Ord der bedrager. En konsulents

bekendelser

Af Hanne Gullestrup

Med fare for at besudle min egen rede
vover jeg i det folgende at dele mine
tanker om konsulentfagets sprogbrug
med lxseren og give mit bud pi,
hvorfor vi i konsulentbranchen taler
og skriver, som vi gor.

Kun pa sit modersmal forstir man
dybden i egnes som andres tanker. Og
kun ved at forstd dybden forstir man
hensigten, udtrykt ved en betoning, en
serlig farvning af vokalens klang, en
speciel ordstilling, ordvalg osv. Nogle
lineord fra andre sprog bliver ved
flittig og vedvarende brug indlemmet i
modersmailet som nye synonymer,
man kan valge fra sin personlige palet
af virkemidler. Andre er pa kort visit;
bruges en overgang og forsvinder
uden rigtig at rodfaste sig. Disse ord
far aldrig en dybere mening for sprog-
brugeren. Det er sddanne ord, konsu-
lentbranchen ganske forsatligt betje-
ner sig af. Et eksempel:

”Corporate Entrepreneurship kan
sammenholdes med de entrepreneu-
rielle karakteristika sdsom risikoaversi-
on og innovation [...] Dette skaber
kapital til flere nye idéer og virksom-
heden opnir et effektivt flow i for-
hold til beslutningstagning uden om
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hierarkiet. Et andet incitament kan
veere at udvikle og styrke de relaterede
brancher ved at stotte leverandorer,
kunder og producenter af komple-
mentere produkter med Venture ka-
pital til deres aktiviteter.”!

“Det er skade, at degnen ikke er i
byen; thi der er si meget latin i min

sons brev, som jeg ikke forstar.””2

»Latin”

Der er uhyggelig meget “latin” i kon-
sulentbranchen, der som ny sterk
industri setter nye normer for sprog-
brugen pa sivel bjerget som i elfen-
benstarnet. Konsulentbranchen tilfo-
rer dels amerikanske udtryk, som ind-
lemmes direkte: empowerment, teambuil-
ding, coaching, benchmarking, udtryk der
fordanskes:  zmplementere,  ontsource
(autsarse), innovation, committe s5ig Og
egentlige oversxttelser til rent danske
udtryk: girafiprog, etisk regnskab, kunde-
betjening.

Er der nu noget galt i, at der opstir
nye ord med en ny industri? Latinske
ord gennemsyrer grammatikken, itali-
enske ord okonomien, franske ord
kunsten osv. Er det s ikke i orden, at

konsulentindustrien beriger os med
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nye ord? Jo, hvis de beriger os! Hvis de
tilfojer nuancer til sproget, hvis de
tjener til indsigt og forstaelse. Hvis de
medbringer nye dybder og erkendel-
ser. Og gor konsulentbranchen nu
dét?

Copingstrategier og empowerment
Et eksempel til overvejelse: Du delta-
ger 1 en samtale, som du af en eller
anden grund finder anspzndt. ’Jeg
har svert ved at ta’ det”, vil du maske
sige. Sa gar du pa kursus for 7at fd
veerktojer til at handtere situationen”.
Her finder du ud af, at samtalen og
dermed dine tanker skal folge et ser-
ligt menster og gennemgi nogle be-
stemte faser. Du finder ud af, at dét er
svaert, hvorfor du melder dig pd end-
nu et kursus for at fa nogle copingstrate-
geer.

Du har nemlig nu erkendt, at du er
ubevidst  inkompetent, og har faet et
uimodstdeligt behov for at blive bevidst
kompetent. Og du laerer, at ’det handler
om at sxtte ord pa”. Andre ord end
dem, du plejer at bruge. Andre ord
end dem, der er forankret i din sprog-
lige bevidsthed. De nye ord far dig til
at glemme dét, du i forvejen vidste, du
kunne. Du fér at vide, at dette er ezpo-
werment. Du er 1 centrum, og du fir et
uimodstéeligt behov for mere af den
slags. Sa naste gang du i kursuskatalo-
ger falder over nye ord under over-
skriften ”personlig udvikling”, méd du
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naturligvis ogsa lere at jonglere med
dem. Derfor har du gennem arene
varet pa kurser, forst under pres, nu
trivilligt, 1 transaktionsanalyse, assertion,
LP, girafsprog og anerkendende kommuni-
kation.

At indholdet i samtlige kurser er
ens, har du maske aldrig skanket en
tanke. Miske var der noget, der min-
dede om noget, du havde hort for;
men det far dig ikke til at standse kri-
tisk op. Al din opmazrksomhed et
rettet mod at tilegne dig de nye ord og
modeller, der nu feles mere rigtige
end de retoriske fremgangsmider, du
selv har erkendt dig frem til. Et behov
for at blive bekrzftet af ydre eksperter
for at fole dig dygtig nok til at tale
med andre mennesker er skabt. De
nye ord bringer dog hverken nye dyb-
der eller erkendelser, for samver og
narver i en samtale ma erfares og kan
ikke udstyres med handtag som en
hammer eller et piskeris. I konsulent-
branchen kaldes indholdet i kurserne
faktisk for “redskaber eller vaerktojer”.

