Tal- och debatthandledning

"Asch, det r ju bara retorik!" Vi &r nog manga som har hort detta uttryck, som oftast
betyder att en politiker sdger ndgot som pa ett eller annat vis dr innehallslost. I
enlighet med denna inriktning har talekonsten ofta forringats och fortalats, men
tidvis dven fruktats. Den som bryr sig om retorik bryr sig mer om férpackning &n
innehadll, férsoker forleda manniskor med annat dn fornuftsargument eller lagger helt
enkelt ner méda pa ndgot verkanslost. Sa lyder ndgra av de uppfattningar som ibland
ligger till grund f6r den mangfacetterade kritiken av retorik som foreteelse.

Men det dr fel. Retoriken dar mycket betydelsefull och kan anvdndas for goda
dndamal. Den &dr en av de dldsta vetenskaperna - som idag har forfinats och
utvecklats atskilligt men fortfarande innebar konsten att 6vertyga. Det vill sdga det
overgripande malet for varje talare och debattor.

Retorikens betydelse kan illustreras med historiska exempel. Winston Churchills
radiotal spelade en avgorande roll for Storbritanniens motstand och mobilisering
under andra vérldskriget, och Goebbels hets av nazistledningen ledde bland annat
till bifall &t forslaget om "det totala kriget". I ndgot modernare tid kan amerikanska
presidenters tv-tal och svenska partiledares sommartal ndmnas. Samtidigt dr detta
sjdlvfallet inte enbart en politisk foreteelse, utan den anvéands dven av foretagsledare
som forklarar det kloka i foretagets vagval eller varfor inte i familjevardagen dér
nagon ska Overtalas att satsa pa en semester istéllet f6r en ny bil.

Ett vilformulerat inldgg lyfter inte bort fokus frdn det sakliga innehdllet. Tvartom
syftar det till att underlitta forstadelsen av innehallet. En kort retorisk poang kan
illustrera med fa ord vad som annars hade kravts hundra ord att forklara, vilket
innebéar att mer kan ségas kortare - och forstds av fler.

Vi bor ldra oss att bittre anvanda konsten att 6vertyga pa ett bra satt, for da kan den
vara ett kraftfullt instrument. Till stor och ofta avgorande del bygger en verksamhets
langsiktiga framgdng och mdjligheter pd allménhetens och andra viktiga
malgruppers stod. Det giller organisationer, partier, myndigheter och foéretag. Extern
kommunikation dr det verktyg som kan anvédndas for att paverka dessa. Hur
effektivt detta verktyg anvands beror pa hur vil konsten att 6vertyga behirskas.

Retorikens centrala delar - hur man 6vertygar



Syftet med denna handledning &dr att sdvél talare som debattorer - i tal och skrift -
ska fa en teoretisk genomgang av den retoriska vetenskapens centrala delar. Denna
maste sedan atfoljas av praktiska studier i &mnet samt en del praktiskt utférande for
att verkligen kunna tas i bruk och fungera. Denna handledning &r i mycket byggd pa
material frdn professorn i retorik Kurt Johannesson, forfattaren Goéran Hdgg och
professorn i litteraturvetenskap Lars Burman.

Retorikens centrala delar foljer hir i punktform. De dr traditionellt sett framst till for
talare - rdd om hur en talare ska utféra sin kommunikation bast med hansyn till
malgrupp, innehdll, sprdk, uppldgg och vem talaren sjdlv dr. Men detsamma giller
for den som ska delta i en debatt eller diskussion. Det &dr bara den praktiska
utformningen av framforandet som &r annorlunda. I allt annat vasentligt giller
samma rekommendationer for att kommunicera sitt budskap.

Det finns dock en skillnad - i en debatt far man som framforare av ett visst budskap
mothugg. Motdebattorerna replikerar. Att pd bdsta satt sjdlv replikera eller svara pa
de andras synpunkter pd bdsta sdtt d&r en komplicerad historia, men det finns ett antal
tips. En huvudregel &r att anvidnda repliktiden till att upprepa sitt huvudbudskap. Pa
nagot sdtt kan svaret nastan alltid foras in pa huvudsparet.

En annan huvudregel &r att aldrig glomma vem man forsoker overtyga. Det dr alltid
“tredje part”, det vill siga ahorarna. Motdebattoren ldter sig aldrig - dtminstone inte
i en offentlig debatt - 6vertygas, utan man riktar sig alltid till dem som lyssnar, laser
eller tittar. Det dr deras sammanséttning, deras kunskaper och deras uppfattningar
som ska styra hur debattinldggen utformas - inte motstandarens.

