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Konflikter findes alle vegne.... reCome

Konflikter er et livsvilkar.

De er hverken gode eller darlige.

Men maden vi handterer dem pa3,
bestemmer om de er
konstruktive eller destruktive.

”Det er som udgangspunkt ikke problemet, der er problemet,

Men maden der taenkes om problemet, der er problemet”
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Og nar det sa er sagt — sa viser reCome

undersggelser at:
90 %
af alle konflikter

kan tilskrives misforstaelser
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Konflikter binder energi, tid og ressourcer YreCome
...0g har store omkostninger

Et par sp@rgsmal til
overvejelse...

Hvor meget tid

(fysisk og mentalt)
bruger du pa konflikter —
arbejdsmaessigt og
privat?

Hvad koster konflikter jer?
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Vi veelger selv vores fokus! reCome

..0g skaber selv vore overbevisninger

Hippocampus

- positiv teenkning (udvikling)

Amygdala

- frygt, vrede (vaner)

TN

Conflict Resolution
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Magt, rettigheder
0g Interesser
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Magt - kilder og indikatorer — S§<_

- make people grow

Indenfor en organisation Udenfor en organisation
(interessenter)

- Den hierarkiske (formelle) - Kontrol over vigtige
struktur, fx beslutnings- ressourcer, f.eks. penge,
kompetence bevillinger

- Den uformelle magt, fx som - Besiddelse af seerlig viden,
folge af karisma f.eks. leverandgr, specialist,

partner

- Kontrol over/krav pa vigtige
“ressourcer”, fx IT - Gennem uformelle kontakter
”inside” organisationen
- ”Kontrol/pdvirkning” gennem
forhandlingsevner

- Status gennem titel, omd@mme
deltagelse i udvalg m.m.
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Kommunikation og relation =~ =™~

Magt —
Negative fglelser

TAB-TAB

den mest magtfulde bestemmer
- ordrer, chikane, tvang

Rettigheder -

Uden folelser
VIND -TAB aftaler, love, normer og regler

afger udfaldet

.. Interesser —
Positive fglelser

VIND-VIND konkrete behov og

bekymringer er afggrende
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EnS dimenSiOner - make people grow

Negative fglelser —_— M
agtkam <+ / Magt TAB-TAB
Tvang giver angst Magt 8 P g
Uden fglelser — : «—
Intellektuelt Rettigheder Rettighedskonkurrence Rettigheder TAB-VIND
system

Positive fglelser
abent Interesser —> Samarbejde *— Interesser VIND-VIND
samarbejde




Forskudte dimensioner
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//// Rettigheder \\\\ e ////' Rettigheder \\\\
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Interesser

Interesser \\\\\
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Det inkluderende reCome
og ekskluderende system

Magt -

den mest magtfulde
bestemmer — ordrer,
chikane, tvang

Negative fglelser

Rettigheder -
aftaler, love, normer og
regler afggr udfaldet

Uden fglelser

Interesser —
konkrete behov og bekymringer
er afggrende

Positive fglelser
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Fra “os mod dem” til samarbejde’ ©520¢

Negative f¢|e|ser/\ /\Magt

Rettigheder

Neutrale fglelser

Positive fglelser Interesser

”Hvis man @nsker at opnd fred, taler man ikke med sine venner.
Man taler med sine fjender.”
Moshe Dayan



Met-

reCome

- make people grow

Faelles interesser og behov

Krav

Faelles interesser

Interesser

Behov /

”Hvis man gnsker at opnd fred, taler man ikke med sine venner.
Man taler med sine fjender.”
Moshe Dayan

\ Feelles behov
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"Byg den gyldne bro til at sige JA” T =20

* Kend deres behov
* Ggr det sa nemt for dem at sige JA
* Gogr det meget sveert for dem at sige NEJ
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Vejen til nyt paradigme

Udvikling i tankegang

Vind/tab Vind/Vind
——> | | (]
Undgar dialog med Love om mediation. Forstaelse for
modpart ngdvendigheden af at

