vi människor gärna använder likhet som en förenklande undersökningsmetod.

Vi människor har exempelvis en benägenhet att bedöma frågors betydelse utifrån hur lätt det är att minnas dem, men det i sin tur påverkas ofta till exempel av hur mycket mediautrymme de ges.

Ämnen som ofta förs på tal dröjer sig längre kvar i vårt medvetande medan det vi mer sällan hör talas om eller kommer i kontakt med faller i glömska. Om vi ofta läser om till exempel bilolyckor, tenderar vi att tro att bilolyckor är ett vanligare och större problem än vad det är. Dessa kognitiva felbedömningar kan således få oss att försumma verkliga statistiska fakta.

Vårt intellekt begår systematiska fel och utan vetskap om dem har vi ingen chans att uppmärksamma dessa felperspektiv när de uppstår hos oss själva.

Och när vi skapar ett första intryck, ska vi då tänka snabbt eller långsamt?

Är det mer ändamålsenligt att komma fram till en korrekt och väl genomarbetad slutsats, eller att snabbt komma fram till en slutsats trots att vi då, i högre grad, riskerar en felbedömning? Med andra ord, vilken typ av misstag är mer okej att göra: att tro att en farlig person är ofarlig respektive att tro att en ofarlig person är farlig?

När vi möter något som är nytt för oss – en person, ett fenomen eller en situation – har vi ett primärt fokus: överlevnad. Argus, i det första exemplet, fattade ett snabbt beslut när han mötte ryttaren på slätten. Om Argus i stället skulle ha tagit det lite mer lugnt för att kunna känna sig säker hade han dock sänkt sina odds för överlevnad.

Det är inte alls säkert att vi fortfarande är vid liv när vi kommer fram till vår mer underbyggda slutsats. Det kan vara för sent därför att den vi hade framför oss var farlig. Om vi är alltför långsamma med att upptäcka att bilen är på väg mot oss i 130 km i timmen blir vi överkörda. Det vi ser och hör får oss att reagera. Snabbt.

Hastighet i reaktionen är det som är själva poängen. Om det inte alltid blir hundraprocentigt rätt må det vara hänt. Men fort behöver det gå. Det är det som räddar livet på oss.

Hjärnan och dess bearbetning av intryck kan sägas vara organiserade i två system. Ett av dessa, som ofta kallas ”system 1” fungerar omedvetet, intuitivt, snabbt men grovt.1 Det andra, ”system 2”, är mera analytiskt och precist, men då på bekostnad av att vara långsammare. Tidigt i evolutionen har det varit viktigare att snabbt reagera med starka emotioner på möjliga faror än att genom detaljerad analys förhindra förhastade slutsatser. Evolutionsmässigt äldre strukturer, belägna på djupet i hjärnan, är därför viktiga komponenter av ”system 1”, och deltar i formandet av det första intrycket. Bland dessa strukturer utgör amygdala en central relä-station, som har kopplingar till centra vilka styr kroppens beteendemässiga, hormonella och autonoma reaktioner på stress och faror.2

RÖKDETEKTORSPRINCIPEN

Argus gjorde en snabb bedömning av den okände mannen eftersom målet var överlevnad. Även domaren Liselott gör så när hon iakttar männen i rättssalen, trots att hon inte behöver det. Dels har hon tid, dels finns ingen överhängande fara som hotar henne. Ändå gör hon denna instinktiva bedömning. Hon och ingen annan av oss kan välja. Det bara sker, därför att det är detta som genom tiderna gynnat vår överlevnad.

Det är givet att vi av det skälet då och då gör en del oundvikliga felbedömningar. Dessa misstag kan kosta oss olika mycket och kan ha vitt skilda konsekvenser. Men att misslyckas med att upptäcka en verklig fara har förstås större negativa konsekvenser för oss än att uppmärksamma en trolig fara som inte finns.

Inom perceptionspsykologin talar man därför ofta om rökdetektorsprincipen:3 precis som en rökdetektor är kalibrerad att larma vid minsta misstanke om rök (även om röken inte innebär fara), har våra psykologiska mekanismer utvecklats till att larma om sociala faror i vår närmiljö. Med andra ord, det som forskarna sett är att våra instinktiva bedömningar lättare går åt det negativa hållet. Vi bestämmer oss hellre för att en person är dålig än bra, hellre ond än god, och glaset är snarare halvtomt än halvfullt.