Ett annat tips dr att vara lite rolig om motstdndaren ar alltfor gravallvarlig - och
tvartom. Man madste ocksd prioritera. Av atta saker som meddebattoren framfor som
dr vdarda synpunkter hinner man bara med att svara pa en eller tvd - om de ska
kunna utvecklas tillrackligt for att dhorarna ska hianga med. Faktum dr att det réacker,
eftersom dhorarna inte sedan minns alla atta utan bara den man replikerar pa.

De egna replikerna, slutligen, kan oftast bli hur manga som helst. Man maste darfor
vélja. Sakert kan det vara lockande att vilja den replik som motstdndaren far svarast
att svara pa, men det behover inte vara mest effektivt. Istéllet bor den replik véljas,
som daterigen belyser det egna huvudbudskapet. Upprepning &r centralt, och
replikerna kan ocksd anvdndas i detta syfte. Motstandaren ska inte primart besegras,
utan dhorarna ska vinnas.

Spraket dr vart viktigaste instrument for att overtyga mianniskor om att nagonting
ar sant, viktigt, gott eller nodvindigt.



Spraket anvdnds i en méngd olika former - artiklar, broschyrer, flygblad, Webbsidor,
brev, anféranden, debatter, tv-reklam och annat. Sjdlvfallet bor det vara korrekt,
gdrna enkelt och rakt - men ocksd i samklang med andra delar av ett framférande.
Framfor allt mdste det ahoraren ser och hor passa ihop; en innehéllsligt eldad talare
tar inte samtidigt framtrdda blygt. Den typen av motstridiga signaler forsvagar det
allra viktigaste: Trovardigheten. Talaren maste sjdlv tro pa det som sédgs, vilket lagger
grunden for ett sammanhallet intryck och ddrmed trovardighet.

Kurt Johannesson skiljer pd vad han kallar "plikttalare" och "lusttalare". En plikttalare
dr en person som just pliktskyldigast framfor ndgot men tycks finna det trakigt eller
ointressant - med andra ord en dalig talare. En lusttalare & andra sidan dr en som
trivs som bést i talarstolen, i centrum och med allas uppmaérksamhet, en som tycker
om formuleringskonst - en god talare.

Dispositionen dr ocksd en konst. Aven om den klassiska retorikens disposition kan
verka stel dr det nodvandigt med ett grundrecept for att kunna gora utvikningar.
Den klassiska dispositionen bestdr av foljande huvuddelar: Exordium, narratio,
propositio, argumentatio, conclusio. Det dr helt enkelt intresseviackande inledning
med hdlsningsfras, passande bakgrundsberdttelse, det forslag eller den tes man
framfor, den centrala argumentationen och en avslutning som ocksd bor innehalla en
kort ssmmanfattning och nagon sorts uppmaning.

Denna logiska mall medger ganska stor flexibilitet &ven inom sina ramar, men den
erfarne talaren kan bryta av mer drastiskt. Fokus i fortsdttningen ligger har pa sjdlva
argumentationen, men de 6vriga delarna fortjanar ocksa ndgra ord. Inledningen kan
vara skamtsam och trevlig, och framfor allt lokalt anpassad. Dessutom &r det ofta bra
att tilltala dhorarna i en viss egenskap - viljare, lyssnare, medborgare, etc. Redan da
har ett innehallsligt spar paborjats.

Bakgrundsberittelsen dr ofta en verklighetsbeskrivning. Den kan komma fore eller
efter det att man har framfort sin tes - det man sedan argumenterar for. Denna
verklighetsbeskrivning bor utformas sa att den pa punkt efter punkt stodjer tesen. En
effektiv beskrivning av bakgrunden kan fd tesen att framstd som sjdlvklar och
nodvandig. Argumentationen kan dd kortas av.

Argumentationen bor byggas upp kring ett huvudspar - en rod trad bor ga genom
varje enskilt argument. Nér slutet ndrmar sig bér en sammanfattning av, sig, de tre
viktigaste argumenten ske, samt en upprepning av huvudbudskapet. Upprepning &r
overhuvudtaget centralt. Men det krdvs variation via exempel, paralleller, bilder och
annat sd det inte blir tjatigt. Till sist har bade verklighetsbeskrivningen och 6vriga
argument lett till att det bara tycks finnas en enda vettig sak att gora - namligen det
man forordar i tesen. Ndgon form av uppmaning &r darfér en bra avslutning. Som
helhet bor gdrna inldgget, talet eller artikeln byggas upp mot slutet, sd
argumentationen slutar pa topp.



