et yit

NAGRA ANTECKNINGAR
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GRUNDTANKAR

Dialogisk forhandling ar ett satt att fa nagon att goéra nagot (som du vill

att de ska gora) utan patryckning eller tvang.

En framgangsrik forhandling bérjar med att skapa kontakt och
forstaelse med din motpart, eftersom de annars sannolikt inte kommer
att acceptera dina férslag. Motstand uppstar ofta pa grund av en

kansla av marginalisering.

Som férhandlare ar din uppgift att skapa en miljé dar din motpart inte

kanner sig hotad och kanner att deras behov blir tillgodosedda.

Nagra grundlaggande manskliga behov ar:

1. Trygghet: Nar vi inte kanner oss trygga blir vi defensiva. Vi reagerar
antingen med kamp, flykt eller genom att frysa.

2. Kontroll: Om vi kanner att vi inte har kontroll upplever vi oro och
hopploshet, vilket ibland visar sig som ilska.

3. Att bli sedd och tagen pa allvar: En kansla av marginalisering, som
uppstar nar vi inte kdnner oss sedda eller tagna pa allvar, ar en

grundorsak till konflikter.

Dialogisk forhandling bygger pa samma principer som galler for

facilitering, konflikthantering och medling.

Eftersom de flesta miljorelaterade fragor och konflikter praglas av
komplexitet, behover du som medlare forsta vad hantering av en
komplex fraga innebar. Det handlar framst om att tilsammans med
andra berdrda parter formulera problemet, forsta dess orsaker och
effekter, och darefter gemensamt ta ansvar for att hitta en vag framat

som alla kan acceptera, eller &tminstone leva med.
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ETT EMPATISKT ANGREPPSSATT

Har ar punkterna vi anvande pa utbildningens sista dag. De behover inte vara i

samma ordning. Det ar ett satt att tanka igenom forhandlingen i forvag.
1. Forberedelse: vad gor ni for att forbereda er?

2. Kan du ga anklagelserna i forvag? Hur skulle det |ata?

(Kan aven anvandas langre ner)
3. Oppna samtalet: hur éppnar ni samtalet med personen i fragan?

4. Attlyssna: vad kan vara personens anledning for att inte vilja samverka?
Vad bor du ténka pa nar du lyssnar? Vilka tekniker (fardigheter) skulle du

kunna anvanda. Hur skulle det 13ta?

5. Hur skulle du kunna validera (etikettera) det som personen sager (som

sammanfattning)? Det later som ... mfl.

6. Att uttrycka din sida: Hur kan du saga vad du vill pa ett satt som visar

att du forstar situationen?
7. Kan du ga invandningar i forvag? Hur skulle du inleda?

8. En kalibrerad fraga: Vilken fraga skulle du kunna stélla for att bjuda in till

att tanka pa losningar utan att personen kanner sig pressad.

9. Tank pa ett hypotetiskt slut pa scenarion. Hur samverkar ni for att 16sa

problemet?
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ETT SCENARIO (SOM EXEMPEL)

Scenario:

Du ar en miljoféresprakare som forsoker 6vertyga agaren till ett vattenkraftverk att
installera fisktrappor, som gor det majligt for fiskar att simma uppstroms och se till
att deras populationer forblir friska.

Steg med taktisk empati:

1. Forberedelse:

Fore motet samlar du information om kraftverkets verksamhet, dammens inverkan
pa lokala fiskbestand, madjliga l6sningar som fisktrappor och kostnaderna. Du
forbereder dig ocksa for att narma dig diskussionen med empati och forstaelse.

2. Oppna konversationen:

Du inleder motet med att uttrycka uppskattning for mojligheten att diskutera
arendet och ta hansyn till anlaggningsagarens perspektiv.

Du: "Tack for att du tog dig tid att traffa mig idag. Jag uppskattar ditt engagemang
for att tillhandahalla fornybar energi till samhallet."

3. Lyssna och spegla:

Du later anlaggningsagaren uttrycka sin oro forst.

Agaren: "Vi har métt en hel del patryckningar fran olika grupper om miljdpaverkan,
men att installera fisktrappor skulle vara ganska dyrt och skulle kunna stéra var
verksamhet."

Du: "Dyrt och kan stora verksamheten...?"

Genom att spegla uppmuntrar du agaren att utveckla.

