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indhold - kort

= Hvad forstar vi ved konflikter?

= Hvorfor er konflikter pa dagsordenen?

= Hvad ggr konflikter ved 0s?

= Hvordan reagerer vi | konfliktsituationer?
= Hvordan andrer jeg mit konfliktmgnster?
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Overordnede veaerktgjer

Refleksion
Kognitiv bearbejdning
Kommunikation — indre og ydre dialog
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BESLUTTE
\

REFLEKTERE

HANDLE




Kognitiv bearbejdning

At arbejde kognitivt med noget vil sige
at arbejde med sammenhaangen

mellem de tanker man g@r sig, de

forlale N har nna den adfard m
gieiser man nalr, Uy agen adicerd man

udviser. Og forsgge at eendre bade
tanker, fglelser og adfeerd
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Mennesker kan ikke
Ikke-kommunikere
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Hvem?
Siger hvad?
| hvilken kanal?

Til hvem?
N\~ v~anA Ly
Og mea nv




Business Centret ¥@&
Arhus Kabmandsskele

- Kommunikationstrekanten

Emnet

Det feelles "tredje”

Perspektivprisme
Indholdsniveauet

-> Modtager

Afsender e
Relationsniveauet




G

1

| Business Centret @9
= S P T - I A Arhus Kgbmandsskole
iger ikke, hvad jeg

(D110 W e aln Bara s =t e e f4iar

N
(e

3




@

Arhus Kebmandsskele

“ e " Perception er der kun

/ en virkelighed?
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Hvor mange fgdder har denne elefant?
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Perceptions-konklusion:

Verden er ikke altid, som
den ser ud til at veere!
Veer undersggende.
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Hvad forstar | ved konflikter?




Konflikter er uoverensstemmelser
der indebaerer spaendinger
| og mellem mennesker




Uoverensstemmelser:
Hvad handler det om?

Spaendinger:

Hvordan slas vi og hvad gar det
ved forbindelsen mellem 0s?
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Konflikt = sag og relation

Konflikter

drejer sig om en sag + pavirker en relation
NDer al agres noget ved begae elemente
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Konflikttyper

Interperson
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nflikter altid negative???
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- Polariserin
Konflikttrappen
| Aben
fiendt-
J-Ig-hgd—. L
Fjende-
billeder
Samtalen
opgives
Problemet
vokser Parterne eskalerer konflikten
Personifice-
ring
Uoverens-

stemmelser
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Uoverensstemmelser

Konfliktskytrappen

Indre billeder

Parterne traekker sig

Intet er mere muligt
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Analyse

- hvad er konfliktens arsag(er)?
* hvad er hidtil sket?

» hvordan skal situationen se ud for at begge parter
bliver tilfredse?

« kan | selv Igse konflikten eller skal | have hjeelp
udefra?

« Vil | betale det, det koster at lgse konflikten?
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Reaktion

- forteel, hvordan du ser situationen og hvilken lgsning
du gar efter

« Iyt til modpartens opfattelse
- forsgg at finde feelles interesser

» hold dig til denne ene konflikt — inddrag ikke
yderligere konflikter

- veer kreativ, nar | skal finde lgsninger
« skab en vind-vind situation
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Optrappende sprog

= Du sprog

= Afbryder

= Er/virker ligeglad

= Stiller ledende spgrgsmal
= Bebrejder

= Taler abstrakt

= Fokuserer pa fortiden

= Gar efter personen
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= Jeg sprog
= Lytter til ende
“ Interesseret
= Stiller abne spgrgsmal
= Udtrykker sit gnske
= Taler om konkrete ting/haendelser/fakta
= Fokuserer pa nutid/fremtid
= Gar efter problemet
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Kropssproget - husk

= Se folk 1 gjnene

= Smil

= Spejl din samtalepartners kropssprog

= Ret dig op

= Veer oprigtig interesseret - sa kommer
meget af sig selv
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Kropssproget — undga

= Se ned/veek, nar nogen taler til dig

= Tromme med kuglepenne, fingre eller
lignende

= Laegge armene over kors (med mindre
du gnsker at spejle nogen)

= Heaenge med skuldrene eller hovedet
» Voldsomme fagter og beveegelser
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KONFLIKTTEST - Veelg et svar | hver raekke

1 | A. Der er tidspunkter, hvor jeg overlader til andre at
tage ansvar for at lgse problemet.

B. Jeg vil hellere laeegge veaegt pa, det vi er enige om
frem for at forhandle om vore uenigheder.

2 | A. Jeg forsgger at opna kompromis.
B. Jeg tilstreeber at tage hand om alle hans og mine
bekymringer.

3 | A. Jeg hoider aimindeiigvis fast i at forfgige mine mai.
B. Jeg tager hensyn til den andens fglelser og
tilstreeber at bevare vores relation.

4 | A. Jeg forsgger at opna kompromis.
B. Nogle gange ofrer jeg mine egne gnsker for at
iImgdekomme den anden.
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Find ud af hvilken af de fem konflikt-reaktionsstile du bruger i dit job

Seet en ring omkring de bogstaver som passer til din besvarelse, og tel sammen

lodret. Resultatet kan derefter indtegnes i konflikt-reaktions-stils-hjulet

Keemp |Proble |Kompro |Undvige | Formild
Stil |ende |mlgsen |missgg |nde ende
de ende
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Hasmpende
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Hompmrmissagen de Problemiasends
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Linchvigende Formildende

Hompmrmissagen de Problemiasends




UndVigende

Kaempende

Kompromissggende

Formildende

Problemlgsende




- Undvigende

= Du betvivler konfliktens
eksistens, og kan til og med
naegte at erkende den.

