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ATT SALJA IN IDEER

I ditt arbete kommer du ofta i den situationen att du vill ”6verfora idéer” till andra
manniskor. | arbetet som ledare och séljare paverkar du manniskor i olika riktningar, att
fatta beslut eller att handla i den riktning du 6nskar. Det innebadr att leda och att utveckla
manniskor. Ibland till en medarbetare och lika ofta ska du ldgga fram ett férlag som du
vill fa accept pa till en grupp. Da kan det vara svart att formulera sig sa att manniskor
accepterar dina forslag och idéer.

Vi vill har ge synpunkter pa hur du kan férbéattra din kommunikation i detta avseende.

Malsattning = att tydligg6ra vad du vill uppna

Gor du alltid klart for dig vart du vill uppna med ditt anférande? Har du tankt igenom
och planerat hur du ska fa idéen accepterad?

Nér vi planerar och forbereder ett anférande i syfte att Overfora idéer kan vi satta upp
olika slags mal. Ett mal kan vi kalla huvudmal. Det ar det slutliga mal som du vill na. P&
vagen till huvudmalet maste du ibland fa vissa delmal accepterade. | ett saljande
anforande kan det vara svart att fa delmalen accepterade utan att du far aterkoppling
fran gruppen i form av en diskussion. Forbered dig for hur du vill lagga upp
diskussionen. Viktigt ar ocksa att du pa forhand funderar igenom vad du gér om du inte
nar huvudmalet. Det dr klokt att ha tinkt ut nagot som vi kan kalla for “retrattmal”.

T.ex. om du inte fir igenom en ny rutin kan retrittmalet vara “att vi gor det pa prov
under 3 manader”.
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| ovanstaende figur &r siffrorna 1-3 delmal som jag maste na innan jag kan uppna
huvudmalet (5) eller retrattmalet (4).
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Att tdnka sig in i mottagarens situation

For att du ska lyckas na malet och fa igenom din idé behéver du forsta mottagarens
situation. Det handlar om att forsta varfor manniskor reagerar och handlar som de gor.
Har ar nagra olika handlingsmotiv.

» Foretagsmotiv: Som VD eller medlem av ledningsgruppen drivs jag i mitt arbete
att i hog grad ta hénsyn till foretagets bésta. Nér jag fattar beslut vager
foretagsmotiv tungt.

» Avdelningsmotiv: Ar jag ansvarig for en funktion i foretaget, t.ex.
ekonomifunktion, produktion eller marknadsforing ar det naturligt att jag
funderar pa “vad detta kommer att innebéra for min avdelning”?

» Personliga motiv: Hur objektiv jag an forsoker vara ar det troligt att ocksa mina
personliga, individuella motiv paverkar mitt stallningstagande och mitt
handlande.

Har ar na ra personliga motiv:
onomi - om jag personligen vinner ekonomiska fordelar

» Sakerhet och trygghet - ett arbete som kan goras med storre sékerhet skapar en
Okad trygghet

» Mojlighet till egen utveckling och okat ansvar

» Att hitta en balans i livet mellan arbete, familj och egen tid

Om jag t.ex. har behov av trygghet ar det troligt att jag accepterar en idé som innebdr att
jag far storre trygghet i arbetet.
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VILKA MOTSTAND MOT VARA IDEER MOTER VI?

Vi vet att vara idéer inte alltid accepteras. Ofta moter du motstand och invandningar
mot dina idéer och forslag. Motstanden kan rikta sig at olika hall och vara beroende av
olika orsaker. Har ar nagra exempel:

Personliga motséttningar mot idégivaren

Tidigare negativa erfarenheter av mina forslag

Motsattningar mellan individer

Tradition. ”Sa hér har vi gjort 1 15 dr, och det har gétt bra”, det kinner vi igen.
Manga manniskor kanner osakerhet infor det som ar nytt. Sa lange vi befinner
0ss 1 en van situation kanner vi 0ss trygga och sakra. Stalls vi plotsligt infor nya
rutiner, arbetsmaterial, ny teknik och nya arbetskamrater rubbas var trygghet
och vi kan spjarna emot. Nagra av oss vill garna att andra ska prova forst.
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Att férbereda en idédverforing

Val av argument

Nér vi lagger fram ett forslag &r det viktigt att ta hansyn till gruppens sammansattning
och mottagarnas handlingsmotiv. Det innebér att vi forbereder argument bade for
foretagets/avdelningens och for personliga motiv. Vi vet ju inte pa forhand vilka som ar
mest aktuella fér mottagaren.

