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Forord 
Bokens tittel «Personlig kommunikasjon og kommunikativ kompetanse» forteller hva 
boken handler om. Boken inngår i en bokserie innen kommunikasjonsfaget, og bygger 
videre på kunnskapen jeg gjennomgikk i den innledende boken - «Kommunikasjonsteori, -
modeller og -praksis. Andre bøker i denne serien er «Markedskommunikasjon og 
kommunikasjonsplanlegging».  
 
I første kapittel går vi igjennom begrepet personlig kommunikasjon, før vi kommer inn på 
hva som er den mest effektive kommunikasjonsstilen i kapittel 2. I tredje kapittel tar vi for 
oss den viktige samtalen, dialogen, debatten og hvordan du bør bygge denne opp for å nå 
ditt kommunikasjonsmål. Sentralt i denne gjennomgangen står også aktiv lytting som 
utgjør en viktig del av enhver samtale for å oppnå effektiv kommunikasjon.  
 
Hvordan du bør gå frem for å gi det rette førsteinntrykket og hvordan du bør bruke retorikk 
og retorikkens virkemidler for å nå dine mål er temaet i de påfølgende kapitlene. I denne 
gjennomgangen tar vi spesielt for oss hvilke prinsipper for påvirkning du kan bruke og 
hvilke språklige virkemidler du har til rådighet i denne sammenheng. Samt hvordan du bør 
bruke stemmen din på en effektiv måte. 
 
For å kunne påvirke noen gjennom personlig kommunikasjon kreves det at du lykkes med 
din argumentasjon og at du klarer å behandle alle innvendinger du får på en måte som gjør 
at du klarer å avslutte samtalen med at den ønskede beslutning blir tatt. Av den grunn har 
vi laget egne kapitler om «argumentasjonsteknikk», «behandling av innvendinger, 
«spørreteknikker» og «avslutningsteknikker» du kan benytte for å nå ditt 
kommunikasjonsmål. 
 
Til slutt gjennomgår vi hvordan du tolker folks kroppsspråk og utvikler kommunikativ 
kompetanse. Det vil si kompetanse omkring hvordan du oppnår en effektiv og 
hensiktmessig kommunikasjonsprosess. 
 
 
 
Med vennlig hilsen 
Kjetil Sander 
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