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HEY! YOU! SEE! SO!

Hvis du vil have, at dine medarbejdere ikke blot skal lytte til dit oplaeg, men ogsa tage budskabet til sig
og handle pa det, sa skal du satte dem i fokus. Laes om den sakaldte "HEY! YOU! SEE! SO!"-model, der
hjalper dig til netop det.
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D u kigger op pa projektoren. Din hals sngrer sig sammen. Nervgsiteten springer frem pa din pande og
gor dine handflader klamme. Oplaegget, som du skal holde om lidt, er ikke for sjov. Meget er pa spil,
bade for organisationen og din egen karriere. Men hvem skal veere i fokus?

Det skal modtagerne, og det uden at fjerne fokus fra oplaeggets egentlige indhold. Indholdet skal tilpasses
tilhgrerne, og du skal sgrge for, at du fanger og fastholder deres opmaerksomhed. Men hvordan ggr man
det?

Ved at bruge HEY! YOU! SEE! SO!-modellen far du en struktur pa dit opleeg, der skaber opmaerksomhed
og rammer dit publikum, og samtidig far de dine vigtige budskaber med. Modellen er enkel at bruge, og
stammer fra USA, hvor stadig flere store virksomheder benytter den.

HEY!

Se mig! Forst skal du skabe blikfang, og blikfanget ma gerne overraske, men det skal reflektere resten af
dit oplaeg. Hvis indledningen ikke feenger, ved vi, at tilhgrernes opmaerksomhed reeser af sted mod andre
graesgange - blikke flakker, telefoner tjekkes, og koncentrationen gar i flgjten. | veerste fald ryger hele
formalet med oplaegget.
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YOU!

"Det, jeg nu vil forteelle, er virkelig relevant for dig, fordi...!" Lynhurtigt skal du stille skarpt pa de mennesker,
du taler til lige nu. For eksempel var Martin Luther Kings farste ord, da han holdt sin bergmte ™I have a
dream-tale":

"Jeg er glad for at vaere sammen med jer i dag om, hvad der vil ga over i historien som den stgrste
demonstration for frihed i vores nations historie.”

Ingen kan efter den indledning veere i tvivl om, at King havde store ambitioner for sig selv og sit publikum.
Bemeaerk, hvordan King egentlig slar sit Hey og You sammen og roser sine tilhgrere.

Inden for det farste minut skal du derfor have adresseret, hvorfor det er vigtigt, at de er til stede i dag. Kan
du ikke give en god grund, skal du overveje, om du overhovedet bgr indkalde til mgde. Den gode grund
fanger med sikkerhed deres opmeerksomhed, og du kan begynde at udfolde substansen i dit opleeg.

SEE!

"Nu vil jeg forklare jer, hvad det hele handler om...!" Du skal redegare for baggrunden for dit oplaeg, og fx
forklare hvorfor strategien er blevet, som den er, argumentere for de valg og fravalg, der er truffet, og
Iebende underbygge det med tal og eksempler, som du ved, vil gare indtryk pa dine tilhgrere.

Intet oplaeg kan klare sig alene med en faengende indledning. Substansen skal veere pa plads. Du bar
fokusere dine argumenter. Handler det primeert om gkonomi? Om gode arbejdsforhold? Om sundhed? Eller
om noget helt fjerde? Fokusér pa ét emne, da du ellers ender med at skyde med spredehagl.

Hvis du ved, at dine tilhgrere har modargumenter klar, hurtigere end du kan abne for klichéposen og sige
"det er jo en win win-situation”, skal du have udtaenkt et godt svar og indarbejdet det i dit oplaeg. Det kalder
vi retorikere at "vaccinere". Sa bliver det langt sveerere for kritikerne at pasta, at du ikke har overvejet de
negative aspekter. Det virker langt mere overbevisende, fordi du viser dem, at du grundigt har vendt hver en
sten i din s@gen efter en fornuftig Igsning.

SO!

Nu kan de store linjer tegnes, og | kan sammen skue mod visionernes holdeplads. Inden du runder af, skal
du gentage dit hovedbudskab og slutte af med at forteelle dine medarbejdere, hvad det naeste konkrete
skridt, som involverer dem, bliver. Lad dem vide, hvorfor det i det stgrre perspektiv bade betyder meget for
dem og for resten af organisationen.

Seerligt i det mundtlige rum er det vigtigt ikke at vaere bange for gentagelser. Selvom du har gjort et stort
nummer ud af at tilpasse budskabet, husker vi mennesker ikke seerligt godt; specielt ikke, nar
frokostmenuen kalder, dagens to do-liste venter, eller weekendens planer er lige om hjgrnet.

Zndret adfaerd

Vi springer fem kvarter frem i tiden. Madet gik godt. Dine medarbejdere var lydhgre, og de nikkede



samstemmende pa de rigtige tidspunkter. Vigtigst af alt fik du bade rost deres indsats, forklaret dem om de
feelles udfordringer, der venter forude, og hvornar og hvorfor de skal pa banen.

Successen skyldes et klart budskab og en klar struktur bygget op efter HEY! YOU! SEE! SO!-modellen.
Udbyttet af det klare budskab og den klare struktur er, at dine tilhgrere kan se, de er en vigtig del af den nye
strategi, og at de derfor ogsa gerne andrer adfaerd (bare en lille smule ad gangen), for at na deres egne
og virksomhedens mal.
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