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Attityd, forhallningssatt

Den som talar &r sjalv viktigast.
Resulterar i att talaren ar nonchalant.
Det som ségs &r inte genomtankt.
Strukturen haller inte. Ryckig logik. Svart att folja resonemanget.
Det som s&gs kan vara till vilka som helst.
Det finns inga direkt konkreta exempel som man kanner igen och beror.
Det finns ingen repetition till grund foér presentationen.
Man far en kénsla av att det ar forsta gangen presentationen gors. Den
som gor presentationen soker, stakar sig och sager om samma sak flera
ganger.
Den som presenterar ar svar att fa grepp om, ar otydlig som person.
Aterhallsam, diskret och opersonlig. Man maste gissa om personen.
Laser innantill.
Forstar inte skillnaden mellan att l4sa en text & ena sidan och att
formedla ett tankeinnehall andra sidan.
Forsoker vara nagon den inte &r, dr onaturlig.
Spelar en roll. Gor en karaktar, en person, som inte har forankring i den
egna personligheten.
Ar privat.
Forstar inte skillnaden mellan att vara privat & ena sidan och att vara
personlig & andra sidan.
"Bara jag ar rolig och blir omtyckt s kommer det att fungera”.
Védjar inte till folks intelligens.
"Bara for att det ar jag som sager detta sa kommer de att lyssna”.
Ser sig sjalv som for viktig och speciell.
Talar till fel auditorium.
Har inte tagit reda pa vilka lyssnarna ar eller gor samma presentation
oavsett lyssnarna.
Tillskriver lyssnarna egenskaper som de inte k&nner igen.
Vet egentligen inte vilka lyssnarna &r.
Har ett ursdktande sétt.
Tar tillbaks innan presentationen &r gjord, for sakerhets skull.
Ar inte kladd for tillfallet.
Ar antingen nonchalant eller har inte forstatt betydelsen av ratt kladsel.



Forhallandet till gruppen

Har ingen 6gonkontakt med gruppen.
Tittar i taket, l&ser ur manuset.
Tittar och talar till en person.
Utesluter andra, visar att andra inte behdver lyssna.
Visar inte att lyssnarna &r viktiga.
Drar sin egen genomgang utan tanke pa vilket auditorium han/hon har
framfor sig.
Pastar om lyssnarna.
Har missuppfattat eller forstar inte vilka lyssnarna ar.

Strukturering

Man vet inte om man informerar eller séljer.
Man forstar inte skillnaden mellan att informera & ena sidan och att
salja in en tankegang a andra sidan.
Anviander ett sprak som far lyssnarna att inte lyssna.
Har inte forstatt sprakets betydelse for forstaelsen av ett innehall.
Den roda traden &r bara till for den som talar.
Kan inte se att den egna logiken inte &r andras.
Slutet hanger som en avklippt tat i luften.
Har inte tankt igenom den fulla presentationen utan forlitar sig pa att
det loser sig.
Anvander ett bildsprak som ar fraimmande for gruppen.
Skapar oforstaende och kanske t.0.m. forvirring.
Ar omstandlig och kommer inte till sak.
Forstar inte att en tanke maste vara kort och koncis.
Levererar information istéllet for att leverera innehall.
Rabblar fakta istéallet for att sétta in fakta i sammanhang.



Fragor

Man vet inte vad man vill med fragan.
Fragan &r inlard i sammanhanget.
Man tar inte konsekvensen av fragan.
Man utnyttjar inte foljden av svaret pa fragan.
Man hor inte om personen som blir tillfragad egentligen svarar pa fragan.
Kan bero pa att man inte vet varfor man egentligen staller fragan men
ocksa att man redan gatt vidare i tanken.
| svaret later man sig ledas bort fran amnet.
Fragan dr ett forhor och inte ett sokande efter kunskap.
Fragan vill framtvinga vissa svar.
Fragan ar banal i sammanhanget.
Fragan ger for enkla och helt givna svar.
Den tillfragade vet inte hur han/hon skall svara.
Bakgrunden till fragan ar otydlig och skapar darmed en viss osékerhet.

Argumentationen

Man har inte skapat nagon relation till den man samtalar med.
Den som kanner att den har relation till den som argumenterar lyssnar
béttre.
Man lyssnar bara pa det som stodjer de egna argumenten.
Fokus ar att hitta en l0sning inte att fa ratt.
Man forsoker i forsta hand hitta fel.
Man tror att argumentera &r att sondra.
Man staller fel krav pa diskussionen.
Argumentationen kan ha fler syften &n att komma med en 16sning.
Man staller for hoga krav pa diskussionen.
Man forstar inte diskussionens niva.
Man startar konflikter genom att lyssna pa fel saker.
Man startar konflikter genom att tillskriva motparten asikter.



ROsten

Samma hoga tonlage hela tiden.
Skapar spanning/ irritation hos lyssnarna.
Ingen gripbar melodi.
Svart att folja i langden.
Alla orden betonas pa samma satt
Skapar monotoni och darmed svart att folja.
Inga ord betonas
Skapar ocksa monotoni
Finns inga pauser
Som lyssnare har man ingen mojlighet att fylla innehallet med egna
tankar.
Frasen avtar mot slutet. Droppar med rosten i slutet av meningen
Som lyssnare missar man innehallet
Talar langt inne i munnen
Talet blir grumligt.

Hjalpmedel

For manga bilder for sakinnehallet.
Manga bilder kan sdgas — utan bilden.
For manga bilder for den tillgangliga tiden.
Man tror att mangden bilder hjalper till att lyfta fram det ratta
innehallet.
Bilderna ar till for den egna strukturen.
Man tror bilderna ar till for mig som foéredragshallare i forsta hand, inte
for publiken.
Tva bilder pa gang samtidigt.
En beskrivning pa tavlan som inte har med bilden att gora.
PowerPoint-presentationen ar en show i sig.
Forvirrar sakinnehallet.
Samma hjalpmedel till alla delar i presentationen.
Gor framstallningen enahanda.
For mycket forklarande text.
Bilderna ar till for att ses i forsta hand.
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