Forgg din gennemslagskraft!

Af: Susanne Teglkamp, konsulent i Teglkamp & Co. www.teglkamp.dk

Nogle mennesker har en naturlig gennemslagskraft, kommer let igennem med deres
budskaber og skaber en naturlig respekt omkring deres person. Andre skal maske arbejde lidt
med det. Alle kan imidlertid gge deres gennemslagskraft pa forskellige forholdsvis enkle
mader. | det fglgende vil jeg give 3 eksempler fra det virkelige liv pa mader, hvorpa du kan
forsteerke eller svaekke din gennemslagskraft.

Engagement og aktiv lytning

En af mine kollegaer fortalte at han pa et tidspunkt deltog i opstarten pa et nyt netveerksmgde
for ledere. Desveerre havde han helt og aldeles mistet stemmen pa det farste made. Der var
12 deltagere i netveerket — alle mennesker som er vant til at tage ordet og veere pa.
Mennesker med holdninger og meninger. Efter en kort praesentationsrunde, hvor han matte
konstatere, at han kun lige kunne viske sit navn og nogle ganske fa andre oplysninger, gik
snakken blandt alle de gvrige deltagere. Pa dette fgrste mgde skulle man fastleegge, hvad man
ville bruge netveerket til og hvordan man skulle arbejde. Der var en del, der var meget fremme
i skoene, snakkede meget og fyldte meget. Og der var meget forskellige holdninger til, hvad
man ville med dette netveerk. Det interessante var, at min kollega kunne ga hjem fra mgdet
med en oplevelse af at have haft stor indflydelse og rent faktisk at veere blevet hgrt. Det fik
ham efterfglgende til at spekulere over, hvad det egentlig var, der havde gjort, at han kom
igennem, selvom han ikke havde nogen stemme.

| stedet for at give op og bare laene sig tilbage, satte han sig bogstavelig talt frem i stolen.
Han lyttede meget engageret og nikkede og rystede pa hovedet, nar han var enig eller uenig i
det der blev sagt. | Igbet af mgdet skete der umeerkeligt det, at mange af de gvrige deltagere
begyndte at se p4 ham, nar de fremlagde deres meninger. Pa et tidspunkt blev han spurgt om
sin holdning til et spgrgsmal, selvom deltagerne vidste, at han kun kunne viske. Min kollega
oplevede, at de gvrige deltagere leenede sig helt frem i stolen og koncentrerede sig om at hgre
hans viskende fremlaeggelse. Det endte med at alle bifaldt, at min kollega til neeste mgde,
skulle komme et stgrre oplaeg.

Engagement, naerveer og aktiv lytning gav ham i den sammenhang en stor gennemslagskraft
pa trods af, at han rent faktisk ikke kunne sige noget.

Dit tgjvalg kan veere afggrende

En af mine kunder fortalte for et stykke tid siden, at hun havde faet en henvendelse
vedrgrende et pA mange mader spaendende job. Hun havde sagt ja til at komme til en
samtale. Virksomheden var indenfor IT-verden og meget amerikansk i sin stil. Der er ingen
tvivl om, at min kunde havde kompetencerne til at udfylde jobbet og kunne Igfte de
udfordringer, der |a forude. Mit indtryk af hende er, at hun har massere af pondus og
gennemslagskraft. Ikke desto mindre fik hun ikke jobbet med den hovedbegrundelse, at man
vurderede, at hun ikke havde gennemslagskraft. Det kom noget bag pa os begge.

Sammen analyserede vi, hvad der kunne veere arsagen til, at hun blev opfattet som havende
manglende gennemslagskraft. Det viste sig, at en vaesentlig arsag maske skulle findes i
hendes tgjvalg til samtalen. Hun havde haft en striknederdel og peen matchende striktrgje i lidt
spreelske farver. Meget paent, men absolut ikke stramlinet og business-agtigt. Tgjet
signalerede bestemt ikke gennemslagskraft. Sa hun har lige fra starten givet interviewerne
nogle forkerte signaler i forhold til, at de sggte en person med gennemslagskraft. Hun skulle,
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hvis hun ville matche den virksomhed i stil have taget en paen nederdel eller bukser med
matchende jakke i mgrke farver. Ikke for meget sprael men meget business-like.

Kend modtageren af dit budskab

Pa et tidspunkt kom jeg en del i en virksomhed, hvor de efter mange ar med den samme
havde faet en ny administrerende direktgr. Den gamle direktgr havde veeret lidt en
faderskikkelse, en man altid lige kunne tage en snak med. Han kendte alle medarbejderne og
havde styr pa deres familieforhold. Han havde altid tid til at lytte og var i det hele taget en
meget rummelig og tdlmodig mand.

Den nye direktgr havde en ganske anden stil end den gamle. Han var meget kontant, kort for
hovedet, utdlmodig og havde ikke tid til lange udredninger. Man skulle ikke komme til ham,
hvis ikke man var ordentlig forberedt. Mange af lederne i virksomheden var lidt bange for den
nye direktgr og forsggte at undgd ham. Det ggede ikke just hans respekt for dem. Men en af
lederne valgte en anden tilgang. Han havde forstaet, hvad det var der skabte respekt hos den
nye direktgr. Han sgrgede derfor for at vaere godt forberedt, nar han tog kontakt og ikke
mindst - han var ikke bange for ham. Skulle han f.eks. drgfte en problemstilling, sgrgede han
altid for lige at advisere direktgren om, hvad emnet handlede om, s& han kunne veere
forberedt. Han sgrgede for at skitsere problemstillingen ganske kort, de mulige lgsninger og
hvad han anbefalede. Hvis direktgren henvendte sig til ham med et spgrgsmal, som han ikke
lige kunne svare pa staende fod, sa forsggte han ikke at give et halvt svar. Han sagde, at han
ville undersgge det og vende tilbage, hvilket han selvfglgelig gjorde hurtigst muligt. Han
undlod heller ikke at sige direktgren imod, men altid pa et sagligt og velargumenteret
grundlag. Og direktgren lyttede og var til at forma at sendre holdning.

Pointen med denne case er, at lederen, der havde forstaet at leese den nye direktar og tilpasse
sin kommunikation, sa den matchede, fik meget starre indflydelse og dermed
gennemslagskraft end de fleste af hans gvrige kollegaer.

Opsamling
Disse 3 historier fra virkelighedens verden viser, at du kan forgge din naturlige
gennemslagskraft pa flere mader:
¢ Gennem dit engagement
Ved aktiv lytning
Gennem valget af din paklaedning
Ved at leese og forstd de mennesker, du skal kommunikere med og
Ved at matche din kommunikation til modtageren

Prgv naeste gang du skal igennem med en vigtig sag ogsa at veere opmaerksom pa
ovenstaende punkter, Maske kan det lige vaere det, der hjaelper dig til at komme igennem med
din sag.
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