Du kender typen, der bare har dét, Den Ger
ubeskrivelige evne til at indtage et rum og tiltreekke sig
alles opmzerksomhed uden at gare det store vaesen

af sig. En neermest magisk udstraling, der
virker dragende og far dig til at fole dig godt
tilpas. Det er ikke magt, penge, social status eller et
smukt ydre, det handler om — det er karisma. Og du
kan knaekke koden og gare hende kunsten efter.
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arilyn Monroe hav-
de det. Lady Diana
havde det. Oprah
Winfrey har det. Og
du kender hende
sikkert ogsa. Hende i vennekredsen
eller pa jobbet, som bare har noget
over sig. Lige det ekstra. Hun kan
et eller andet, men du kan ikke saet-
te din finger pd det. Du har altid lyst
til at here, hvad hun har at sige — og
hun er oprigtigt interesseret i at hore,
hvad du siger. Hun har karisma.

Du teenker maske, at det er noget,
hun er fodt med, men faktisk kan alle
treene sig til at blive mere karisma-
tiske. Det handler forst og fremmest
om at veere eerlig over for dig selv
og vide, hvad du star for. For karis-
ma er i hegj grad noget individuelt, og
jo bedre du kender dig selv, jo mere
overbevisende, positiv og selvsik-
ker vil du fremstad. Nogle kalder det
x-faktor, andre kalder det udstraling
eller en “vindende personlighed”.

— Karisma har meget med respekt
og ydmyghed at gere. Agte ydmyg-
hed kommer af, at man selv har sit
selvveerd pa plads, og at man respek-
terer den anden. Karismatiske men-
nesker spiller ikke spil. Derfor kan
man heller ikke blive karismatisk
ved et quickfix. Men man kan veelge
at arbejde med sin rummelighed og
blive mere bevidst om sig selv: Hvis
man er autentisk og har selvveerd,
vil man ogsa virke mere karismatisk
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pa andre mennesker, siger Mathilde
Feldstedt, der er leege, uddannet NLP
Master Coach og certificeret som
NLP-treener. Hun underviser blandt
andet i selvledelse, i hvordan man
kommunikerer med selvtillid og lee-
rer at hvile i sig selv.

— Der er nok ingen tvivl om, at
nogle allerede som bern har en steer-
kere udstrdling. Det er sikkert ogsa
derfor, det er blevet betragtet som en
medfedt gave. Men jeg vil mene, at
der er et potentiale til karisma i alle
mennesker, siger Feldstedt.

Karisma afhaenger af andre

Der er nogle mennesker, der er mere
dbenlyst karismatiske end andre,
fordi de raber hejt. Behever vi at
nevne talkshow-vertinden Oprah
igen? Men man kan sagtens veere en
stilfeerdig person og have karisma.
Teenk bare pa lady Diana, der optrad-
te blidt, neerveerende og uden de sto-
re armbevagelser.

Det er forskelligt, hvad vi opfatter
som karismatisk hos andre, og derfor
appellerer karismatiske personlig-
heder ikke automatisk til alle og en-
hver. Ofte vaekker de endda meget
steerke negative folelser hos dem, der
ikke er enige med dem.

For selv om karisma er noget, der
kommer inde fra dig, er det altid op
til andre at vurdere, om du har det.
En stor del af det at have karisma
handler nemlig om at veere god til at»

Karismaens 3
hovedingredienser

Ifelge Ronald Riggio, ph.d.,
professor i ledelse og organisa-
tionspsykologi ved Claremont
McKenna College, bestar karisma
af tre hovedingredienser:

1. Udtryksfuldhed: evnen til
nemt og ubesvaeret at udtrykke
sig og til spontant at fare en
levende samtale.

2. Kontrol: evnen til at tilpasse
sig den situation, man er i, og til
at opfatte stemningen i rummet
og tune ind pa andre.

3. Empati/tilstedevzerelse:
evnen til at forsta, hvad andre
teenker — og lytte til det, de siger.

Og ifelge ph.d. Alex Pentland,
forsker ved Massachusetts
Institute of Technology, er de tre
ovenstdende traek faktisk mal-
bare — og dermed noget, man
kan gve sig i. Pentland har ved at
bruge mobiltelefoner og bzerbare
sensorer sammen med sit team
studeret og malt de ubevidste
fagter og udtryk, vi laver, nar vi
interagerer med hinanden.
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kommunikere. Det er i modet med
andre, at karismatiske personlighe-
der genergst deler ud af deres neer-
veer og opmerksomhed. Derfor foler
vi os opleftede og glade i selskab
med dem - det kan minde om beta-
gelse eller endda en slags forelskelse.

— Man kan godt sammenligne ka-
risma med keerlighed. Man feler sig
draget af de personer, som har dén
udstrdling, og man far fornemmelsen
af, at der er noget seerligt over dem.
Nar man er sammen med dem, har
man ofte en oplevelse af, at man selv
vokser og bliver til en bedre person,
siger Mathilde Feldstedt.