Om du vill 6verfora en idé till en grupp manniskor bor du pa férhand ocksa tanka
igenom vem eller vilka av dessa som paverkar beslutet mest. Att valja argument som
sarskilt talar till dessa kan vara strategiskt riktigt.

Juni 2010 4

Copyright © by Mercuri International



Mercuri

INTERNATIONAL

Argumentrad

Anpassa dig till mottagarna/mottagaren.

Begrénsa antalet argument.

Vi vet av egen erfarenhet att nar nagon dverdser oss med argument kanns de
urvattnade. Fér manga argument kan forsvaga idén.

Demonstrera argumenten.

Fran pedagogiken vet vi att genomslagskraften 6kar om du sénder pa sa manga
kanaler som mojligt. Att visa t.ex. statistik, broschyrer eller skisser kan vara en
mojlighet att fa battre forstaelse for argumenten.

Formulera dig positivt.

Vi har en tendens att i onddan formulera vart budskap negativt, nar vi med
latthet skulle kunna dndra det till nadgot positivt. Det dr onddigt att sdga “det ar
inte sarskilt svart att fylla i det har formuléret” nidr man lika géirna kan séiga “det
ar latt att fylla i det har formuléret”.

Tank igenom vilka invandningar du kan fa.
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Hur bygger vi upp vart samtal for att nd vart huvudmal — och fa
igenom var idé?

Det vi kallar for DABA ar ingen trollformel, utan en logisk - psykologisk uppbyggnad
av ett meningsfullt idedverforande. DABA forutsétter att vi har tankt efter fore och sen
foljer systematiken.

D = att definiera behov, motiv, intresse, problem och situation for personen eller i den
grupp du talar med.

A = att fa accept sa att du vet att man ar éverens med dig om att situationen &r sadan
som du beskriver eller definierar den.

B = att bevisa att din idé, ditt forslag verkligen tillfredsstaller det behov som personen
definierat under D.

A = att fa accept pa att din idé, ditt forslag tillfredsstéller det behov som personen
definierat under D och na mitt mal — fa igenom min idé.

bemoter vi invandningar mot vara forslag?

Redan vid forberedelsen ar det viktigt att noggrant fundera pa vilka invandningar
mottagaren kan ha mot ditt forslag. Du far nastan alltid invandningar eller fragor.

Har foljer nagra rad vid ett séljande anférande

» Analysera i forvag vilka invandningar som kan bli aktuella.
Om du kanner personen eller gruppen kan du manga ganger forutsaga vilka
invéndningar de olika manniskorna kan tdnkas komma med. Darmed kan du
ocksa i din idéoverforing forekomma en del av invandningarna genom att
anvanda nagon av féljande metoder.

» Anvand férebyggande argumentering.
Om du vet eller tror dig veta vilka invéandningar som kommer upp, kan du redan
i din forberedelse tanka igenom argument som belyser dessa motstand. En
forebyggande argumentering kan pa sa satt ta bort en hel del invandningar hos
lyssnarna.

» Taupp invandningen i anforandet.
Detta innebdr att du i anforandet tar upp tankbara invandningar som mottagaren
kan ha. Gérna da i form av en retorisk fraga. Exempel: ”En fraga som ni sikert
stéller er ar: Hur ska vi fa tid med det har?”.
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Har foljer
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nagrarad vid ett anforande och diskussion

Forsok fa fram motstandet.

Om personen eller gruppen har kvar sina invandningar mot din idé &r det foga
troligt att man accepterar den. Det ar darfor nédvandigt att du far fram de
invandningar som finns. En formulering som ofta har visat sig ge resultat &r
foljande: ”Du ser tveksam ut. Ar det nigot speciellt du funderar pa?”.

