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I. Indhold Denne artikel har folgende indhold:

Indholdsfortegnelse

Indledning

De fire grundleeggende kommunikationsprofiler
Et mere nuanceret syn

Kommunikation til og med forskellige profiler
Péavirkning af mennesker i grupper

Afrunding

Mere viden
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Om forfatteren

2. Indledning Jeg mader ofte ledere, der har en udfordring med at kommunikere til
forskellige persontyper, og grupper, og da jeg er af den opfattelse, at
kommunikationen og det vi formar at etablere af veerdifulde relationer
gennem den, er afgerende for den veerdiskabelse vi, som organisation,
kan skabe sammen, har jeg besluttet mig for at skrive en artikel om dette
emne.

Mit lofte er at leeseren efter at have leest artiklen har en klarere opfattelse
af hvordan hun selv virker pa andre og samtidig har en klar forstaelse,
for hvad hun skal arbejde med for at blive bedre til at pavirke andre
persontyper, inddelt i fire overordnede kategorier.

Samtidig vil leeseren efterfolgende have nogle veerktejer, der styrker
evnen til at pavirke storre grupper og forsamlinger.

3. De fire Helt grundleeggende kan vi tale om fire grundtyper nar vi

grundlzggende kommunikerer.
kommunikationsprofiler
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Kommunikation til forskellige persontyper og grupper

Disse er defineret ved nedenstaende kors
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Figur 1. de fire grundtreek

Korset er defineret ved to modsatrettede par, der dog ikke skal forstas
absolut men som linjer, hvor vi kan befinde os pa vilkarligede steder —
ikke bare som personer, men ogsa fra situation til situation.

Nogle mennesker virker saledes mere selvsikre og udadvendte end
andre, der er mere tilbageholdende og indadvendte. Hvor vi preecist er
kan veere meget afheengigt af hvem vi er sammen med, hvor mange vi er
sammen med og hvor trygge vi foler os i den givne situation.

Det andet modsatrettede par siger, at nogle mennesker er mere
menneskeorienterede mens andre fokuserer pa sagen og fakta.

Dette giver os de fire grundtyper, altsa:

De selvsikre og sagsorienterede

De selvsikre og menneskeorienterede

De tilbageholdende og menneskeorienterede
De tilbageholdende og sagsorienterede

L e

Det giver naesten sig selv at hver af disse profiler, vil veere styret af
forskellige behov og derfor ogsa, at deres kommunikation vil tage
udgangspunkt i disse, hvorfor vores egen evne til at forsta og pavirke
dem i hgj grad afhaenger af vores indsigt i profilernes seertraek.
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Kommunikation til forskellige persontyper og grupper

De selvsikre og sagsorienterede er personer, der godt kan lide at
dominere (D) dialogen, for dem er det vigtigt at veere i kontrol og fokus
pa mal og resultater er et af deres seerkender. De er tit skarpe, kortfattede
og direkte i deres kommunikation.

De selvsikre og menneskeorienterede er personer, der gerne vil have
indflydelse (I) og pavirke dialogen. De er meget talende og elsker at vaere
midtpunkt. Deres kommunikation er rigelig og praeget af humor og
respekt for helheden.

De tilbageholdende og menneskeorienterede er personer, der soger
stabilitet (S) og tryghed i dialogen. Det er den typiske teamspiller og
afslutter vi finder her. Deres kommunikation er typisk rolig og
afdeempet.

De tilbageholdende og sagsorienterede er personer, med en hgj kritisk
(K) sans og ofte personer for hvem regler, rammer og struktur er vigtige.
Deres kommunikation kredser om fakta, og hvordan ting bor geres.

Nedenfor er afbilledet de fire typer.
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Figur 2. De fire profiler med noegleord.

Hermed har vi fire grundleeggende kommunikations- og adfeerdsprofiler
optegnet.
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4. Et mere nuanceret
syn

Kommunikation til forskellige persontyper og grupper

Det skal kort tilfgjes, at personer, der befinder sig yderst i et af de fire
hjorner oftest har sveerest ved at kommunikere med og forsta andre der
ogsa befinder sig i et af de diametralt modsatte hjorner. Saledes har et
udpraeget I, som er meget udadvendt og menneskeorienteret umiddelbar
sveert ved at forsta K, der opfattes som rigid og alt for stiv med alle sine
regler og rammer. Omvendt opfatter K I som ustruktureret, flagrende og
stressende med alle sine ord og fokus pa hygge frem for fakta.