En talare maste ofta kunna kommunicera med minniskor med vitt skiftande
attityder, kunskaper, erfarenheter och intressen - och dnda ge alla nagot.

En samling ahorare med stor mangfald i egenskaper stiller speciella krav pa den som
ska framfora budskapet. Talaren mdste forsoka finna de grunder som forenar de i
ovrigt sa olika ahorarna, att trots olikheterna kunna skapa en "vi"-kdnsla. Det kan
handla om att ga till mer grundliggande fragor eller att forsoka fanga upp
gemensamma engagemang. Ronald Reagan, "the great communicator", var mycket
skicklig pa bland annat detta. Amerikaner med véldiga olikheter i attityder och
erfarenheter kunde forenas i presidentens budskap; "vi" har ndgot viktigt att utratta.
Bland annat anviande han sig av bilden av USA:s viktiga uppdrag for friheten i
védrlden, ndgot som kunde férena dhorarna.

En mer homogen grupp ahorare kan tyckas enklare, da det som forenar kan vara
lattare att finna och ett tydligt spar hela tiden kan anvandas. Ett flertal olika grupper
med storre skillnader sinsemellan stiller dock krav pa anpassningsférmaga fran
talarens sida. Enkelt uttryckt handlar det om att “tala med bonder pa bonders vis”,
och bade sprakbruk och innehdll méste anpassas.

Man bor dock dven vara medveten om att i en varld av knappa resurser kan man inte
alltid forsoka overtyga alla utan man madste prioritera. Det kan verka tufft, men alla
maste i dagens informationsbrus satsa forst pa de ahorare de tror sig ha bast
mojligheter att overtyga med minst medel. I urvalet bor ocksa tas hansyn till vilka
som dr strategiskt viktiga for att nd talarens mal.

Det dr viktigt att kunna variera och anpassa sitt sprak efter den aktuella publiken
och situationen.

Utover den foregdende snarlika punkten kan tilliggas anpassning efter situation.
Laget pd ett torgmote dr ganska annorlunda jamfort med ett seminarium eller en
presskonferens. Torgmétet dr den enkla och raka kommunikationens hemvist; korta
slagord, sdllan mer &n tvad meningar per dmne. Seminarier medger nyansering och
diskussion, vilket stdller andra retoriska krav och andra krav pa kunskap och
kompetens.

Det sannolikt viktigaste av allt for den som vill framféra ett budskap dr kunskap;
ahorare dr inte dumma och ska inte underskattas. Den som inte dr vél insatt i fragan
kommer inte att lyckas sa vél - i synnerhet inte pa seminarier och presskonferenser
som ger storre utrymme for prov pa kunskap.

En annan typ av situationsanpassning &r snabb reaktion pd hdndelser sdsom andras
utspel och ny statistik. I debatten dr tempot ofta hogt och det hjdlper inte hur klok
reaktionen 4 om den kommer en dag for sent. Diarfor kan snabb
situationsanpassning ofta vara av néden och en innovativ retorisk férmaga central.



Denna punkt beror ocksd den centrala kampen om dagordningen - vilka fragor och
perspektiv som finns i centrum for debatten. Vad som diskuteras paverkar olika
aktorers mojligheter valdigt mycket. Viktigt har &ar langsiktighet och upprepning i
framforandet av fakta och argument.

Teserna maste stodjas av argument, helst bade nyttans och moralens.

Bade nytta och moral. Den som argumenterar for en viss stindpunkt och forsoker
overtyga fler om denna bor gdarna bade framhéva att detta dr "bra darfor att..." och att
det &r "ratt" frdn vissa utgangspunkter. Riacker det inte med bara det ena kan man
undra - och ja, visst kan det rdcka, men det blir alltid mer Svertygande om bédde
nyttan och moralen stodjer forslaget.