Instrumentelt menneskesyn

Ordet varktgjer er blot et af branchens
mange ord, der afslorer, at tenknin-
gen bag er instrumentel og ikke hu-
man. Vi tilbyder sigar hele verktojskas-
ser, klar til at blive taget 1 brug helst
uden for megen eftertanke, for du kan
gd 1 gang. ”Og det virker”, pistir vi
héardnakket i vores salgsmateriale. Do-
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Attraktive
koncept-pakker

pa rekruttering,
HR-radgivning

og branding

BRANCHEFORENINGEN FOR

TEAMBUILDING

kumenteret effekt oven i kobet, hvis
det vel at mearke installeres rigtigt.

”Dette Startup-kit henvender sig til
ledere og medarbejdergrupper, der
onsker at komme i gang med et in-
ternt uddannelsesforleb i transforme-
rende coaching.”!

Hvad ligger der sd nede i sadan en
vaerktojskasse? Oftest en samling ske-

maer med tilherende sporgeteknikker.
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empoNerment

Desuden forskellige forslag til, i hvil-
ken rekkefolge man bruger disse ske-
maer og sporgeteknikker. Hpis skidtet
virkede, ville man jo kun have brug
for én varktojskasse, nemlig den for-
ste!

Men da en dybere erkendelse aldrig
indfinder sig, bliver man konstant
mindet om sine mangler og behov for

flere vaerktojer. Og man sammenlig-
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ner ikke den hammer, man har liggen-
de, med den nye, man lige har kobt.
Den gamle er for lengst gemt og
glemt. Ogsa dét er der rad for:

”Vore auditorer er alle praktiseren-
de og professionelle med mange ars
erfaring i vaerdibaseret audit. Outsour-
cing af Jeres interne audits betyder
dels, at I far frigjort ressourcer, sikrer
at systemet evalueres med “friske oj-
ne” og far en uathangig vurdering til

serdeles favourable [sic!] priser”!.

Erasmus Montanusser
Konsulentindustrien drives frem af et
stort antal Erasmus Montanusser, der
er i stand til i at disputere enhver un-
drende Jeppe Berg ned under gulv-
breedderne med deres latin. Men hvor
Erasmus dog var barer af den nyhed,
at Jorden er rund, si hzlder konsu-
lentbranchen konstant gammel vin pa
nye flasker og swlger disse i gaveind-
pakninger, kaldet &oncepter.

Koncepter sikrer, at man sammen
med konsulenterne begejstret repro-
ducerer de pointer og budskaber, der
foreskrives. Det er ikke meningen,
man skal forsta koncepternes indhold
og hensigt siadan rigtig til bunds —
man skal blot lobe videre med stafet-
ten af symboler og bebudelsen om
snarlig frelse.

Koncepter er sprog. Luftige idéer
og symboler, der med kyndig mine

udveksles af os indviede. De eksiste-
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rer kun i sproget, i modet mellem
konsulent og tilherer. Alligevel ople-
ves de som ting, man kan tage og fole
pad. P4 samme mdde som morlille i
kraft af Erasmus’ ord vitterlig kan
marke, at hun bliver til en sten. Men
da koncepterne alene findes i sproget,
lever de kun si lenge, mennesker taler
eller skriver om dem, og derfor mé vi
konsulenter hele tiden klede dem pa
med nye modeord, si de kan blive
moderne igen. Parallellen til Michael
Endes gri mznd i eventyret Momo,
der lever af cigarer rullet af menne-
skers dyrebare tid, er abenlys. Fir de
ikke opmarksomhed, gir de i oples-
ning og forsvinder som svage tageslor
i den bla luft.

Det handler om at vare den, der
kan puste liv i konceptet. Den, der
med tindrende ojne og begejstret
stemme ved, hvordan det, nir det er
implementeret, kan skabe commitment.

Amerikanske opfindelser

De fleste koncepter “opfindes” i
Amerika. Dvs. dem med et bredt
gennemslag. Nogle szlges pa licens.
Det betyder, at man skal certificeres
for offentligt at kunne bruge ord som
introvert/ ekstrovert  eller  supportende/
delegerende med god samvittighed. Or-
dene tilherer nemlig konceptmagerne.
Med certifikatet kober man retten til
for god betaling at fortxlle andre, at

man skal tenke grundigt over, om
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man er udadvendt eller indadvendt,
og ”hvad det gor ved dig” i forholdet
til andre mennesker. Eller at man som
leder skal overveje, hvad medarbej-
derne kan og vil, for man giver et an-
svar fra sig.