Ligeledes har de udpraegede D og S sveert ved at kommunikere: S vil ofte
fole sig intimideret af D’s skarpe holdninger og trang til at kontrollere og
se resultater, hvorimod D ikke forstar S’s behov for tryghed og stabilitet,

og ofte foler, at tingene herfra tager for lang tid og bliver for omsteendige.

Det billede der er givet hermed er imidlertid meget karikeret, og det
horer heldigyvis til sjieldenhederne at folk kun befinder sig i et hjorne,
faktisk findes der 20 profiler i alt.

Prov at se nedenstdende figur, som viser nuancerne i profilerne.
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Figur 3. de 20 profilmenstre

Hyvis vi f.eks. ser pa D-hjernet i figuren sa symboliserer det rene 1-tal i
overste venstre hjorne den rene D profil, som overhovedet ikke har
elementer af de andre hjorner i sig — en sddan person har jeg aldrig medt
men jeg kan ikke afvise, at der gar personer rundt som i specielle
situationer eller roller er rene D’er.
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5. Kommunikation til og
med forskellige profiler

Kommunikation til forskellige persontyper og grupper

Under alle omsteendigheder sa viser praksis, at vi, nar vi bliver presset,
har tendens til at kravle helt ud i kanten af vores profil, dvs. en person
som har overvejende D i sin profil, vil blive endnu mere D under pres, og
tilsvarende med de andre meonstre.

Hyvis vi dernaest gar til den profil, der er symboliseret ved 712" (leeses
en-to), sa har vi her en person som grafisk ligger hgjest pA Dominans
men ogsa har I over middel. Dvs. at selvom D stadig er mest
igjnefaldende, sa vil der ogsa veere udpreaegede elementer af I hos
vedkommende.

Dette er naturligvis vigtigt at veere opmaerksom pa i dialogen med denne
type, og gor det selvfolgelig bade speendende og udfordrende at tolke de
signaler.

Heldigvis vil jeg faktisk sige, for det ville da gore livet uendelig trist, hvis
vi bare kunne afleese en persons profil og s leese “manualen” hvordan vi
skulle kommunikere med dem.

Det vi kan bruge dette mere nuancerede syn til er at fornemme, hvilke
ting, der, i hvilke situationer, betyder noget for personen og sa bruge
dette i vores imodekommelse og pavirkning af denne.

Jeg vil ikke gennemga alle de tyve profiler, men lade det veere op til
leeseren selv at fortolke pa de forskellige menstre. Blot vil jeg sige at det
naturligvis bliver serligt interessant nar vi kommunikerer med en af de
tire “tripleprofiler”, dvs. personer der har tre hjorner over midterlinjen.
Her skal vi veere seerligt lydhere og opmeerksomme bade nar vi tolker
deres signaler, og nar vi forseger at pavirke dem.

Det var en masse om selve profilerne og teknikken omkring dem, men
lad os nu se pa, hvordan vi sa bedst muligt kommunikerer til og med de
forskellige profiler.

Forst of fremmest er det vigtigt, inden jeg begynder min meget
kategoriske opdeling af kommunikationen til de fire hovedtyper, at
pointere, at det altid er det enkelte individ og ikke en stereotyp, vi har
siddende over for os, og individer har forskellige luner og kan vaere i
bedre eller darligere humer lige nu, have en darlig dag eller lige have
“vundet i lotteriet”.

Derfor er det vigtigste i det at veere en god kommunikater og i forhold til

at oge vores pavirkningsevne, at vi er opmarksomme pa de signaler,
inden, vores modpart(er) sender i den konkrete situation.
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Kommunikation til forskellige persontyper og grupper

Nar det er sagt, sa er der nogle grundtraek, som gor sig geeldende for
hver af de fire grundprofiler og hvor kendskabet til disse, markant vil
oge vores evne til at pavirke dem vi taler med.

Vi starten med D profilen — den rede profil

Nar vi kommunikerer med og gerne vil pavirke en D profil, sa kan neden
stdende beskrivelse veere til stor hjeelp, som en overordnet retningslinie:
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Fokus
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formal
og mal

Figur 4. Det rode hjerne

I venstre kolonne er skrevet en raekke retningslinier, som er gode at
huske i kommunikation med D profiler — jeg anvender disse
retningslinier jeevnligt, og kan se, at de virker.

