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Konfliktstilar

Vi kan reagera pa manga olika satt i en spand situation. Det ar stor skillnad mellan
att reagera utan eftertanke och att géra medvetna val. | manga lagen behover vi lita
pa vara instinkter, men det finns samtidigt ett stort varde i att granska sina egna
reaktionsmonster. Modellen nedan kan hjalpa dig att se vilka styrkor och svagheter
du har i konfliktsituationer. Vilka av stilarna ar du bekvam i? Finns nagon stil du
skulle kunna utveckla mer?

Sta pa sig

Kompromissa

Ge med sig

Sétt att sta pa sig: bemota hot, sdga nej, bemota provokationer, etc.

- tidigt och tydligt

Genom att saga ifran tidigt kan du fa effekt med mindre. Later du fér mycket tid ga
kan du behdva anvénda mer kraft. Motparten kan aven hinna investera mer
emotionellt i frdgan. Tydlighet minskar risken fér missfoérstand och risken att
motparten far falska férhoppningar. Lindar vi in ett nej for mycket, kanske i
férhoppning att detta inte ska skapa en lika stark reaktion, 6kar risken for
missforstand.

- synk ord och kropp

Mena det du sager: jag far svart att hdra nar du skriker at mig. Lar dig att utstrala just
din egen personliga pondus. Finns en skillnad mellan vad vi sager och det vi utstralar
skapar vi ofta osékerhet. Vi tenderar att tro mer pa det vi ser an det vi hor.

- fraga?
Fragor ar ett kraftfullt satt att styra ett samtal. Istallet for att direkt tillrattavisa nagon,
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kan vi istallet prova att fraga:

Har det hant nagot eftersom du blev sen?

Vad har jag gjort som gér att du kallar mig fér idiot?

Vad menar du med det, vill du att jag ska k&nna mig hotad?

- konsekvens + egenintresse

Beskriv vilka konsekvenser ett odnskat beteende kan fa. Beskriv darefter fordelarna
for personen om den véljer ett annat beteende. Da vi blir arga minskar ofta vart
konsekvenstank och vi kan hjalpa en upprérd person att se konsekvenser med
denna metod. Egenintresse ar en mycket stark ménsklig drivkraft.

- papegojan - va?

Undvik att sta svarslés, men &ven att replikera impulsivt om du méts av hot eller
forolampningar, genom att helt enkelt upprepa personens hotelse med ett fragande
tonfall. Du vinner tid, och lagger tillbaka ansvaret dar det hér hemma - i den hotande
personens kna. Ditt tonfall &r avgoérande, undvik att 1ata utmanande. En kort version
av detta verktyg ar att bara latsas som du inte horde - va? Detta ger motparten en
chans att omformulera sig.

- tystnad

Tystnad kan vara effektivt satt att bemoéta verbala pahopp. Anvand aven pauser
innan och efter ett budskap - det understryker allvaret pa ett mjukare sétt an att hoja
rosten.

- jag-budskap + initiativ

Du kan ocksa félja upp en markering med en fraga eller ett pastaende for att minska
risken for upptrappning:

Jag tycker det ar obehagligt nér du kallar mig for idiot - men om du fortsatter beratta
ska jag forsoka forsta vad som hant.

Att paverka genom att lyssna - paverkanstrappan

I6sning - involvera X i Idsningen.
paverkan - vilka alternativ ser X? Undersék.
tillit — visa respekt, visa vérdighet.
relation - visa intresse, empati och férsok forsta.
kontakt - aktivt lyssnande, visa att nagon lyssnar.

En person som &r riktigt arg eller ledsen ar ofta starkt paverkad av sina kanslor. Det
ar da svart att samtidigt vara rationell. Darfér kommer en upprérd person inte vara
redo att resonera fornuftigt kring I6sningar sa lange ilskan styr. Att ett samtal tar tid ar
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darfor till din fordel - det &r svart att vara arg hur lange som helst om man bara mots
av forstaelse!