= Du haber pa, den "gar over af
sig selv”.
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- Undvigende

Kan veere passende | fglgende situationer:

= Nar det drejer sig om noget trivielt, noget som bare
er af begraenset betydning, eller nar andre forhold er
vigtigere

= Nar du ikke ser nogen chance for at Igse problemet
tilfredsstillende f.eks. nar dine kompetencer ikke slar
til, eller omsteendigheder du ikke kan aendre pa

= Nar det er mere fordelsagtigt at indsamle mere
information end at fa en umiddelbar beslutning

= Nar andre kan lgse problemet bedre, end du kan




. Kaempende

= Du vil vinde for enhver pris og
naegter at tabe. Din adfeerd er
typisk udfordrende, dominerende
0g kan veere aggressiv. Stilen
tiener dine egne mal og behov
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Kan vaere passende i fglgende situationer:

. Kaempende

= Du er sikker pa, at du har ret i en vigtig sag.

= Du er oppe imod en modpart, som udnytter
situationen, hvis du ikke star fast.

= Der skal traeffes en hurtig beslutning, eller
beslutningen er upopuleer.




2>

\ ;‘ \ 22 ;g
%

Business Centret G/
Arhus Kabmandsskele

Kompromissggende 2\

= Du finder det vigtigere at |
bliver enige, end at du far ret.
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Kompromlswgen%

Kan vaere passende | fglgende situationer:

= Nar det er vigtigt at na en lgsning/ et mal,
som alle kan acceptere.

= Nar det er ngdvendigt at afveerge en
vinde/tabe situation

= Som en udvej nar samarbejdet er gaet i
sta




Formildende

= Du er klog nok til at overgive dig,
nar det er det rigtige at gare.

= Du gnsker at bevare freden og
roen, og nedtoner
meningsforskelle.
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Formildende

Kan vaere passende | fglgende situationer:

= Nar det er vigtigere at bibeholde harmoni og
undga afbrydelse i forholdet

= Nar du indser, at du har taget fejl, og lader en
bedre lgsning blive hart

= Nar forsat konkurrence vil skade din sag
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Problemlgsende

= Du gnsker en Igsning, som stemmer
overens med begge parters
gnskemal.

= Adskiller sig fra den kompromissggende stil,
ved at koncentrere sig om at finde en kreativ
lasning som tilfredsstiller begge parter og
skabe feelles ejerskab (win-win situation)




Problemlgsende

Kan vaere passende | fglgende situationer:

= Nar begge parters interesser er for vigtige til et
kompromis.
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forskellige indfaldsvinkler til et problem

= For at opna engagement ved at inddrage andres
mal/hensigter i en feelles beslutning.




Retning

Relationer

Roller
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De fem R — hvordan indgar jeg i samarbejdet?

= Roller:
Hvordan ser jeg min egen rolle pa klinikken i forhold til de
andre?

Er der noget jeg gerne vil aendre i den made min egen rolle
spiller ind med klinikkens gvrige roller?

Hvordan kan jeg a&endre min rolle?

= Relationer:
Hvordan samarbejder vi pa klinikken?

Hvordan kan arbejdsglaeden blive starre gennem de relationer
vi har indbyrdes pa klinikken?

Hvem kommunikerer jeg med — og hvordan kommunikerer vi?
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Konflikt skaber forandring
_|_

Forandring skaber konflikt
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Umiddelbare reaktioner pa forandring

Videbeg&r”g "Forteel mere.” "Det vil jeg prove”

Nysgerrig "Det lyder spaendende.” Hvordan gjorde du det”

Undrende "Hvad mon der sker nu?”

Skeptisk "Det tror jeg ikke pa.” "Jeg er ikke meget for det.” "Mener du
virkelig det?”

Kritisk "Det har jeg altsa pravet far.” "Hvad er han ude pa?” "Sidst
vi prgvede...”

Afvaergende "Det gider jeg ikke.” "Det kan ikke passe”

Afvisende "Nej” "Find en anden” "Gu’ vil jeg ej.”
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Arsager til forandringsmod%tqnd

Mistillid N2
Forandringen opleves ungdve
Mistro til at forandringen kan |
Krav om (personlige) investeringer
Dobbeltarbejde | en periode

Angst for personlig fiasko

Tab af identitet, status og magt

Trussel mod gaeldende veerdier, idealer og
kontrakter

Miistand mod at lade andre bestemme
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Vindere Skal motiveres
VIL <« — VIL IKKE
Skal uddannes Tabere
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KAN

Vindere Skal motiveres

VIL ) > VIL IKKE

Skal uddannes Tabere

KAN IKKE
Hvor ser jeg mig selv?
Hvor vil jeg gerne se mig selv?
Hvad kan jeg ggre? Hvad skal der til?
Hvad er gevinsten ved at ggre det?
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Gevinst Konsekvens
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Gevinst Konsekvens
v
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www.aabc.dk/tandlaege

Ha’' et godt arsmgde
TAK for 1 dag!