I hgjre kolonne er skrevet nogle karakteristika pa profilen og i de
mellemliggende felter er andre hovedtraek nedfeeldet. Alle disse traek
giver til sammen et billede af, hvordan vi bedst muligt eger vores
indflydelse og pavirkningsevne i forhold til denne profil.
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Kommunikation til forskellige persontyper og grupper

Det kan veere en god evelse, hvis vi f.eks. ved, at vi skal til en
forhandling eller bare et mode med en D profil at vi pa forhand kigger
figuren igennem og planleegger vores argumentation — hvor bade metode
og indhold kan opbygges med hjeelp fra modellen.

Over tid vil dette laegge sig pa rygmarven og vi vil ende som ganske
ovede kommunikaterer.

Nedenfor finder vi de ovrige hjorner beskrevet og arbejdet med dem
foregar efter samme model som beskrevet oven for.
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Figur 5. Det gule hjerne
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6. Pavirkning af
mennesker i grupper

Kommunikation til forskellige persontyper og grupper

Hermed er der givet, hvordan vi pavirker hvert af de fire hjorner, men
som beskrevet i forrige afsnit, s& er der flere nuancer end blot de fire
grundtyper, sa det ma aldrig glemmes, at rigtige mennesker ikke lader
sig putte i kasser, sa for at bruge modellen rigtigt er det nedvendigt, at vi
lebende leerer og udvikler med den som baggrund.

En ting er pavirkning af enkeltpersoner, noget helt andet er, nar vi skal
pavirke sterre forsamlinger.

Her handler en hel del om, hvordan vi formar at optreede foran
forsamlinger, noget jeg af erfaring ved er en udfordring for mange
ledere, ganske enkelt fordi de ikke arbejder med deres nerveositet eller
ikke tager sadanne situationer alvorligt nok.

Den del, der handler om vores personlige gennemslagskraft ligger uden
for denne artikels domeene, men der findes utallige artikler, boger og
kurser om dette emne som givet vil kunne inspirere de fleste.

Her vil jeg alene fokusere pa selve indholdsdelen, altsa pa, hvordan vi
bygger overbevisende budskaber op.

Helt tilbage til de gamle greekere var kunsten at pavirke andre gennem
ord en vigtig disciplin vi kender som retorik. Retorik kommer af det
oldgreaeske ret som meget groft kan oversaettes til offentlig og ora, som
betyder ord eller tale. Retorik handler altsa om offentlig tale.

Jeg skal lige indskyde, at vi selvfolgelig stadig skal have det om
pavirkningen af de forskellige persontyper i baghovedet, og nogle gange
kan det at pavirke grupper handle om at overbevise de mest
dominerende personer i dem, og s& kan vi med fordel adressere vores
budskaber til deres persontype og det hjerne de ligger i.

Men tilbage til retorikken, hvor grundelementerne tog udgangspunkt i,
at nar vi star over for en forsamling som vi skal overbevise, kan vi veere

sikre pa at tilhererne overbevises pa forskellig vis.

Nogle teenker meget i veerdier, regler, normer og hvad der er rigtigt og
forkert.

Nogle er mest pavirkelige gennem ting der taler til forstanden.
Atter andre lader folelserne og hjertet bestemme.

Derfor er det en god rettesnor, at en god tale retter sig mod bade ethos,
logos og pathos, dvs. moral, forstand og felelser.
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Nogle er af den opfattelse, at forstanden er folelserne og moralens tjener
og, hvis det er tilfeeldet, s& bor de dele af vores tale, hvor vi vil
overbevise om noget, veere rettet mod ethos og pathos, mens de dele,
hvor vi beskriver hvordan, skal veere rettet mod logos, forstanden.

Nar vi skal overbevise forsamlinger kan det veere godt at folge en model,
hvor vi bygger den lebende op via felgende elementer:

e Fang dem - fang tilherernes opmaeerksomhed
e Ryst dem — provokér og mal et billede

e Loft dem — giv dem hab

e Bevaeg dem - gor dem i stand til at handle

Dette skal ses som et godt bud pa en helt overordnet skabelon for den
gode og overbevisende tale.

