Dialogisk forhandling
En kort guide

dalogues



Grundtankar

didlogues

Forhandling skiljer sig fran facilitering och medling.

Utgangspunkten for framgangsrik férhandling 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 férhallanden dar din
motpart inte kdnner sig hotad och upplever att sina behov
blir tillgodosedda.

Nagra grundliggande 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 kdnna 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 férhallningssatt som
det som galler for facilitering, konflikthantering och medling.

Eftersom de flesta miljorelaterade fragor (och konflikter)
aven 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.



diadlogues

7 dialogiska forhandlingsprinciper
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Satta ett tydligt mal
Summera kontexten
Ta reda pa alla relevanta perspektiv

| FORHANDLING

1.
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4

Skapa kontakt och upptack djupare drivkrafter

Noja dig inte med ett enkelt ja — uppskatta nejet

Undanroj hinder

Tillfredstallande av grundlaggande behov leder till hallbara
|6sningar

Etablera 6msesidigt och gemensamt ansvarstagande



dfalogues

@ 1-Satta ett tydligt mal

Forhandling ar ett satt att uppna ett mal. Du bor ha
tydlighet dver 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 oppen
for battre resultat och forberedd pa mindre.

Praktiska steg:

*  Formulera optimistiska men realistiska mal

»  Skrivdem ner

*  Pratamed en kollega for att fa nya perspektiv
*+ Tameddigdin lista

Nagra exempel

Du vill fé en ovillig person att delta i ett mate.
Vdrsta scenario dr att den ber dig att dra dt
helvete. Den bdsta scenario dr att den blir
entusiastisk och gdr med pd att delta. Ditt mdl: att
fa personen att (entusiastiskt) tacka ja till att delta
i denna (och dven framtida) moten.

Du har uppdrag att etablera ett reservat och vill
att markdgaren ska medverka till eller (minst) ga
med pad etableringen. Virsta scenario dr att
markagaren hotar med att opponera eller sabotera
processen. Bdsta scenario: markdgaren gdr frivilligt
med pad etableringen och tar en aktiv roll i savil
planeringen som skotsel av omrddet. Ditt mal: Att
fd markdgaren att bli positiv instdlld till
etableringen och till processen som leder dit.



@ 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.

Nagra exempel

Genom att ldsa artiklar i jakttidningar och prata
med ndgra jdgare tar du reda pd hdndelser som har
intrdffat och upprdttar en tidslinje som visar vad
intrdffade ndr och vilka berordes.

Du upprdttar en kronologisk lista pd hdndelser som
ledde fram till uppdraget att skapa en ny policy
(eller etablera ett skyddsomrdde).

Tips: samtidigt som du for samtal och skannar
artiklar och sociala medier kan du notera sdrskilda
uttalanden i form av citat for att hjdlpa med ndsta

steg.
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@ 3-Tareda pa relevanta perspektiv

dfalogues

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)?

* Goren lista pa minst 5 "bekraftelser” som du
kan anvanda

» Fundera 6verdin inledning vid forsta kontakt -
lista mojliga "anklagelser” eller "misstag”

Nagra exempel pa hur du kan forbereda dig

En markdgare dr upprord over hur den
behandlades i en tidigare process. Anklagelse:
"du och din myndighet bryr er inte om 0ss
landsbygdsbo!” Bekrdftelse: "Det ldter som om
processen for 5 dr sedan skadade din fortroende
for [myndigheten].

En lantbrukare dr oroad oOver att vdrdet pd hans
gadrd ska minskas ndr en vindkraftpark ska
etableras. Utredningar gjordes utan att
markdgare informerades om planerna.
Anklagelse: "Ni vill lura oss - for oss bakom
ljuset!” Bekrdftelse: "Det ldter som om du hade
velat fd information mycket tidigare’.

(I motsats till att forsvara dig.)



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

« Formuleraen brainledning darduiforvag
namner mojlig kritik och bana vagen for
forhandlingen.