I argumentationen bor talaren inte bara gora denna avvdgning utan ocksd mellan
fornufts- och kansloargumentation. Ska talaren bygga en logisk, rationell
argumentation som riktar sig till fornuft och kunskap eller bygga sina argument och
teser mer pa kanslor och berdrande utfall? Diskussionen om dessa tva delar i
retoriken har varit ldang och det stora debattdmnet har varit om det verkligen &r ratt
att spela pa irrationella kdnslor. Bor man inte hdlla sig bara till den rationella
argumentationen, den som riktar sig till fornuft och logik? De agitatorer genom
historien som har hetsat och spelat pd kianslor har bidragit till mycket eldnde.

Grundexemplet pd kontrasten mellan fornuftsargumentation och kinsla dr frén
Shakespeares Julius Caesar. Ddr forsoker Brutus med mycket skicklig
fornuftsargumentation overtyga den upphetsade folkmassan pa Forum Romanum
om att det var réatt att morda diktatorn Caesar, och han lyckas till en borjan. Darefter
stiger dock Marcus Antonius upp och replikerar med en utprédglad
kansloargumentation och hetsar folkmassan till upplopp. I Sverige &dr Carl Bildt en
utpraglad fornuftstalare och Gudrun Schyman mer at kédnslohallet.

Talaren kan ytterligare forstirka sin argumentation med hjilp av fakta och
statistik, citat fran auktoriteter, konkreta exempel samt egna reflexioner, minnen
och erfarenheter.

Att argumentera for sin tes med badde nyttans och moralens argument ar effektivt och
ett viktigt grundrecept. Samtidigt kan dock en argumentation forstdrkas med hjalp
av ett flertal andra verktyg.

Fakta och statistik &r viktiga och relevanta delar av en argumentation. Det kan rora
sig om allt frdn verklighetsbeskrivningar och historiska exempel till forsok att
forklara effekterna av vissa forslag. Nar den borgerliga regeringen limnade 6ver
1994 tillkom 1000 nya jobb om dagen, i EU jobbar farre byrdkrater &n i Stockholms
lans landsting, de 20 miljarder rivningen av Barsebédck kostar innebar lagre tillvaxt
och fdrre jobb. Se ddr nagra exempel frdn den politiska debatten.



Citat frdn auktoriteter dr inte alltid relevanta men oftast effektiva. For att de ska ha
innehallslig relevans bor det som citeras tillféra ndgot nytt i argumentationen och
handla om samma sak. Att exempelvis hdnvisa till att Einstein var en framstaende
fysiker och att han trodde pd Gud stdrker inte tesen att Gud finns. Auktoriter kan
finnas inom olika omrdden; experter pa olika fragor, historiska gestalter eller
ideologiska forgrundspersoner. Bankernas chefsekonomer &r exempel pa auktoriteter
med visst genomslag i den ekonomiska debatten.

Egna reflexioner, minnen och erfarenheter kan vara mycket effektiva men tillfér inte
alltid nagot viktigt i sig till innehdllet. Carl Bildts uppdrag i Bosnien stidrkte den
moderata trovardigheten vad géller humanism i allmédnhet och Europapolitik i
synnerhet. Foljaktligen missade han sillan tillfdllen att dra nytta av det. Egna
erfarenheter anvands ofta, speciellt av amerikanska presidenter. Det kan vara att ha
lart sig samarbetets konst i militdren eller vardet av drlighet och arbete i unga fattiga
ar. I Sverige dr det personanknutna dnnu inte sa utvecklat, utan personer &r ofta bara
representanter for nagot storre - partiet, myndigheten, foretaget. Trenden mot mer
av personcentrering i debatten &dr dock tydlig.

Ahérarnas kinslor och engagemang kan péiverkas och styras genom att upprepa
vissa ord och formuleringar eller anvinda fraser och bilder som man litt minns.

Det finns mdnga olika sdtt att med sprakets hjdlp stirka argumentationen.
Allitteration kdanner de flesta till, upprepandet av vissa delar av ord. Till detta hor i
mer eller mindre renodlad form "rédgrén rora", "skarpa skattehojningar”, "ta fran
mammor och ge till motorvéagar, fran barn till betong" och médnga andra. En annan
spraklig viandning &r att som socialdemokraterna ndr de i borjan av 80-talet
argumenterade for en mer expansionistisk ekonomisk politik sdga sig vilja ha

"svangrumspolitik" istdllet for borgerlig "svangremspolitik".