Detta låter förstås tråkigt och negativt, men det är denna larmfunktion som hjälper oss att klara oss i en värld där vi inte har kontroll över allt som händer. Må vara att det känns negativt att gå runt och se folk som fiender, men det är precis det som historiskt gynnat oss allra mest. Så när andra träffar oss för första gången har vi en hel del att bevisa.

Det är av stor vikt att vi lär oss läsa av varandra så att vi kan undvika fiender, hitta potentiella partners och skapa samarbeten med vettiga artfränder. Detta hjälper oss med vår överlevnad. Felaktiga avläsningar kan få katastrofala följder. Ändå är det tyvärr så att vi inte är helt träffsäkra när vi läser av varandra. Det verkar till och med vara så att vårt sinne har inbyggda systematiska avläsnings- och designfel.4 Låt oss börja med att titta på ett av dessa.

KONFIRMERINGSBIAS

Efter att det första intrycket är färdigskapat ägnar sig hjärnan åt att försöka hitta bevis för att vårt första intryck var rätt. Fenomenet som kallas för konfirmeringsbias betyder att vi omedvetet uppmärksammar sådan information som bekräftar våra egna uppfattningar. Har vi väl bildat oss en uppfattning eller skapat ett intryck, vill vi helst hålla fast vid det. Vi ser det vi vill se och hör det vi vill höra. Eller snarare: jag ser och hör det som överensstämmer med hur jag uppfattat dig i det första intrycket. Resten blundar jag för. Har du gjort ett positivt första intryck är det just så andra vill fortsätta se dig. Gör du sedan bort dig lite grann efter det att andra redan kommit fram till att de gillar dig så har de ofta överseende med det: ”Hon är ju en bra och snäll person, hon var nog bara lite trött när hon sa det, så det var nog inget illa ment.”

Tänk dig att du har fått ett nytt jobb. Du är förväntansfull och glad: detta är ditt drömjobb. Ett par dagar innan du ska påbörja din anställning åker du till arbetsplatsen för att bekanta dig med stället. Du anländer till platsen: vilken imponerande byggnad! Du får ett riktigt bra bemötande i receptionen och blir snabbt hämtad till avdelningen du ska arbeta på. Där blir du presenterad för dina kollegor. De är alla så trevliga. Din chef är sympatisk och fikarummet mysigt. Allt känns jättebra. Du blir även presenterad för den person du ska jobba allra närmast med. Han heter Kristian. Till skillnad från alla andra där får du ett dåligt intryck av honom. Han verkar oerhört arrogant. Han reser sig inte när du kommer och det är knappt så att han lyfter blicken när ni hälsar.

Så mycket som du sett fram emot detta! Det är nästan så att luften går ur dig.

Hur som helst, du påbörjar din anställning och ett par veckor senare är det dags för den årliga firmafesten. Det är bra musik och det bjuds på gratis drinkar som Kristian gladeligen serverar er kollegor. Kristian bjuder på sig själv, skämtar, skrattar och verkar ha en stor portion självdistans. Dessutom har ni kul på dansgolvet så det blir en riktigt bra kväll.

Men vad händer med dig nu när Kristian agerat så annorlunda jämfört med under det allra första mötet? Stryker du bara ”Arrogant-Kristian” ur ditt medvetande och bestämmer dig för att ”han är trevlig, jag hade fel”. Förmodligen inte. Mer sannolikt är att du accepterar att ”han är som han är” men att du möjligtvis skapar en sorts underrubrik för honom som säger att han ändå är ”helt okej på fest”.

Allt det jag hittills skrivit om i boken betyder också att du förmodligen funderar på om du verkligen ska fortsätta tro på mig och fortsätta läsa. Du kanske frågar dig ifall jag, Angela, har koll på ”konsten att göra intryck”. Du försöker skapa dig en bild av mig för att därefter kunna placera mig i ett fack. Kunnig eller okunnig, expert eller klåpare, välvillig eller illvillig. Sedan avgör du om jag är värd att lyssnas på eller inte. Faktum är att du inte hundraprocentigt behöver veta om jag är trovärdig eller inte. Generellt brukar man faktiskt nöja sig med att tro att man vet.
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