Exempel

Jag dr medveten om att det finns mycket kritik mot hur
ldnsstyrelsen och hur den har agerat tidigare. Vi/den
har gjort en rad misstag och agerat utan att involvera
er som berérs av frdgorna.

Jag har fdtt ett uppdrag som kan uppfattas som
ytterligare en inskrdnkning av er frihet som markdgare
och skulle helst vilja ha er med i att hitta losningar
som fungerar for er pa ldngre sikt.
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Forhanalingen



= 1-Nojadiginte med ett enkelt ja -
& uppskatta nejet

Ett ”ja” kan vara ett satt 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 ndgot som hande tidigare eller en
rad andra saker.

Nagra exempel

| en frdga om ett vattendrag sdger markdgaren:
"ja, fortsdtt med er planering, ni kommer val
dndd att géra sd@ som ni redan har beslutat” Du
kan frdga ndgot i stil med: "Ar det ndgot som du
dar tveksam over?

En anstdlld pd en nationalpark vill att en grupp
som tydligen vill tdlta ska ta sig frdn platsen.
Ledaren i gruppen sdger: "visst vi kommer inte
att sova hdr i natt”. Naturbevakaren anar att de
inte har for avsikt att rora pd sig och fragar:
“kdnns det besvdrligt att hitta ndgon annanstans
att sova i natt?” Syftet med fragan dr att fd
gruppen att sdga vad de egentligen kommer att
gora och tillsammans med dem komma Overens
om ett alternativ.

dialogues



\@, 2

dfalogues

- 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.

Nar du ser den andres perspektiv kan du
stanna kvar (ga bredvid den) och forsoker
forsta varfor den tanker som den gor, vilka
kanslor som ligger till grund for dennes
reaktion och vilka effekter det kommer att
ha pd dig och andre.

Nagra exempel

En person klagar 6ver att den nya policyn stdller
till ndr den redan har det svdrt. Visa att du vill
forstd personens upplevelse. "Det ldter som om
du har det ganska tufft. Kan du berdtta mer om
hur du har det och hur du tror policyn kommer
att pdverka dig?

En besékare till en naturreservat dr arg dver att
det ligger grenar éver en stig som han ofta
anvdnder sig av. Be om mer information om var
problemet ligger och om vad hen var tvungen att
gora for att komma forbi hindret.



Hur skapar vi tillit och trygghet?



@ 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 kdanna sig delaktig

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

Nagra exempel

En markdgare sdger blankt nej till en
naturreservat. Det visar sig att hen dr radd att
hen inte ldngre skulle kunna utéva sin
dganderdtt. Det 6ppnar fér en diskussion om
undantag och grénsdragning.

En markdgare sdtter sig emot etablering av en
vindkraftpark i skogen som angrdnsar sin mark.
Det visar sig att hen dr mindre bekymrad over
ljudet och att hen dr rddd att gdrdens virde
kommer att minska. Det dr ekonomi som
bekymrar mest. Det 6ppnar fér en diskussion om
vinstdelning.

dfalogues
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4 -Tillfredstallande av grundlaggande
@ behov ledertill hallbara l6sningar

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 frédgor. Visa intresse och forstdelse.
Lyssna med en 6ppen installning. Kan du hitta
nagon del av dig som kannerigen det den
andre gor, vill, tanker eller kanner?

Nagra exempel

En aktiv medlem i en vdrnande forening dr upprord
over att din myndighet inte gor mer for att skydda
fridlysta djur eller vixter. | samtalet berdttar den om
sin oro for att mdnga arter férsvinner och naturen
forstérs. Svaret kan ligga i att involvera den i
inventering snarare dn att lova att gora mer for att
skydda arter i just den platsen.

