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Dag 2:
Hvordan snakke

om okonomi?

Ved Guro Sollien Eriksrud, Smart gkonomi
guro@smartokonomi.info
Smartokonomi.info




Samtaleteknikk og
tillitsbygging

REPETISJON OG ERFARINGER
GRUNNLAG OG TILLIT
AKTIVLYTTING OG APNE SPORSMAL

NAR DET SKJZERER SEG




SOM SNUBLETRAD

OKONOMI




ALLE TRENGER HJELP

 Be de radsgkende
be om stptte ogsa

andre steder.

a avdekke og Igse




HOPPET DU | DET? {

- Tanker / refleksjoner siden sist?
- Hva var ditt fgrste skritt?
- Hva slags rutiner kan du / dere innfgre

pa deres kontor?
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- Hvem gjor hva? 100% ansvar.
- Kartlegg samspillssoner

- Del en historie ©



En samtale er en uhyre kompleks mate a
kommunisere pa. Alt foregar direkte, og vi
formidler langt mer enn det vi tror vi formidler. |
tillegg til a utveksle informasjon, formidler vi var
forstaelse av den personen vi snakker med, av
situasjonen og av oss selv.

Kilde: Michael Halliday, om metafunksjoner



Rolle

KAN IKKE STOLE PA INSTINKTENE

GJOR EN LITEN ANALYSE

« Hva er din rolle? Saksbehandler,
radgiver eller stattespiller?

« Hva er jobben ilgpet av samtalen?

* Hva vet du om den andre?
« Kunnskap
» Innstilling til deg og saken
« Er vedkommende i krise?

+ Relasjon: Makt, sarbarhet, rettigheter
overfor hverandre.




Saerlig om makt
og sarbarhet

HVA KJENNETEGNER BRUKERNE?
» Lav inntekt, brd endring, tapt status
» Psykiske- og livsutfordringer

VI MA IKKE BLI FOR VANT...

SKAM

» Holder igjen informasjon
» Sier ja ndr mangler evne
» |kke-ekspert som fordel!




Slik bygger du tillit

TILLIT ER GRUNNLEGGENDE
» .for alle gode og konstruktive samtaler
» (Gjelder begge veler

DU HAR ANSVARET
» Scerlig om den andre er i krise

DE GAMLE GREKERNE:
» Rettferdig, klok og med velvilje



Bruk tida godt!

DEFINER MALET FOR SAMTALEN

* For
* Bru

begge parter
k et par minutter

» Holder dere til saken
« Kan se om det var vellykket

BYTT PA A SNAKKE
» Igjen forskjell pa privat og profejone

o Sl
e Tilo
° 0

het
el ordet
osummer samtalen

» Hva ble dere enige om? Skriv!



Grunnelementer
i gode samtaler

AKTIVLYTTING
APNE SPORSMAL

POSITIV INTENSJON
« Det skinner igjennom!

- Kan tale mye fra en som bryr seg
- Sett ord pa det




Aktiv lytting

MAL: PRGVE A FORSTA DEN ANDRE
» Sette seg I den andres sko

» Se 0gsa det som Jjkke blir sagt

« Unnga egne synspunkt og tanker

.+ Den andre skal snakke 2/3 av tiden

VIS ATDULYTTER!
Blikk—kontakt, nikke, smile, sma
bekreftelser

SKAPER GJENSIDIG FORSTAELSE




Apne sporsmal

SPORREORDENE:
¢ Hvem

¢ Hvo

e Hvorfor
 Hvordan

« Hvilke

« Hvor

« Nar

KAN IKKE SVARE JA ELLER NEI




LYTTING L]

Tenk pa en gang du virkelig fglte du ble

me@tt med aktiv lytting. Hvordan
oppleves det? Og motsatt?

| hvilken grad klarer du a fange opp

viktig ikke-uttalt informasjon digital?



Informasjon eller rad?

SKILL MELLOM INFORMASJON OG RAD

» Men glidende overgang

» Direkte ment & pavirke den andre til G gjgre noe?

