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Hva er en ngdvendig samtale?

* Ensamtale der du som leder ma gi tydelig og ofte ubehagelig tilbakemelding,
sette grenser eller ta opp et problem.

* Ofte en situasjon der du ikke kan vaere sikker pa hvordan den andre vil reagere.




Kjennetegn pa den
ngdvendige samtalen

Den gir gjerne darlig nattesgvn

Den gir en klump i magen

En fglelse av a8 angre pa hele lederansvaret

Du utsetter den fra dag til dag

Du haper problemet skal «lgse seg av seg selv»

Du er redd for & gdelegge relasjonen




Eksempler pa en ngdvendig samtale

* Prestasjon eller kvalitet pa arbeid

* Destruktiv atferd eller holdninger

e Samarbeidsutfordringer eller konflikter
* Du utsetter den fra dag til dag

* Fraveer eller darlig arbeidsmoral

* Lukt eller lyd



Rammebetingelser for
ngdvendige samtaler

En leders ansvar for et godt fysisk og
psykososialt arbeidsmiljg

Medvirkningsplikten



Hvorfor oppleves det som vanskelig?
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Hva koster det a |g veere?

e Far ikke tydelige forventninger
e Mister mulighet til a justere kurs

e Kan bli snakket om i stedet for med

For deg som leder eller teamet

e Mer irritasjon, baksnakking, «elefant i rommet»

e Darligere tillit i gruppen: «Hvorfor gjgr du ikke noe?»
e Du bruker masse mental energi pa a gruble

e Pkt konfliktniva og darligere arbeidsmiljg



Slutningsstigen

Observerer fakta Ladder of Inference

Tolker ut fra erfaring

Actions

Danner overbevisninger Beliefs

Assumptions

Handler ut fra det

Meaning

Selected Facts

Objective Facts

Fallgruve:
Vi handler pa antagelser som om de var fakta



Konklusjonsstigen

Hvilke andre mulige
tolkninger finnes?

(Kristensen et al, 2025)



For samtalen

Forbered deg skikkelig. Hva er malet med
samtalen?

Ha flest mulig konkrete fakta i saken.

Serg for at samtalen kan forega uforstyrret,
med god tid, gjerne pa et ngytralt sted.

Ha en god begrunnelse for at endring er viktig.
Vent til du har kontroll over fglelsene dine.

Bestem deg for hva du overhodet ikke kan
forhandle om.



Under samtalen

Ta opp en sak om gangen.

La den andre fa utlgp for sine frustrasjoner og
folelser.

Snakk om personens atferd, uten 3
karakterisere personen.

Vear klar og konkret pa hva du mener - og
inviter til motforestillinger.

Involver om mulig den andre i
problemlgsningen

Kom frem til en konklusjon og lag en klar,
konkret avtale, med oppfelging.
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