Motstdnd frdan en grupp landsbygdsbo handlar om
mer dn fragan som de protesterar mot. Du upplever
att de inte tas pad allvar. Svaret dr inte att forklara och
informera men snarare att lyssna och - om méjligt -
involvera dem i eventuell planeringen.



v 5-GOorden motparten
& delaktigilosningen

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

Varje overenskommelse maste vila pa nagon annans

beslut.

dialogues

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

Nagra exempel

En grupp jagare dr upprérda att reviret som stdller till
for dem inte ingdr i den drliga vargjakten. Du stdller
frdgan:” Vad vill ni att vi pd ldnsstyrelsen ska gora?
Eller "vad behover ni fér att kunna leva med beslutet
om vargjakten?”

En lantbrukare sdger uppgivet att hen dr tvungen att ge
upp pad grund av ldnsstyrelsens och statens nya regler.
Stdll frdgan: vad skulle du behova for att kunna leva
med de nya reglerna? Finns det ndgot som lantbrukare
sjdlv kan gora for att anpassa sig? Finns det ndgot som
ldnsstyrelsen kan géra for att hjdlpa med
omstdllningen? Vad skulle ni rimligtvis kunna gora
tillsammans (dven med andra)?



Nar ar féorhandling [amplig?

didlogues

Du férhandlar nar du vill att ndgon annan ska:

* medverka i en process

» acceptera ett forslag eller beslut

» andra sitt beteende

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

Facilitering skiljer sig fran férhandling.

 En facilitator intar en opartisk (och neutral) roll for at skapa
plats for andra att sdga det de behdver saga

* Det innebar att facilitatorn inte driver sin egen agenda

| férhandling vaxlar féorhandlaren mellan opartiskhet och
maldrivande

Konflikthantering och medling skiljer sig fran férhandling.

* 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 i 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

Information och konsultation

* Information kan ibland anses vara férhandling men ar
sallan effektiv i fragor som ar komplexa

* Information dr en monolog och medan den kan behévas i
bada férhandling och samverkan, ar den inte dialog

« Konsultationens syfte ar att fa synpunkter men ar varken
dialog eller forhandling eftersom den ocksa praglas av ett
monologiskt forhallningssatt



Nagra forhandlingsfardigheter

didlogues

Flera dialogfardigheter lampar sig for dialogisk forhandling.
Samtidigt kan syftet for att anvanda sig av dessa fardigheter
skilja sig fran den som anvands i olika faciliterings- och
medlingsformer.

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

» etablera kontakt och skapa relation

» skapa igenkdnnande

« tillfredsstalla motpartens grundlaggande manskliga behov

Forhandlingsfardigheter

* Lyssnande

o Aterspegling

» Riktad metareflektion

* Summering

« Oppna fragor (kalibrerade fragor)



Lyssnande

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

Som foérhandlare kan din formaga att lyssna vara avgérande. Genom att
lyssna skapar du plats for andra snarare an att ta plats med din egen

agenda. Lyssnande minskar motstand och spanning.

Nar du lyssnar ska du i stunden:

* vara empatisk

* vara narvarande

« halla dig fran att vardera det den andre sager. Just da finns inget som ar
ratt eller fel, bra eller dalig.

dialogues



Summering

Summering kortfattat sammanfattning av
huvudpunkter i ett samtal eller del av ett samtal

Sahar kan sammanfattar du:

» Kom ihag att du ska vara neutral eller opartisk nar du sammanfattar.

» Lista amnen som samtalet eller samtalsdelen har innehallit

* Du kan aven lista huvudamnet och eventuella motsattningar eller
underdelar

« Stim av om du eventuellt har missat nadgot

Se bildspelet om summering har: https://www.cnrd.se/summering/

dialogues


https://www.cnrd.se/summering/

Bekraftelse

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

Sahar gor du:

Lyssna pa den andre med empati - stall dig i dennes skor

Forsok hitta den mest centrala underliggande viljeinriktning, tanke,

kansla, vardering eller overtygelse

Inleda med:
e Detserutsom...
« Det later som ...

e Det verkar som ...