» Rad er alltid knyttet til konkret person i en konkret situasjon

TILPASS INFORMASJONEN
» Til saken, og den andres kunnskap
»  MQAl: Veer relevant og forstaelig

O

RAD
» Skal veere effektive og gjennomferbare



Grunner til at det
skjzerer seg

KONSTRUKTIV KONFLIKT
» Legitim og relevant uenighet
 Utfordrer hverandre og samarbeider

DESTRUKTIV KONFLIKT
» Misforstdelser, makteslashet, partene
snakker forbi hverandre
» Ofte nar en part ikke faoler seg
anerkjent
» lkke hort, forstatt eller matt pd
folelser




«Lag en oversikt over gjelden
til neste gang»



Grunnlaget

1. IKKE MOT FOLELSER MED
RASJONELLE ARGUMENTER

« Fogrst mote og handtere

» Under kontroll: Rasjonell samtale

2.VIS ATDULYTTER
« Som tidligere
» La den andre se, om du ma se pa skjerm

3. VZER NYSGJERRIG
« Apne sparsmdl og vent pd svar!




Klargjor og unnga
misforstaelser

TEKNIKKER FOR A FA MER UT AV
SAMTALENE:

» Fortell mer om..

» Na er jeg litt usikker pd om jeg forstod
deg helt. Kan du gi et eksempel?

» Har jeg forstatt deg rett nar jeg tolker
det som...

MAL: FORVENTNINGER, RESSURSER,
ONSKET LOSNING...




Nar det er sagt: Noen ganger gar det
ikke likevel...



BRUDD | SAMARBEID { []

- Tenk pa en gang samarbeidet skar seg.
Kan du i ettertid forsta hvorfor?
- Hva kunne du gjort annerledes?

- Er det noe som gar igjen ved brudd?



Eksempler pa teknikker |

DU ER IKKE ALENE
. “Veldig mange/de fleste” synes det er vanskelig &..
»  Mange bekymrer seg om natta, og gruer seg til & hente post

FJERNE AVSTAND / DEMPE MAKTUBALANSE / BY PA DEG SELV

» "De fleste av oss bruker jo opp de pengene vi har. Jeg hadde slitt om
jeg plutselig hadde mistet jobben”.

» "Jeg trodde dette med budsjett var bade kjedelig og vanskelig. Men
sA viste det seg a voere bade enkelt og nyttig.

« “Vet ikke” er et bra svar. “Finne ut av sammen”.



Eksempler pa teknikker i

VZR TYDELIG PA KONSEKVENSER

»  “Mange utsetter eller lar vcere a skru ned forbruket selv om gatt ned |
inntekt. Da kan man fort fa gjeldsproblemer, som igjen gjer alt verre.
Vi vil gjerne bidra for & unnga det.”

DEFINERE HVA SOM ER NORMALT
» De fcerreste har oversikt over hva de bruker penger pa.
» De fleste ma prioritere ganske hardt i gkonomien sin.

VZER TRYGG, OG SNAKK OM SOM SELVFOLGELIG
« Smitter, bryter ned tabuer.



Eksempler pa teknikker lli

SETT ORD PA SAMMENHENG

» “Det kan fort bli en negative sirkel. Mister joblben, mister rutiner og
kollegaer, inntekt, bekymringer.. Da er det ikke lett a fa ny jobb heller.”

»  Mange med psykiske helseproblemer har ogsa gkonmiske problemer.

KARTLEGG RESSURSER OG BEHOV / TYPE

» Voer konkret og detaljert i forhold til ferdigheter
» Sjekk om blir overvelda

* Hva trenger du fra meg?



Eksempler pa teknikker IV

TEGN OPP RAMMENE
» Ma forholde seqg til
» Bruke minst muig tid p& andre ting

FORVENTNINGER / KRAV (TILPASSET)
« Konsekvenser hvis ikke

VZR PA TILBUDSSIDA / APEN DGR
» Noen ikke klar
» Andre skammer seg hvis ikke falger opp el.l.



SAMTALETEKNIKKER [ []

Har du erfaring med noen av disse

teknikkene, og hvordan fungerer de |
ulike ssammenhenger?

Har du noen eksempler, eller andre

teknikker a dele?



TA MED HJEM —
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- Veer bevisst pa rollen din og ubalansen
- Lytt godt og felg med pa kroppssprak
- Still apne sp@rsmal

- Sogrg for avklaringer og avtaler



LYTTEOPPGAVE L]

Ga sammen med en kollega eller en annen.
Den ene snakker og den andre lytter. Del en
krevende erfaring. Test forskjell pa indre

lytting og aktiv lytting, med spgrsmal.



TIL NESTE GANG 20,

N

- Skriv ned noen gode sp@rsmal

- ...0Q test dem (gjerne ogsa hjemme)!

- Bli enige om rutiner / satsing som kan
presenters overfor brukerne?

- Del neste gang ©



TAKK!

[__f] Smart gkonomi i hjelperrollen

. Smartokonomi

we—)  www.smartokonomi.info




Lykke ti
med praten