Vis din interesse
Og hvad er det s, de ger?
De fokuserer pa og interes-
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de ogsa til at tale hurtigere. En
undersggelse fra 2005 har vist,
at folk, der taler hurtigt, bliver
opfattet som mere karismatiske
end personer, der tager sig god
tid. Det far dem til at virke overbevi-
sende og signalerer selvtillid.

Samtidig vil noget sé simpelt som
at nikke og holde gjenkontakt, nar
den anden taler, og at udveksle smil
og “lyttelyde” som “ja" og “mmm"
vise, at man lytter aktivt, og at det,
man hoerer, er betydningsfuldt.

Nar vi nikker og kopierer hinan-
dens kropssprog, viser og fgler vi em-
pati. Det er de samme spejlneuroner,
der aktiveres her som i et lille barns
hjerne, nar hun eller han forseger at
kopiere sin mors ansigtsudtryk. ]

De slagkraftige feellestrcek

Ordet karisma kommer af det graeske charisma, som
betyder "gunst" eller "nadegave". Alligevel mener eksperter,
atdet er en evne, alle kan opgve. Ifglge blandt andre Max
Weber — kendt som sociologiens fader — er det, der kende-
tegner mennesker med karisma, forst og fremmest:

v At de er gode til at veere til stede i nuet.

vAt de er i kontakt med egne og ikke mindst andres falelser.

vAt de har stor rummelighed.
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v At de har empati og accept af andres livssyn.

v At de er nysgerrige.

v At de tror pa noget, der ligger ud over dem selv.

v At de er rundhdndede med komplimenter og selv i stand
til at modtage komplimenter.

v At de er ikke-demmende.

v At de siger, hvad de er for — i stedet for det, de er imod.
v At de er dygtige kommunikaterer og har en stzaerk
personlig gennemslagskraft.

v At de er dygtige historiefortzellere og hyppigt anvender
metaforer.
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Oprah Winfrey
SADAN ER JEG

Her er der tale om en nysgerrig,
engageret og til tider provokerende
kvinde, der med integritet og
autenticitet ter bringe selv
tabubelagte emner op pd
en vedkommende og dben
made. Hun er ikke hange for
at sta ved, hvem hun er.

Michelle Obama
[ QJENH@JDE MED FOLKET

Yes, she can: Michelle Obama er en farstedame —
ikke bare af titel, men af natur. Hun star bag sin
mand, jovist, men selv har hun begge ben pd
jorden og samtidig ben i naesen. Hun har poli-
tisk taeft, charme og skenhed. Hendes zerlige
og keerlige vaesen har gjort hende til en
elsket farstedame og en ganske usnobbet
en af slagsen: Praesidentfruen har ved flere
lejligheder kleedt sig i taj fra Macy's og har
stadig evnet at ligne en million.

BLIV MERE
KARISMATISK

Kend dig selv

=Nar du kender sig selv godt, kan
du skrue op for det, der virker, nar du
taler med andre, og ned for det, der
ikke virker. De veerdier, du har, styrer
i haj grad din adfzerd og din made at
kommunikere pa. Hvis du tror, du kan
eller ikke kan, har du helt ret ...

Planlag dig til succes
= Grundig forberedelse er naglen
til succes med at treenge igennem.
Nogle af spargsmalene i den forbin-
delse er: Hvem skal du vaere sammen
med? Hvad interesserer dem? Hvad
frygter de? Hvad vil du opna?

Sig det, din krop siger
= Din krop er en sladrehank.
Maden, du gar og star pa, din mimik,
din stemme og dit kropssprog sender
tydelige signaler til dine omgivelser
om, hvem du er. Sa veer opmaerksom
pa, hvad du fortzeller via din krop.

Szt dig selv i scene

= M3aden, du szetter dig selv i sce-
ne p3, er afgerende for, hvordan andre
opfatter dig. Vi isceneszetter os selv
gennem tgj, bil, hjem, uddannelse,
omgangskreds og interesser, hvordan
vi placerer os, nar vi kommer ind i et
rum pa, hvordan vi taler osv.

Involver dit publikum

= Mennesker med personlig
gennemslagskraft forstar, at alle er
forskellige — og de indretter sig efter
det. Ud over at de oprigtigt interesse-
rer sig for andre, er de ogsa dygtige til
at stille bestemte typer spargsmal for
at engagere den, de taler med.

Design og fortzel historier

= Personer med gennemslags-
kraft er ofte gode til at bruge historier,
anekdoter og eksempler til at gare
samtalen levende og naervaerende.
Overvej ogsa, hvad historien om dig
selv er: Hvad er det, andre fortzeller
om dig — og er du tilfreds med det?

Traen, traen, traen

= @v dig! Professionelle kommuni-
katerer ngjes ikke med at spille kamp,
de traener ogsa for at kunne udvikle
deres gennemslagskraft og karisma-
tiske udtryk. Du behgver ikke at vaere
perfekt, og alle behaver ikke at elske
dig. Spring ud i det!

Kilde:
Jesper Klit: "Personlig gennemslagskraft"