Din ton ar frdgande och inte papekande eller anklagande.

dialogues



Aterspegling

Aterspegling ir nir du kortfattat siger tillbaka
det du har hort direkt till talaren

Gor sahar:

. Du ar neutral eller opartisk nar du aterspeglar - du lagger inte dina egna tankar eller
varderingar in i en aterspegling

. Sag kortfattat det du hér den andre saga
. Fokusera pa det som hen betonar
. Anvand samma emotionella ton men inte exakt samma ord

. Stam av med en fraga: "Stammer det?” eller "Var det s du menade?” (eller liknande)

Se bildspelet om aterspegling har: https://www.cnrd.se/aterspegling/

dfalogues
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4
Mjukare

fragestallningar

Fragan "varfor” kan vacka motstand. Inleda
hellre med "vad” eller "hur”

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 l16sa problemet?

Vad ar syftet?/ vad ar det vi férsoker komma fram till?
Hur ska jag kunna gora det?

dfalogues



Oppna fragor

En Oppen fraga dr en som inte har ja eller nej
som svar och som inte forsoker tvinga fram ett
svar som du garna vill hora

NAGRA EXEMPEL PA ®PPNA FRAGOR

UTFORSKANDE FRAGOR JAMFORANDE FRAGOR
* Kan du siga mer? e Hur var det forr?
* Vill du utveckla detta? * Hurserdetuti..?
*  Hur menar du nar du sager ...? * Vad sager/tanker/kanner den andra?
* Vad gjorde du?
* Vad hande sen? FRAGOR FOR REFLEKTION
/ / «  Hur upplever ni samtalet? Ar det
FORDJUPANDE FRAGOR nagot vi kan gora battre?
* Vad tanker du? * Vad var orsaken till ...?
* Vad kdnner du? *  Hur har systemet skapat det som nu
*  Varfor ar detta viktigt for dig? hander?

* Vilken overtygelse vilar det du sager pa?

Mer om 6ppna fragor: https://www.cnrd.se/bra-fragor/
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Neutralitet

Neutralitet innebar att du for tillfalle intar en roll dar du inte vardera det som andra
sager och att du ar saval empatisk som narvarande. Du ar opartisk nar du inte véljer

sida.

Icke-varderande

Att vara icke-varderande betyder att du betraktar alla perspektiv likvardigt och inte
varderar vad som &r ratt eller fel, positivt eller negativt, battre eller samre.

Det innebar att du behdver vara uppmarksam om dina egna fordomar och om det
som triggar dig. Din medvetenhet om dina egna reaktioner hjilper 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. Darfér bor icke-varderande alltid

kombineras med medkannande.
Medkannande

Att vara medkannande innebar att du ar narvarande och att du har en
empatisk installning.

Att vara ndrvarande betyder i férsta hand att du lyssnar med full uppmdrksamhet,
att du inte dr distraherad av tankar och kénslor. Du dr helt enkelt ddr for den du
lyssnar pa.

Empati dr formdgan att sdtta sig i en annans skor - att se det de ser frdn deras

perspektiv. Empati skiljer sig frdn sympati.

Lds mer hdr: https.//www.cnrd.se/resursbank/neutralitet/
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Inkludering

Inkludering har flera dimensioner. Bland annat behéver vi i

konflikthanteringsprocesser fundera 6ver att inkludera:

Dem som dr involverad eller berérd av en konflikt
Olika aspekter av mdnniskan: tankar, kdnslor, vilja
Den sekundqdra processen - i den utstrdckning det gdr att gora

Nejrésten

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 nagon

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

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

Konflikter betraktas manga ganger som nagot entydigt negativt, men
konflikter kan fungera som en positiv kraft for valbehovliga forandringar.

Hur du som dialogdesigner, facilitator eller medlare ser pa konflikter ar

avgorande for att detta ska vara mojligt.
Konflikter som en positiv kraft

Givetvis kan konflikter vara destruktiva och till och med leda till vald, men
konflikter behover inte nédvandigtvis vara negativa. Istillet kan konflikter
fungera som en positiv kraft for valbehovliga foérandringar forutsatt att de
hanteras pa ett andamalsenligt satt. Om ett perspektiv pa nagot sitt
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 avgérande 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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