Gar vi et skridt videre sa er alle gode taler kendetegnet ved, at de i deres
struktur bestar af en kombination af tre elementer

e Hovedbudskab (HB)
e Pointer (P)
e Beviser (B)

En god tale indeholder et og kun et hovedbudskab — det gor det enkelt
for tilhererne bagefter at huske hvad vi talte om. Hvis der er to eller flere
hovedbudskaber, sa bliver meningen diffus og risikoen for at vi ikke
opndr den enskede effekt er meget stor.

Et hovedbudskab, kan veere noget vi gerne vil overbevise andre om eller
noget vi gerne vil have dem til at gere.

Et eksempel pa et hovedbudskab kunne veere: Hvis vi koncentrerer vores
indsats pa udvalgte malgrupper, frem for at skyde bredt sa styrker vi
vores bundlinje i den sidste ende.

Dernaest opbygges resten af talen af forskellige pointer, som

Viser hvad vi vinder ved at felge HB
Viser hvad vi mister ved ikke at folge HB
Viser hvad vi skal gere for at folge HB
Viser hvad vi ikke skal gere for at folge HB

L
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Det er vigtigt, at hver enkelt pointe er understottet et bevis af hver af
felgende hovedkategori, dvs. mindst et logisk og mindst et emotionelt
bevis

1. Logiske beviser (der taler til forstanden), f.eks.

a. Tal

b. Statistikker

c. Citater

d. Henvisninger

e. Formelt-logiske beviser

2. Emotive beviser, der taler til moral eller folelser, f.eks.
a. Personlige erfaringer
Analogier
Metaforer
Henvisning til moralske regler eller konsekvenser
Henvisning til veerdier eller enskede karaktertraek

T a0 T

Hyvis vi for eksemplets skyld tager det ovennaevnte hovedbudskab, sa
kunne en pointe for veere:

Hyvis vi felger hovedbudskabet, sa vil vi koncentrere vores salg og
markedsfering pa feerre omrader, hvilket vil medfere storre
gennemslagskraft i disse. Denne pastand understottes af en personlig
erfaring jeg havde i xxxx, da jeg arbejdede hos xxxx, her skete der
folgende ....., som tydeligt bakker pointen op. Desuden viser folgende
statistisk ........ , at storre koncentration giver gget omseetning, s pointen
er....

Bemeerk: Det har en stor effekt at neevne pointen forst, sa beviserne og
derefter at slutte af med en gentagelse af pointen med den tydelighed
som fremgar af ovennaevnte eksempel, tro mig; det skaber magi!

Herefter folger en pointe, der viser hvad der gar galt, hvis vi ikke folger
hovedbudskabet, og vi kan fortseette denne opbygning indtil vi mener, at
have faet alle vores pointer frem og bade have overbevist tilhererne og
bevaeget dem til handling, hvis dette er malet.

Husk altid at slutte af med: ”Sa pointen er...!”
Fordelen ved denne opbygning er, at deltagerne fores ved handen
igennem vores argumentation og let far forskellige “mentale kasser” med

hjem som de kan huske bagefter og som styrker vores evne til at pavirke
og overbevise dem.
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7. Afrunding

8. Mere viden

9. Om forfatteren

Kommunikation til forskellige persontyper og grupper

Jeg anbefaler, at laeseren seetter sig med et helt konkret tema og
forsegsvist bygger det op efter denne model, startende med HB og
pointer og sa gradvist byggende de forskellige beviser pa.

Jeg lover, at denne metode i maerkbar grad vil ege pavirkningsevnen og
samtidig er den med til at gore formidleren mere sikker, og over tid vil
det blive til en helt naturlig made at bygge taler op pd, og noget vi kan
gore pa staende fod.

Jeg haber, at denne artikel kan inspirere leeseren bade i form af en oget
selvforstaelse, hvad angar egne styrker og udviklingsomrader mht.
kommunikation og i form af en sterre forstaelse for, hvordan vi eger
vores pavirkning i forhold til helt konkrete persontyper.

Desuden har jeg tilstraebt at tegne en helt overordnet skitse eller struktur
for hvordan vi opbygger taler eller budskaber, nér vi skal kommunikere
til grupper eller forsamlinger.

Det er mit hab og onske, at begge redskaber, med lidt ovelse vil styrke
leeserens selvindsigt, forstdelse for andre persontyper og deres
preeferencer og pavirkningsevne og jeg ensker held og lykke med
arbejdet.

Christine Harvey: Tag ordet og bliv hort, Egmont1998
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