Upprepandet av fraser dr ocksa populdrt. Martin Luther Kings tal som upprepade "l
have a dream" &r en klassiker. Vandningar som uppmaérksammar dhorarna kan vara
slagkraftiga, saisom Churchills "Now this is not the end. It is not even the beginning
of the end. But it is, perhaps, the end of the beginning". Eller varfor inte Kennedys
variant med "Ask not what your country can do for you - ask what you can do for
your country".

An mer anvint dn dessa sprakliga retoriska grepp ar sannolikt bilderna. Ocksd de
kan forenkla och ibland forvanska politiska teser och argument, gora det ldttare att
minnas och fora sammanhangen ndrmare ahoraren eller lingre bort mot andra
storheter. Churchills liknelse med "jarnriddn" som delade Europa blev en stark och
bestdende bild. Olof Palmes liknelse mellan det "borgerliga budgetunderskottet" och
en trave hundralappar som liggande skulle rdcka frdn Almedalen till inte bara
"Klintehamn och Burgsvik, det réackte till Hoburgen och en bra bit ut i vattnet" satte
sin pragel pa valrorelsen 1982. I riksdagsdebatten om Goran Perssons uttalanden i
Kina 1996 satte Lars Leijonborg en stark prégel fran borjan med bilden av konflikten



demokrati-diktatur. Han beskrev demokratins segertdg over varlden som borjat med
fallet av Berlinmuren 1989 och som inte far stoppas av den kinesiska muren nu.

Raden av exempel pa bilder av stor betydelse i det politiska sprdket dr ndrmast
oandlig, liksom antalet olika syften dessa bilder kan ha. Vilka ska identifiera sig med
bilderna, ska man sympatisera med dem eller avskrdckas, och sd vidare. Men &dven i
andra delar av debatten - inom vetenskap och olika sakomrdden, frdn organisationer,
foretag och myndigheter med mera - &r bilderna viktiga inslag.

En ofta forekommande metod ir att soka vicka manniskors fruktan och hopp och
anvinda dem for att 6ka deras engagemang i olika fragor.

Hot och hopp - for att anvidnda en allitteration - &r ett synnerligen beprovat sitt att
bygga upp argumentationen. Generellt handlar det om att utmdla hotet som nagot
som kommer frdn meningsmotstdndarna och hoppet stdr man sjalv for.

Men hoten och hoppen kan vara ganska olika. Det som hotar med motstandarens
forslag kan vara stora och allvarliga ting som massarbetsloshet och raserad valfard
eller sma exempel pd helheten, som indragna bidrag till knattefotbollen. Hoppet, som
kan ses som det mest sympatiska att vadja till, kommer ocksd i olika skepnader.
Exempelvis ska det gdrna pa ndgot sdtt framstd som en fortsdttning pd ett lyckat
historiskt framgéngsrecept. Ronald Reagan anvande detta med stor framgdng, hans
politik presenterades som en fortsédttning pa “den amerikanska drommen”.

Det yttersta malet med opinionsbildning &r att vinna eller bevara manniskors
fortroende.

Det dr en mycket stor skillnad mellan att férsoka vinna nytt fortroende jamfort med
att bevara redan befintligt. Tveklost dr det sd att stor anstrangning ldggs ned pa att
mobilisera de egna leden, ofta mer &n pa att utoka fortroendet. I valdueller mellan
Ohlin och Erlander eller mellan Bildt och Carlsson dundrar inte de borgerliga pa om
sankt skatt och storre frihet for att de tror att de kan vinna sympatier frén
socialdemokratiska dhorare utan for att entusiasmera de egna.

For att vinna nytt fortroende maste inriktningen dndras. Om man for ett dgonblick
tror sig om att ha befdst det vanliga stodet kan man férsoka utoka det med ytterligare
personer. Da dr det ater regeln om att vilja pa nagot sitt definierade grupper dér det
finns storst mojlighet till framgdng med minst medel. Beroende pa vilken eller vilka
grupper man da vander sig till ser argumentationen olika ut.

I diskussionen om fortroende kan det vara vardefullt att i bakgrunden ha en liten
mall. Den innebdr att en offentlig person forst maste fa respekt, ddrefter fortroende
och dérefter sympati. Med ett gammalt retoriskt uttryck mdste man arbeta pd att bli



sedd som "en vis man". Det finns inga genvégar forbi detta och manga politiker kan
f4 noja sig med att "bara" respekteras. Bob Dole var en bade djupt och brett
respekterad person i det amerikanska presidentvalet 1996 och skapade ett stort
fortroende. Ddremot lyckades han nd sa langt som till sympati bara hos 42 procent av
de rostande och forlorade valet.

