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Förord

Du håller nu i dina händer en praktisk handbok i övertygande kommunikation. Den kan komma att göra stor skillnad i ditt liv. Vår förmåga att kommunicera med andra människor betyder enormt mycket för våra möjligheter i yrkeslivet. Inte nog med det. I våra privata relationer är det också mycket viktigt. Att kommunicera betyder att göra gemensamt. Fundera på det några ögonblick. Det är ju så ofta vi vill att människor ska ta till sig vårt budskap. Vår förmåga att lyssna är nödvändig för en lyckosam kommunikation. Vi lär genom att lyssna och vi kan då dessutom förstå vad som är viktigt för dem vi kommunicerar med.

Jag började redan på 80-talet med kurser i övertygande kommunikation. Jag anade aldrig då att detta skulle komma att bli en livsuppgift för mig. Jag har när detta skrivs haft förmånen att föreläsa för, utbilda och träna över fjortontusen personer. När jag ibland får höra från kursdeltagare vad utbildningen betytt för dem fylls jag med glädje och ny kraft!

Jag startade den enskilda firman Rundgrens Utbildning 1992. Det var då ett stort steg för mig. Jag arbetade länge på egen hand. Jag utbildade då i tal- och presentationsteknik, kroppsspråk och hur man argumenterar övertygande. Jag reste mycket i landet och älskade att hålla i dessa utbildningar för framförallt politiker som ville utveckla sin retoriska förmåga. Jag hade med mig en lista över bra litteratur som kursdeltagarna kunde skaffa sig efter kursen för att lära sig ännu mer.

Då och då fick jag frågan om jag inte själv hade någon bok. Då tyckte jag nog inte att jag var mogen för det. Under 2010 bestämde jag mig för jag skulle satsa helhjärtat på den här verksamheten och att starta ett aktiebolag med samma namn som den enskilda firman. Nu ville jag skriva en bok också. Jag blev rekommenderad att kontakta Linn Nordström, som är bra på att jobba med texter. Vi träffades och bestämde oss för att samarbeta. Nu började det hända saker. Utifrån våra samtal, vissa befintliga texter och ibland endast föreläsningsanteckningar, har vi åstadkommit en text som på ett fint sätt fångar det viktiga i budskapet. Den första upplagan tog slut fortare än vad vi trodde, vi tryckte en ny och nu kommer den som e-bok.

Min familj har betytt mycket för att möjliggöra allt, min fru Marie, sönerna Jakob och Markus. De har stöttat mig, kommit med bra synpunkter och hjälpt till att göra boken till verklighet. Jag vill också rikta ett varmt tack till Helene Engström på Fantasi & Fakta.

Jag hoppas att du som läsare ska uppskatta boken och kom ihåg: ”Det räcker inte att veta vad man ska säga – man måste veta hur man ska säga det!”


En chans till ett gott första intryck

Från det ögonblicket du ställer dig framför en grupp människor för att förmedla ditt budskap har du ytterst kort tid på dig att säkra ett gott första intryck. Det är just detta intryck som talar om för lyssnarna huruvida du verkligen har någonting att säga, innan du ens sagt något.

Ett gott första intryck handlar om att skapa förtroende och intresse. Ett bra sätt att börja är att, så fort du placerat dig på rätt plats, låta blicken lätt svepa över dina åhörare samt att titta till lite kort på var och en. Det inbjuder till vidare engagemang och får publiken att känna sig mer delaktig än om du bara skulle börjat mala på om ditt ämne utan så mycket som en blick på åhörarna. De tittar på dig, varför ska du då inte ta kontakt med dem?
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Det pratas mycket om att man bör klä sig väl vid muntliga framföranden, att man som talare blir bedömd efter de kläder man valt vid de kritiska första ögonblicken. Detta är både sant och inte. Det går många trender kring vad man bör och inte bör ha på sig, men det absolut viktigaste är att vara hel, ren och välvårdad. En annan viktig aspekt att ta i beaktande är att det inte finns något rätt eller fel, man kan bara anpassa sig bättre eller sämre efter sammanhanget man ska framträda i. Att fundera igenom vilken publik det är man ska möta, och därefter anpassa sig är det klokaste man kan göra. Slipsen passar bra i vissa sammanhang, och flanellskjortan bättre vid andra.

När man sedan väl ska börja tala är det en bra idé att starta lite mjukt. Låt åhörarna ta in dig, din röst, din ögonkontakt och ditt leende innan ämnet attackeras. Välkomna lyssnarna, tacka föregående talare eller presentera ämnet är ett par exempel på sätt hur man kan låta publiken få ett par sekunders tid till att bearbeta intrycket av dig.
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Om du väljer att tillämpa den klassiska inledningsrepliken om hur roligt du tycker det är att få vara där och tala, se då till att det syns! Alltför ofta hör man det sägas av människor som ser dödsförskräckta ut, och trovärdigheten sjunker som en sten. Stämmer inte kroppsspråket och ansiktsuttrycket överens med det du säger, vad ska man då lita på? För att undvika denna eventuella förvirring, säg bara hur glad du är över att vara där om du faktiskt är det, eller om ditt leende övertygar om saken. Leendet är ditt starkaste hjälpmedel, det smittar, ger en positiv inställning hos åhöraren och ger dig själv en bekväm och avslappnad känsla. Slösa med leendet, såvida ditt budskap inte tillhör den allvarligare sorten då det lätt blir malplacerat.
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Ytterligare ett knep för att i inledningen skapa intresse hos lyssnarna är att starta med publikkontakt, t.ex. genom en fråga och öppna upp för en dialog. Det aktiverar lyssnarna. Frågan gör att de börjar tänka själva istället för att vara passiva i lyssnandet. Även om det bara är ett par sekunders interaktion, och resten av framförandet sker med dig i spetsen är det alltid av stort värde att adressera sin publik någon gång ibland.




Sammanfattningsvis:

•Le och håll ögonkontakt med dina åhörare för att bjuda in till engagemang i föredraget, och för att skapa ett förtroende och en relation till dem.

•Se till att ditt kroppsspråk stämmer med det du säger i din inledning.
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