Det ar viktigt att inte hoppa Over nagot steg i trappan. Det vanligaste misstaget ar att
vi har for brattom att hitta I6sningar och ge rad. En l16sning som X sjalv resonerat sig
fram till &r X mer benagen att genomfdra. Trappan visar vad som hédnder mellan dig
och motparten under ett samtal. Du kan hjalpa motparten att uttrycka sina behov,
satta ord pa det som hant, eller att formulera problemet - vilket ocksa bidrar till att
paverkan fran fornuftet 6kar och paverkan fran ilskan minskar.

Hur konflikter blir varre

Har hittar vi exempel pa handlingar som riskerar att eskalera ett konfliktférlopp.
Dessa handlingar ar viktiga att kanna igen, da du dels bér undvika att anvanda dig av
dem, och dels for att du ska ha mojlighet att kunna identifiera dem da du utsatts for
dem. Da har du stérre mdjlighet att hindra dig fran att sjalv "ga igang” pa dem.

- Handling utan ord

Nar du fattar beslut som ror andra utan att prata med dem forst. Detta
kan bero pa att du inte tycker att det langre ar nagon mening med att
forsoka prata med den andre, eller att du inte bryr dig om vad han eller
hon tycker. Ibland ar "handling utan ord” en medveten handling, men det
kan aven vara en omedveten handling. Konsekvensen av den blir dock
densamma.

- Ansiktsforlust

"Ansiktsforlust” ar en kansla som uppstar da nagon, infér andra, utmalas
som klandervard, omoralisk, dalig eller opalitlig. Vid en kraftig
ansiktsforlust sa upplevs en kansla av fysisk smarta och angest. Den
impulsiva responsen pa en "ansiktsforlust” blir ofta att "ge igen”, att
forsOka fa den som utsatt dig for "ansiktsforlusten” att framsta som an
mer klandervard, eller da detta inte ar mgjligt, att hota eller med vald
skada "angriparen”.

-  Hot och ultimatum

Att genom hot tvinga den andre till att gora som du vill. Det som hander
da hotet uttalats ar att ett sa kallat handlingstvang infinner sig. Om den
hotade inte gér som den blivit hotad att géra, maste hotet verkstallas.
Om inte, sa framstar den som uttalat hotet som svag, och prestigen
satter in.
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Taktiskt tankande

Att agera taktiskt handlar om att vara medveten om vilka risker som finns och att
aktivt vélja vilka risker som ar varda att ta. Vi kan inte eliminera samtliga risker i vart
arbete, men daremot i férvag resonera kring vad vi kan géra i olika situationer. En
central del i att beddma en annan persons farlighet &r att forsta personens
drivkrafter.

Vi kan géra en grov indelning mellan tva typer av drivkrafter:

Emotionell, spontan aggressivitet, som ofta uppkommer i stunden: frustration éver
att fa vanta, upplevd krankning, ett negativt besked, ett avslag. | motet med sadan
aggressivitet har vi mdéjlighet att med ratt kommunikation lugna situationen.

Rationell, planerad aggressivitet, som ofta ar genomtéankt i férvag: ett planerat ran,
ett genomtankt hot eller liknande. Denna aggressivitet ar ofta ett medel for att na ett
mal och vi har sma chanser att paverka denna typ av garningsman med
kommunikation.

Tre nédvandiga villkor som behdéver vara uppfyllda fér att du skall vara i fara. Det
racker att eliminera en av dessa dimensioner for att faran skallvara 6ver.

Vilja - hitta satt att paverka motpartens installning till dig sa att han/hon inte vill.
Vaga - hitta satt att paverka huruvida en motiverad motpart vagar ga till angrepp.
Kunna - hitta satt att hindra en motiverad garningsman fran mojligheten att skada
dig.

Litteratur:
Forebygg hot och vald pa jobbet, (2014), Alexander Tilly
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