Agaren: "Ja, installationskostnaderna ar hdga och vi arbetar redan med sma
marginaler. Varje avbrott kan paverka var energiproduktion och finansiella
stabilitet."

4. Markning:

Du bekraftar deras oro genom att satta en etikett pa deras kanslor.

Du: "Det later som att du ar under stor press och ar orolig for de ekonomiska
konsekvenserna och driftstorningarna."

Agaren: "Precis. Vi vill ta ansvar for miljon, men vi maste ocksa se till att

anlaggningen fungerar smidigt."
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5. Uttryck ditt perspektiv med taktisk empati:

Du delar med dig av ditt perspektiv samtidigt som du visar forstaelse for deras
situation.

Du: "Jag forstar de ekonomiska och operativa utmaningar du star infor. Jag ar ocksa
bekymrad 6ver de lokala fiskbestanden och den langsiktiga ekologiska paverkan. Att
hitta en I6sning som tar itu med bada vara problem skulle vara idealiskt."

6. Kalibrerade fragor:

Du anvander kalibrerade fragor for att utforska mojliga I6sningar.

Du: "Pa vilka satt kan vi stodja fiskbestanden utan att orsaka betydande storningari er
verksamhet?"

Denna fraga ar 6ppen och inbjuder agaren att tanka pa I6sningar utan att kanna sig
pressad.

7. Att ga invandningar i férvag:

Du tar itu med potentiella invandningar i forebyggande syfte.

Du: "Jag forstar att det kan verka som en extra borda att installera fisktrappor just nu,
sarskilt med tanke pa de ekonomiska begransningarna. Mitt mal ar inte att patvinga
utan att samarbeta kring en hallbar I6sning som gynnar bade miljon och din
anlaggning.

8. Gemensam probleml6sning:

Ni arbetar tillsammans for att hitta en d0msesidigt fordelaktig [6sning.

Agaren: "Jag uppskattar din forstaelse. Kanske kan vi titta pa stegvis installation eller
soka bidrag och bidrag for att tdcka en del av kostnaderna?

Du: "Det later som en bra utgangspunkt. Jag hjalper garna till att utforska
finansieringsalternativ och hitta experter som kan se till att installationen blir sa smidig
och kostnadseffektiv som mojligt."

Utfall:

Genom att anvanda taktisk empati har du tagit hansyn till agarens oro, uttryckt dina
miljébehov tydligt och skapat en miljo dar bada parter kan samarbeta for att utforska
I6sningar. Detta tillvdagagangssatt hjalper inte bara till att eventuellt fa fisktrapporna
installerade utan starker ocksa din relation med kraftverksagaren och visar pa en
samarbetsanda.

Det har exemplet illustrerar hur taktisk empati innebar aktivt lyssnande, validering av
den andra partens kanslor och anvandning av strategisk kommunikation for att framja
omsesidig forstaelse och samarbete, aven i komplexa och potentiellt omtvistade

forhandlingar.
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TEKNIKER

Har ar nagra av teknikerna som vi introducerade pa utbildningen

som kan vara anvandbar i forhandling

+ Aterspegling: Aterspegling innebér att upprepa motpartens ord for

att visa att du lyssnar och forstar.

* Validering: Validering innebar att namnge och bekrafta motpartens

kanslor for att bekrafta deras upplevelse.

* Bra fragor: Det finns olika typer av fragor som hjalper samtalet

vidare. De flesta ar 6ppna fragor. Se aven kalibrerade fragor nedan.

* Summering: Summering innebar att aterge de viktigaste punkterna i
samtalet for att sakerstélla gemensam forstaelse och bekrafta

overenskommelser.

Och hér dr nagra som Chris Voss tar upp i sin bok

+ Kalibrerade fragor: Kalibrerade fragor ar éppna fragor som styr

samtalet mot en konstruktiv 16sning.

» Att forega anklagelser eller invandningar: Férega anklagelser eller
invandningar genom att erkanna och adressera dem innan

motparten gor det.

» Akta dig for ja, utforska nejet: Var forsiktig med att lita pa ett "ja"
och istallet undersok vad ett "nej" verkligen betyder och vilka behov

det doljer.

» 7-38-55 regeln: 7-38-55 regeln innebar att 7% av kommunikationen
ar ord, 38% ar tonfall och 55% ar kroppssprak.

* Svarta Svanar (ovantad information): Svarta Svanar ar ovantad

information som kan forandra forhandlingsdynamiken
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