Kendskab til mediation mgdes ved uenighed

Ingen forstaelse for
5 Generel udbredelse

fordele ved at Ser fordele ved at skabe
samarbejde yderligere veerdier
Frygt for udnyttelse Tror pa processen
Nyttelgst at forsgge og Fokus, ro og retning

spild af penge og tid
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Udbytte — lang sigt reCome

- make people grow

Helhedsbetragtning

— For

* Du gor op med dit behov (ngdvendigheden) for forhandling

* Du er bevidst om dine egne behov og kender dine mal og greenser

* Du er bevidst om modpartens egentlige behov og intention

* Du er bevidst om konsekvensen af forhandlingen (direkte og indirekte)

— Under

* Skaber et miljp baseret pa gensidig tillid
* Har fokus pa bade sag og relation
* Finder det fxlles grundlag for enighed

— Efter

* Bevarer og udvikler den gode relation til den anden part
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- make people grow

At vaere samme sted

”Det helt overordnede mdl i mediation er ”hjeelp til selvhjeelp”

Friedrich Glasl



Mediation
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Konflikttrappen reCome

- make people grow

med afseet professor Friedrich Glasl’s

konfliktmodel
Konflikt om relationen
A
— —
9
_ _ 8 Ingen vej
Konflikt om konflikten 7 Eliminere tilbage
_ A - 6 @Ddelaegge
5 Trusler
4 Tabe
3 Alliancer  ansigt
2 Handling § /angreb
1 Skeenderi /undgar

Uenighed hinanden

/bolden



Konflikttyper
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reCome

- make people grow

Konflikt med
sig selv

Intrapersonelle
konflikter

\

Konflikt som fglge
af
uhensigtsmaessige
systemer

Organisatoriske
konflikter

Konflikt
mellem flere
personer

N
Interpersonelle

konflikter




Samarbejde og konflikt

Samarbejde

Nyteenkning/

uenighed .
| >




Egne interesser

Lav

0
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Konfliktadfeerd og -lgsninger reCome

Keempende
Vind-Tab

Undvigende
Tab-Tab

Samarbejdende
Vind-Vind
w Vind/tab
Tab/Vind
Formildende
Tab-Vind

Lav

Samarbejdsvilje Hoj
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Veerdiskabende adfzerd eLame

Egne interesser

Samarbejdende

Undvigende

Samarbejdsvilje




Mediation — parallelprocessen

“vejen til konstruktiv konfliktl@sning”
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reCome

- make people grow
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Aftalen indgas - Handlingsplan

Fase O [ Forberedelsesfasen - Isceneszttelse
J / & o\ o\
N N ( N\ N\
Fase 1|| Parternes frie fortaelling
— J J \ J U
N [ N\ 4 N 7 N 7
Fase 2 || Bekymringer, behov og interesser - Afgraensning
— J \ J J
N N\ 4 N 7 N 7
Fase 3 || Muligheder og lgsninger - Brainstorm
— J \ J J
N [ N\ 4 N 7 N 7
Fase 4 || Aftalen opbygges - Lasningsmodeller
— J J \ J U
N N\ 4 N 7 N 7
Fase 5

[Opfeslgning - Implementering




Fase 2

Fase 2

Fase 3

Vi vil fokusere pa reCome
de 3 forste faser
...en lgsning skabes

j‘> Parternes frie forteelling

j‘> Bekymringer, behov og interesser

jl> Lesningsmuligheder - Brainstorm
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Vores 3 F-zoner e RIS

Fakta og
rationel

Fantasier og tanker
om det man hgrer
og ser

Folelser, intuition
og fornemmelser



En lgsning er god nar:

* Nar de involverede oplever sig som vindere.
* Nar parternes interesser og behov er tilgodeset.

* Nar der er flere omkostninger ved at bryde aftalen

end ved at holde den.

* Nar personerne har en god indbyrdes relation.

