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Forhandling skiljer sig fran facilitering och medling.

Utgangspunkten for framgangsrik forhandling ar att din "motpart” inte kommer att ga med pa det du vill om det saknas kontakt
och forstaelse
Motstandet orsakas av en kansla av marginalisering.

Din uppgift som forhandlare ar att skapa forhallanden dar din motpart inte kanner sig hotad och upplever att sina behov blir
tillgodosedda.

Nagra grundlaggande manskliga behov:
1. Behovet av trygghet
Nar vi inte kdnner oss trygg blir vi defensiva. Vi reagerar antingen med kamp, flykt eller genom att frysa (stelna)
2 Behovet att kdanna att vi har kontroll
Om vi upplever att vi inte har kontroll upplever vi oro och hopploshet som ibland manifesterar som ilska
3. Behovet att bli sedd och tagen pa allvar
Den kansla av marginalisering som foljer upplevelsen av att inte bli sedd eller tagen pa allvar er en grundorsak till att konflikt
uppstar

Dialogisk forhandling bygger pa samma forhallningssatt som det som galler for facilitering, konflikthantering och medling.

Eftersom de flesta miljorelaterade fragor (och konflikter) dven praglas av komplexitet behéver du som medlare férsta vad
hantering av en komplex fraga innebar.

Framst handlar denna forstaelse om att tillsammans med andra berorda formulera problemet och forsta dess orsaker och effekter
for att sedan ta gemensamt ansvar for att hitta en vag framat som alla kan acceptera eller atminstone kan leva med.
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INCHECKNING
FORBERED DIG

1. Satta ett tydligt mal
2. Summera kontexten
3. Ta reda pa alla relevanta perspektiv

| FORHANDLING

Skapa kontakt och upptack djupare drivkrafter

Noja dig inte med ett enkelt ja — uppskatta nejet

Undanrdj hinder

Tillfredstallande av grundlaggande behov leder till hallbara [6sningar
Etablera 6msesidigt och gemensamt ansvarstagande
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@ 11— Sittett tydligt mAl

Forhandling ar ett satt att uppna ett mal. Du bor ha tydlighet over vad du vill uppna innan du
borjar forhandlingen

Tank igenom basta och varsta resultat som kan uppsta. Formulera ett mal som representerar den

basta scenario. Var 6ppen for battre resultat och forberedd pa mindre.

Praktiska steg:

. Formulera optimistiska men realistiska mal

. Skrivdem ner

. Prata med en kollega for att fa nya perspektiv

Ta meddigdin lista

didlogues



2 — Summera kontexten

Vad var det som ledde fram till forhandlingen?

Att kunna kontexten och visa att du forsoker forsta, hjalper dig att fa responsen ”det stammer”.

Ta reda pa och summera fakta, handelser och pastaenden genom att prata med
berorda, skanna media och sociala medier och [asa rapporter.
Du kan gora en lista eller tidslinje.



3 - Tareda pa relevanta perspektiv

Det ar viktigt i forhandling att forsta saval vad personen sager som det som motiverar den. Allt ar
inte direkt synligt och maste upptackas i samtalet.

Manga argument och kanslouttryck bygger pa djupare orsaker. Under rationella argument ligger ofta

kanslor, varderingar och identitetsfragor.

. Hur kanner motparten om fakta i din sammanfattning (#2)7
. Gor en lista pa minst 5 "bekraftelser” som du kan anvanda
. Fundera over din inledning vid forsta kontakt - lista mojliga "anklagelser” eller

"misstag”



Forsta kontakt

Att inventera anklagelser och tidigare misstag.

Inleda med att erkanna tidigare misstag, svagheter mojlig kritik som personen kan rikta mot dig

och den du representerar.

. Hur presenterar du dig och det du vill?
. Vad kan motparten rikta som kritik mot dig eller den du representerar? Gor en lista
. Formulera en bra inledning dar du i forvag namner maijlig kritik och bana vagen for

forhandlingen.



-Orhandlingen



1 - NOja dig inte med ett enkelt ja — uppskatta nejet

Ett ”ja” kan vara ett satt forsoka att bli av med dig. Den betyder inte att personen gar med pa det du
vill, men snarare ett satt att undvika prata om fragan.

Det ar viktigt att utforska det motparten ar tveksam over eller satter sig emot. Sadant kan

aventyra overenskommelser vid ett senare tillfalle.

Som forhandlare kan du ”leta efter nejet” for att upptacka ett djupare motstand. Det kan
handla om forstaelse, information, tid, ekonomi, minnet om nagot som hande tidigare
eller en rad andra saker.



2 — Skapa kontakt och trygghet

Visa forstaelse for den andres upplevelse genom att skapa (en trygg) plats for den att beratta om
sin djupare motstand.

Du gar en bit i den andres skor. Tillater den att beratta. Det innebar att du skapar plats och inte sjalv tar

plats. Du utforskar orsaker, effekter och djupare kanslor och varderingar bakom den andres agerande.

Genom att lyssna (utan att vardera och med empati och narvaro), att vara nyfiken, att ge utrymme
for berattelser att fraga fler fragor kan du skapa en plats som kanns trygg



Mjukare fragestallningar ] ) ]
NAGRA EXEMPEL PA MJKARE FRAGEFORMULERINGAR

Vad ar det som ar viktigt for dig?

Hur kan jag hjalpa dig att acceptera ..

Hur vill du att jag ska fortsatta med detta?

Vad har lett fram till att ...?

Hur kan vi l6sa problemet?

Vad ar syftet?/ vad ar det vi forsoker komma fram till?

gi Hur ska jag kunna gora det?
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Fragan "varfor” kan vacka motstand. Inleda hellre
med "vad” eller "hur”




3 - Upptack djupare motstand

Det som gor att en person sager nej kan ligga djupt. Du kommer aldrig att fa personen med dig om du
inte kommer at motstandet.