Det dr viktigt att talaren pa olika sdtt, exempelvis genom sitt sprak och
upptridande, kan ge en limplig bild av sin karaktar for omvirlden liksom av sin
overtygelse och sitt engagemang i en viss fraga.

Denna punkt aterknyter till mycket som tidigare papekats, bland annat vad avser de
ndamnda personliga erfarenheterna och reflexionerna. Vissa kan anse att detta &r
ovéasentligt och att det dr enbart innehdllet som dr viktigt, men hur mycket man &n
onskar att det skulle vara sd, dr det inte sd. Det spelar roll vem som framfor
innehallet. Percy Barnevik kunde, dd han i en TV-debatt 1994 férordade svenskt EU-
medlemskap, ndrmast utan argument sdga att “tro mig” - det gar bdttre for
ndringslivet om Sverige dr med. Han hade d& under en ldngre tid byggt upp en stark
personlig trovardighet pa detta omrade.

Den bild av den personliga karaktiren som talaren forsoker etablera dr forstas
kopplad till innehallet. Den som aspirerar pd statsministerposten bor vara
statsmannalik, handlingskraftig och fortroendeingivande bland annat. Den som
handhar viktiga och komplicerade fradgor at en myndighet eller en organisation
maste verka lugn och trygg - och kompetent.

Ytterligare en lamplig tankemall som kan ndmnas &r den skala enligt vilken den
klassiska retoriken anger typ av kommunikation. Ar talaren en ledargestalt som talar
pa ett undervisande sétt frdn ovan eller &r talaren en vanlig person bland andra som
talar pd lika niva? Det dr inte sa svart att placera in olika personer pa denna skala.
Kanske kan man tycka att detta &r konstlat och onyanserat, eftersom vanliga
ménniskor som inte har en aning om denna skala inte tanker sd. Men det ér fel, for
ahorare reagerar mycket olika beroende pa typen av talare enligt denna skala -
vilken typ av kommunikation man véljer. Vissa menar att motviljan mot Mona Sahlin
som statsminister grundade sig pa den underliggande uppfattningen att hon som pa
nagot sdtt bara var en vanlig person inte passade. Det ska - hittills - vara en ledare
som kommunicerar mer enligt den undervisande typen som blir statsminister.

En slutlig rekommendation &r att uttrycka ndgon form av respekt for
meningsmotstandarna, vilket dock inte utesluter att man kan raljera och skamta med
den kdra gamla glimten i 6gat. Vardet av att uttrycka denna respekt framgar mycket
klart av Shakespeares Julius Caesar, ddr Marcus Antonius i sin kdnsloladdade replik
hela tiden refererar till Brutus och konspiratérerna som "drans man". For varje gang
han papekar det tycks det emellertid alltmer ihdligt och ironiskt, en foljd av hans



argumentation under tiden. Den som uppenbarligen brister i respekt gentemot sin
meningsmotstdndare kan istéllet & betala ett hogt pris.



Slutliga, sammanfattande rad

I all extern kommunikation ddr ndgon malgrupp - ofta den allmdnna opinionen - ska
overtygas om att det egna forslaget eller den egna verksamheten &r bra och rétt finns
ett antal centrala principer. Detta oavsett om det sker i tal-, debatt-, artikel-, eller
seminarieform.

En av dem &r konsekvens. Det bor finnas en rod trad - budskapet ska helst kdnnas
igen dven om frdgan dr ny, och det ska inte finnas motsdgelser i budskapet.

En annan &r trovardighet. Det gdller trovardigheten hos den som framfor budskapet,
liksom trovardigheten i innehdllet. Argumentationen kan byggas pa historia,
statsistik och auktoriteter samt innehdlla sprdkliga utformningar som stdrker
trovardigheten.

Den huvudlinje som utformas ska sedan upprepas och ater upprepas. Ndr man sjilv
tycker att det &r sagt for manga ganger borjar budskapet sannolikt nd fram. En
konsekvent linje som kédnns igen har dd borjat etableras.

Men glom inte att extern kommunikation med syfte att 6vertyga &dr spannande, fullt
av mojligheter - och roligt. Inte bara teori. Med den utgdngspunkten blir ocksa
mojligheterna att lyckas desto storre - ahorarna kommer ldttare att halla med dig.