"Erfaring fra USA, som har over 20 ars erfaring med mediation, viser at mere end 80%
af sager bragt til mediation finder en Igsning som begge parter er tilfredse med”
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Mediators 7 vigtige vaner relane

1. Bring parterne sammen - at vaere tryg afvaebner konflikter
2. Undga overarbejde — konfliktens parter har ansvaret for konflikten

3. Veer bevidst om egne graenser — din erfaring som mediator

4. Hav modet til at stoppe — anerkend indsatsen - tag ansvaret
5. Giv parterne plads til fortaelling — nogle har mange ord, andre fa.
6. Gentag sa ordret som muligt — anerkendelse og accept

/. Erduitvivl sa spgrg — du har ansvaret
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Mediation ved torhandling
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Om forhandling

Forhandling sker alle vegne...
— | vores privatliv
— | vores arbejdsliv

[ vores relationer pavirker vi — bevidst eller
ubevidst — vores position gennem forhandling
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Fra forhandling til relationskabelse ™=

Klassisk forhandling

Fremtidens forhandling

Fokuserer pa
maksimering af eget
udbytte...pa den
andens bekostning

En interessebaseret proces,
der opbygger langsigtede
relationer, som er vaerdi-
skabende for begge parter
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reCome

BATNA — WATNA e

BATNA star for

Best Alternative To a Negotiated Agreement.
En aftale indgas, hvis resultat er bedre,
end det der kan opnas pa anden vis

WATNA star for

Worst Alternative To a Negotiated Agreement.
Her opstilles det veerste alternativ,
safremt ingen aftale indgas
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Den vaerdibaserede forhandling ~“Yrecome

- make people grow

Har fokus pa at skabe mervaerdi for begge parter
Efterlader begge parter med en fglelse at veere vindere
Er en helhedsbetragtning — fgr, under og efter forhandlingen

Jo st@rre viden, indsigt i og forstaelse for helheden,
desto stgrre fleksibilitet i forhandlingen



Sag og relation
— f@r, under og efter forhandling

SAGEN

RELATION
Er vigtig Er ikke vigtig
Er EOkUS: at Fokus:
Er evgre re atlgneno Vinde sagen
vigtig og finde Igsning pa
sagen
Er Fokus: Fokus:
ikke Bevare en Er det
vigtig god relation energien vaerd?
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reCome

- make people grow
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Kommunikation Nk
reCome

- 10 sma skridt, der virker...de 5 fgrste  mae opl gom

1. ”"Lytistedet for at afbryde”
Vi har behov for at blive set, hgrt og forstaet

2. ”Sigjegistedet for du”
Bliv pa egen banehalvdel — ga@r ikke den “anden” forkert

3. "Verinteresseret — ikke ligeglad”
Drop “som om - interesseret” — du bliver opdaget.

Sma nik, gjenkontakt m.m.

4. "Fra bebrejdelse til at udtrykke dit gnske”

Udtryk hvad du gnsker af modparten
— bebrejdelser skaber modstand

5. ”Brug abne spgrgsmal frem for ledende spgrgsmal”
Abne spgrgsmdl undersgger og udforsker
=vejen til god dialog og samarbejde
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Kommunikation Nk
reCome

- 10 sma skridt, der virker 3o R =

6. ”Ga efter bolden — ikke personen”
Fokusér pa “Hvordan kan vi sammen |lgse problemet”

7. ”"Det er nutiden og fremtiden, der teller — ikke fortiden”
”Du g@r/plejer altid” = modstand og ddrlig stemning
- Tag ansvar for, hvad du gnsker fremover

8. ”Hvorfor” — lad det udga af din kommunikation!
”Hvorfor” skaber modstand/forsvar - du faler dig forkert
Hvem, hvad og hvordan skaber tillid og positiv kommunikation

9. ”“Undersgg intentionen”
Sa undgar du misforstaelser

10. ”"Fra kommandoer til behov”
”Du skal...” pavirker relationer negativt.

Brug i stedet “"Jeg har behov for...”



Mot

reCome

- make people grow

Mediation pa slap line...
tiden er inde til spgrgsmal ©