Alle koncepter fornagter grundvil-
kirene i menneskers samver ved at
love, at de vil ”lese problemerne”.
Billeder og tegn i pyramidernes grav-
kamre vidner om, at vi har haft de
samme problemer 1 menneskeligt
samvar gennem fire-fem tusind ar:
Det er svart for to mennesker at for-
std hinanden, og det er svert at skabe
effektive organisationer. I de tyve dr,
jeg har veeret i konsulentbranchen, har
jeg endnu ikke set et koncept (med
tilhorende ny ordliste), der ikke var
skdret over denne lest.

”Branding er at tilfore fx et pro-
dukt, en virksomhed eller person en
merverdi. Ved at brande fx en virk-
somhed kan man tilfeje virksomhe-
den flere vardier end blot dens funk-
tionelle vardi.””!

Hvorfor kaster velbegavede virk-
somhedsledere millioner af kroner
efter koncepter, der igen og igen gen-
tager de samme pointer og pipeger de
samme problemer?

Det gor de, fordi koncepterne med
deres nye gloser skaber en ny faxlles
illusion om, at 7# sker der endelig no-
get, der kan hjxlpe os ud over det

irriterende forhold, at mennesker nu
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engang er mennesker. At kunne skrive
pd sin hjemmeside elle optrede pa
konferencer med, at man nu i virk-
somheden (ogsd) er med pa LEAN
(tidligere kaldet fidsstudier, Time Mana-
gement, 150-9000 eller Total Quality
Managemend), er i sig selv et symbol pa,
at man er med pd beatet, ex innovativ og
dynamisk. Man vil gerne sammenlignes
med og vurderes som en af ”de bed-
ste” og selv performe bedre.

”Blue ocean strategy er et nyt inno-
vationskoncept, som sigter mod at
frigore virksomheder fra den blodige
konkurrence (red oceans), som her-
sker i etablerede brancher, ved at flyt-
te det strategiske fokus vk fra kam-
pen mod konkurrenterne over pa ska-
belse af nye markeder uden konkur-
rence.”!

Enhver storre organisation med
respekt for sig selv har en konsulent-
afdeling til intern ud- og afvikling.
Her anszttes koncepttranslatorer, hvis
arbejde bl.a. bestdr i at i nye koncep-
ter 1 hus, sa man bade indadtil og ud-
adtil kan signalere, at man er med pa
det nye. En succesfuld konsulent kan
derfor motivere sin virksomhed til at
skifte opskrifter ud, for man har tenkt
over, om de gamle virker.

Fungerer fint pa almindeligt dansk
Puha, nu fik jeg vist savet den gren
ovet, jeg selv sidder pd? Lad mig s4 til

slut forsvare, at jeg selv lever af kon-
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sulentbranchen og oven i kebet trives
med det.

I mit studium af retorikken lerte
jeg det “retoriske koncept” at kende,
indfort af Aristoteles ca. 350 f.kt. Det
bestir af fem dele, der alle kan over-
sacttes til dansk:

° Mig

¢ Dig

e Hensigten med, at vi modes med
hinanden

e Hvordan vi forklarer hinanden den-
ne hensigt

e Under hvilke omstendigheder, mo-
det finder sted

Eller i en organisation:

e En ledelse

e Medarbejder, kunde, forretningsfor-
bindelse

e Hensigten med, at modes med hin-
anden

e Hvordan vi organiserer dette mode
med hinanden og forklarer hinan-
den hensigten

e Under hvilke omstendigheder mo-
det finder sted

Manglende klarhed om mal og hensig-
ter, darlige moder og ugunstige om-
stendigheder har varet kroniske lidel-
ser siden Kain og Abels fatale sidste
mode. Jeg kan som konsulent bidrage
til, at ledere og medarbejdere forstar,
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at mennesker er forskellige og har
forskellige méder at udtrykke sig pa.
Det fungerer fint pd helt almindelig
dansk. Ja, det fungerer faktisk bedst
pé dansk, ndr hensigten nu er at skabe
klarhed i ord og tanker og meddele sig
til sin omverden.

Mellem mennesker fodes sunde
tanker og idéer, nar det lykkes at ska-
be moder med narver og gensidig
respekt. Mennesker, der forstar hinan-
den og forstar, hvorfor de gar pd at-
bejde, er mennesker, der har lyst til at
gore deres bedste. De forstyrres, hvis
deres samtale skal foregd pa et frem-
medsprog.

Jeg kan bidrage til, at menneskene 1
virksomhederne tenker og taler deres
eget sprog, dét sprog, der allerede er
telles for medarbejderne.

Maske lyder det frelst, men det vit-
ker!

Hanne Gullestrup (f. 1959), cand.mag. 1
musik og retorik og medindehaver af
konsulentfirmaet Gullestrup & Koll-
ner ApS, www.gk-konsulenterne.dk.

Noter.

1) Citatet er som ovrige i denne artikel
hentet pd vilkarlige hjemmesider, fun-
det med segeordet
tirmaer” (30. august 2007).

“konsulent-

2) Citat fra Ludvig Holberg: Erasmus
Montanus eller Rasmus Berg (1731).
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