Det ar ett standigt detektivarbete som enbart ar mojligt om du har etablerat trygghet for den andre och

lata den att kdnna sig delaktig

Radsla kan ligga djupt och visa sig i starka kanslor som uttrycker sig pa olika satt. Ditt jobba som medlare ar att
komma at dessa utan att provocera.



4 - Tillfredstallande av grundlaggande behov leder till hallbara [6sningar

Det ar forst nar din motpart upplever att nagra viktiga behov tillgodoses som den ska ga med pa
dina forslag. En for snabb kompromiss kommer inte att halla i langden.

Du kommer at de grundlaggande behov genom att knyta an till din motpart. Det innebar att du maste

skapa oppenhetirelationen er emellan.

Ser den andra inte som motstandare. Stall nyfikna fragor. Visa intresse och forstaelse. Lyssna med en 6ppen
installning. Kan du hitta nagon del av dig som kanner igen det den andre gor, vill, tanker eller kanner?



5 - Gor den motparten delaktig i l[osningen

Du kommer aldrig att overtyga en person att gora nagot genom logiska argument, patryckning eller
kompromiss

Varje overenskommelse maste vila pa nagon annans beslut.

Du kan gora den andre delaktig genom att stalla en fraga som inledas med "hur”. Du ber motparten att hjalpa dig
tanka, att hitta ett satt att leva med ett beslut eller féresla nagon forandring.






* frivilligt gbra nagot eller avsta fran vissa handelser
« "kopa” en idé eller plan

Facilitering skiljer sig fran forhandling.

« En facilitator intar en opartisk (och neutral) roll for at skapa

nlats for andra att saga det de behover saga

* Det innebar att facilitatorn inte driver sin egen agenda

» | forhandling vaxlar forhandlaren mellan opartiskhet och
maldrivande

Konflikthantering och medling skiljer sig fran forhandling.

 Medling kan i vissa fall betraktas som assisterad forhandling
dar en opartisk tredjepart hjalper andra att skota
forhandlingen

« Att (utifran ett opartiskt perspektiv) bistd manniskor som star
| konflikt med varandra att hantera sin konflikt kan betraktas
som medling.

« Malet med konflikthantering och konfliktforebyggande ar att
minska konflikten snarare an att framja sin egen position.

« Forhandling bygger pa att den som forhandlar har ett mal
som den vill uppna



Syftet med fardigheterna som beskrivs har ar att minska
motstandet mot ett forslag, beslut med mera genom att:

« etablera kontakt och skapa relation

» skapa igenkannande

* tillfredsstalla motpartens grundlaggande manskliga behov

Forhandlingsfardigheter

* Lyssnande

. Aterspegling

» Riktad metareflektion

e Summering

« Oppna fragor (kalibrerade fragor)



Att lyssna med en oppen installning innebar att
pausa dina egna tankar och reaktioner

Som forhandlare kan din formaga att lyssna vara avegorande. Genom att
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Summering kortfattat sammanfattning av
huvudpunkter i ett samtal eller del av ett samtal

Sahar kan sammanfattar du:
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Du bekraftar en central tanke, kansla, vardering,
overtygelse eller viljeinriktning for att visa att du
forstar

Sahar g6r du:



m [ L

Aterspegling dr nar du kortfattat siger tillbaka
det du har hort direkt till talaren

GoOr sahar:
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En oppen fraga ar en som inte har ja eller nej som
svar och som inte forsoker tvinga fram ett svar
som du garna vill hora
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NAGRA EXEMPEL PA OPPNA FRAGOR
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Att vara icke-varderande betyder att du betraktar alla perspektiv likvardigt och inte

varderar vad som ar ratt eller fel, positivt eller negativt, battre eller samre.

Det innebar att du behover vara uppmarksam om dina egna fordomar och om det som

triggar dig. Din medvetenhet om dina egna reaktioner hjalper dig att inte reagera nar

du blir provocerad. Lika viktigt ar att avsta fran att agera positivt pa nagot som du

tycker ar bra.
Samtidigt ar du inte kallt och distanserad. Darfor bor icke-varderande alltid

kombineras med medkannande.

Medkannande

Att vara medkannande innebar att du ar narvarande och att du har en

empatisk installning.
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* Den sekunddra processen - i den utstrdckning det gar att gora

* Nejrosten

Med tanke pa att exkludering eller marginalisering ar en viktig orsak till att spanning
uppstar eller konflikter eskalerar bor inkludering vara en sjalvklarhet for

framgangsrikt hanteringen av konfliktsituationer.
Allt tecken pa spanning (se motstandslinjen) ar en indikation att nagot eller ndgon

exkluderas och kan betraktas som en flagga som signalerar behovet av inkludering.

Las mer har: https:/www.cnrd.se/resursbank/inkludering/



https://www.cnrd.se/resursbank/inkludering/
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Konflikter som en positiv kraft

Givetvis kan konflikter vara destruktiva och till och med leda till vald, men
konflikter behover inte nddvandigtvis vara negativa. Istallet kan konflikter
fungera som en positiv kraft for valbehovliga forandringar forutsatt att de

hanteras pa ett andamalsenligt satt. Om ett perspektiv pa nagot satt

marginaliseras och inte blir taget pa allvar eller inte deltar i samtalet fullt ut
finns det en risk att spanningen mellan olika kontrasterande perspektiv

eskalerar och att destruktiva konflikter uppdagas. Ditt forhallningssatt som

dialogdesigner, facilitator eller medlare ar avgoérande for att skapa en trygg
och konstruktiv plats for konflikter att utspela sig pa, vilket ar en

forutsattning for att konflikter ska kunna verka som en positiv kraft.
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