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Sadan tackler du en besvarlig
medarbejder eller kollega

Hvordan giver du din medarbejder en folelse af, at du saetter pris pa hendes indsats og bidrag — ogsa
selvom du fx ikke kan acceptere hendes gnsker at ga tidligt hver fredag? Lzes her, hvordan du
handterer uenigheder uden, at din medarbejder taber ansigt.
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Som leder skal du kunne skabe dialog med alle og vaere i stand til at forhandle, hvis du vil undga at

problemer vokser sig store eller ender i fastlaste positioner. Ogsa nar du synes, at den anden part er
staedig, arrogant, fijendtlig, gradig eller maske ovenikgbet uaerlig.

Men det er heldigvis de faerreste, som er vanskelige hele tiden. En medarbejder kan veere samarbejdsvillig
og forstaende det meste af tiden, men kan pludselig blive vanskelig og stille urimelige krav.

Byg den gyldne bro

Nar du mgder vanskelige mennesker og gnsker at finde en mindelig Igsning, kan en vej, ifglge den
amerikanske forhandlingsekspert William Ury, veere at bygge en "gylden bro". Den gyldne bro er William
Urys betegnelse for at lade din modpart redde ansigt og fa en oplevelse af delvis sejr. Det betyder, at nar
din medarbejder eller chef kommer til dig med et — efter din opfattelse — uopnaeligt krav, der medferer, at
du ma andre planer, skal du sige nej pa en made, der formidler din respekt for den anden part.
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Det geelder ogsa, hvis du vil have en medarbejder til at fgle, at du seetter pris pa vedkommendes indsats og
bidrag — ogsa selvom du fx ikke kan acceptere medarbejderens gnske om at arbejde hjemmefra flere dage
om ugen.

Find lgsninger sammen

Men hvordan hjeelper du din vanskelige modpart med at redde ansigt, mens du stadig star fast pa din
holdning?

Vejen er at omformulere problemet, sa du far din modpart teettere pa din banehalvdel. Inddrag iseer den
anden part i at finde en brugbar lgsning, da det er usandsynligt, at en "vanskelig” person vil acceptere dit
forslag fuldt ud, uanset hvor rimeligt, du synes, det er.

Her kan du give den anden part nogle valg, som fx "Du kan desveerre ikke fa lov til fast at ga tidligt hver
fredag. Det er et onske, du deler med flere af dine kolleger, og jeg vil foresla, at vi drgfter indfarelse af en
turnusordning, hvor alle far mulighed for en tilfredsstillende opfyldelse af deres behov samtidig med, at vi
tilgodeser behovet for, at kontoret kan fungere hele ugen. Hvad taenker du om det?"

Veer opmaerksom pa den anden parts behov, da de kan vaere usagte. Det gor du ved at lytte til det, der
bliver sagt og forsta baggrunden herfor.

Oplevelsen af, at ens behov i acceptabelt omfang imgdekommes, er et vigtigt element i at skabe
baeredygtige lasninger.

Lzaes ogsa: Advarsel: Sadan stopper du darligt humer i at sprede sig

Lyt for at lere

Hvis der er en feellesnaevner, som optraeder i stort set alle succesrige forhandlinger, er det at veere en aktiv
lytter. Og det handler IKKE kun om at hare, hvad den anden siger, men isaer ogsa at lytte til, hvad der ligger
BAG ordene. Aktiv lytning er noget, vi ofte taler om, men som i praksis sjaeldent udfgres saerlig godt. Det er
en subtil feerdighed, der forudseetter eftertaenksomhed og en konstant indsats.

En god lytter afveebner modparten ved at traede til side, stille abne spgrgsmal og opmuntre til at forteelle alt,
hvad der optager eller generer vedkommende. Som forhandlingseksperten William Ury udtrykker det: "Den
anden part har brug for at vide, at du har hgrt, hvad han eller hun har sagt.”

Det handler om, at du skal sammenfatte din forstaelse af, hvad den anden part har sagt, og gentage det
med vedkommendes egne ord. Hvis du vil have en part til at anerkende din pointe, sa anerkend fgrst
vedkommendes ret til sin holdning. Pa den made kan du undga, at situationen spidser til og lander i et
dedvande.

Laes mere om, hvordan du lytter aktivt her

Du behgver ikke kunne lide dem
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En konstruktiv tilgang til at handtere vanskelige mennesker betyder ikke, at du ngdvendigvis kan lide dem
eller endda er enige med dem, men det betyder, at du anerkender dem, og at du forstar deres synspunkt.

Uanset om du forhandler med nogen, der er faretruende vrede eller blot irriterende, er de samme
feerdigheder nyttige, hvis du gnsker at opna et tilfredsstillende resultat. Find ud af, hvad din modpart gnsker,
og begynd at bygge en sag op om, hvorfor din lgsning opfylder vedkommendes behov. Hvis du har succes,
kan du gagre dine modstandere til dine medspillere.

4 rad:

* Anerkend, og vis respekt — ogsa selvom du er uenig

Inddrag den anden part i at finde en brugbar Igsning

Lyt aktivt

Accepter, hvis du ikke kan lide eller er enig med din modpart.

Laes mere om at handtere konflikter i bogen Kort & godt om mediation & konflikter
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