Lyssna aktivt.
Det ar viktigt att verkligen lyssna aktivt for att kunna analysera motstandet
bakom invandningen.

Vi har inte tid just nu”. ”Det skulle kosta for mycket." ”Man har provat pa
annat hall och det har inte gatt bra." En del av de har invandningarna skulle vi
kunna kalla skenmotstand. Egentligen ar det helt andra orsaker som ligger
bakom. Det &r dem vi vill ha fram. Ett satt att fa fram den verkliga orsaken kan
vara att stdlla en s k. prévningsfraga. Ett exempel: ”Om vi bortser fran tiden ar
det nagot annat som gor dig tveksam?”.

Stall en motfraga.
Lat mottagaren utforligare motivera varfor han ser sa pa ditt forslag. ”Det var en
intressant synpunkt. Varfor ser du sd pd saken?”.

Tom pa invéndningar.

Om du ar tveksam om personen eller gruppen har accepterat ditt forslag kan du
gora ett s.k. provokativt avslut, ungefar sa har: Vi ar alltsa Gverens om att vi
infor den har rutinen sista december?" En sa provokativ formulering kan ofta
bidra till att fa fram kvarvarande motstand.

Betrakta invandningen som nagot positivt — den fortydligar mottagarens
instéllning.

Ség aldrig emot — 1at mottagaren inte “tappa ansiktet” — da ar det latt att
forsvarsattityderna kommer fram.

Orsaken bakom invandningen kan vara
- missforstand — mottagaren har missuppfattat

- man har olika information
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- man varderar olika

- personliga motiv

- prestigeskal

- tidigare erfarenheter
- inflytande fran andra

» Olika satt att minska motstandet
Motvikt — hall med men visa pa andra faktorer som uppvager
Reducering — acceptera inte — minska motstandets betydelse

Be att fa skjuta pa svaret
Kontrollera att mottagaren accepterar svaret pa invandningen.
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Hur kan vi f& manniskor att acceptera vara idéer?

Vid ett anforande

Om du har enbart ett anférande utan efterfoljande diskussion kan det givetvis vara
mycket svart att veta om deltagarna har accepterat din idé. For att fa ett visst grepp om
accepteringsgraden, kan det vara bra att i avslutningen ta med en handlingsuppmaning,
vilket innebér att du forsoker fa deltagarna att handla i en av dig foreslagen riktning.

Vid anférande med efterféljande diskussion

I en diskussion har du storre mojligheter att fa en uppfattning om hur hog
accepteringsgrad av ditt forslag ar. Du har ocksa storre mojlighet att aktivt styra mot ett
accepterande eller om du sa vill kalla det ett avslut. Fran saljmetodiken kéanner vi till
olika avslutstekniker. Vi har delbesluten som innebdr att deltagarna accepterar delar av
ditt forslag innan man har accepterat det totala forslaget. En mindre vikig men desto
effektivare metod, om man anvéander metoden rétt, ar den s.k. kontrolimetoden.
Kontrollmetoden genomfors i minst tre steg. De tre stegen kan beskrivas pa foljande

satt:

Steg 1 Gor en avslutsfraga pa en eller flera accepterade detaljer i ditt forslag. Om
du far gruppens accept pa den delfragan har du alltsa natt ditt mal, fatt idén
accepterad. Men det &r ju inte sakert att sa blir fallet. Da 6vergar vi till steg
2.

Steg 2 Kontrollfraga. Kontrollfragan innebar att du forsoker fa fram vilka
ytterligare fordelar personen/gruppen skulle vilja ha for att man skulle
acceptera ditt forslag.

Steg 3 Innebar at du gor den s.k. lasningen eller villkorliga accepten, som innebar
att du formulerar lasningen ungefér pé foljade sitt: ”Det betyder att om vi
tillsammans kommer fram till att mitt forslag verkligen ger de ytterligare
fordelar som ni 6nskar — da skulle ni inte tveka att acceptera min idé.”
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