Deltagarmaterial Metod 2 — De 6 stegen i samtalsmetoden

1. INTRO

Ett intro ska svara pa de frigor som du hade velat veta om nagon kommer fram pa
gatan och borjar prata med dig:

Tex.

Ve dr du?

Vad vill du mig?

Var kommer du ifran?
Vad gor du har?

Om dessa fragor inte besvaras direkt sa kommer de ligga i vigen for resten av
samtalet. Det ar viktigt att svara pa de hir frigorna samtidigt som det dr viktigt att
hélla det sa enkelt, kort och relevant som moijligt. Enkelt f6r att inte tappa i
relevans hos mottagaren direkt, kort for att fokus 1 samtalet ska ligga pa att lyssna
inte att prata, och relevant for att personen ska forsta varfor just du vill tala med
just hen.

Ett typexempel pa att hamna tokigt pa frigan ”Var kommer du ifran” ar nir nagon
presenterar sig som vice ordférande i arbetarekommunens styrelse som inledning
pa ett samtal med nagon 1 byns lokala gymnastikférening istillet fOr att presentera
sig som tex. lokalpolitiskt aktiv.

Tank pa att var interna ordlista inte fungerar utanfor partiets bubbla.

Ett intro kan se valdigt olika ut beroende pa vilken relation vi har med den vi ska
samtala med och i vilket sammanhang samtalet sker. Dar har vi en uppgift att
anpassa oss.

2. HITTA BERATTELSEN

Detta dr den storsta delen av samtalen, hir liggs mest tid och energi av alla delar.
Det ar ocksa viktigt att hamna ritt i denna del f6r att kunna ta sig vidare till Gvriga
steg.

I det hir steget blir vi personliga (men inte nédvindigtvis privata). De allra flesta
tycker om att prata om sig sjilva, det dr en bra férutsittning. Och att kidnna oss
bekriftade och lyssnade pa ar viktigt fOr oss.

Nigot att leva efter hir 4r Vi har tvd 6ron och en mun, anvind dem darefter!”.
Det ir av yttersta vikt att fa personen att beritta och att vi da lyssnar aktivt och
intresserat pa det som berittas. Det som berittas dr nimligen det som leder oss
vidare till personens egna berittelse. Vi manniskor gor ofta antaganden om siadant
som inte sags rakt ut. Motsta det! Kontrollera istillet att du uppfattat ritt genom att
helt enkelt fraga: ”Har jag forstatt detta rétt att du....”
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Att visa att vi vill lyssna och att bekrifta det genom att inte ha ett fardigt
talarmanus, utan att istillet bygga vira fragor pa det som berittas skapar
tortroende. Det g6r manniskor mer benigna att beritta pa ett mer personligt plan.
Detta gor vi genom att stilla sa kallade 6ppna fragor. En 6ppen fraga ir en friga
som det inte gar att svara "JA” eller "NE]J” pa, utan som kraver att den som ska
svara forklarar eller utvecklar. ”Varfor...?” ”Hur...?” Pa vilket sitt...?” dr vanliga
exempel pa 6ppna fragor.

Om vi hittar ritt i vara fragor sa kommer vi marka det pa personen. Hen kommer
pa olika satt visa med kénslouttryck att vi ndrmar oss nagot som vicker just
kanslor. Det kan vara att blicken dndras (ledsen, arg), det kan vara tonfallet som blir
hardare eller mjukare eller att hen borjar prata hogre eller snabbare. Hen kan borja
skruva pa sig eller anvinda kansloladdade ord. Nar du lagger mirke till sidana
tendenser, da idr du troligen nira att hitta personens berittelse. Da galler det att
stanna i det och fortsitta fokusera fragorna dit.

Tappar du bort dig och kommer pa sidospar 1 samtalet sa kan du alltid med
enkelhet gi tillbaka till personens berittelse. Sadant som engagerar oss gar vi
nimligen girna tillbaka till oavsett vad amnet var precis innan.

Det vi letar efter hir dr personens situation och drivkraft.

Personens kinslor och problemformuleringar. Tex kan en persons fraga vara att
sanka hastigheten pa lokal vig eftersom alla boende i omradet maste korsa vigen
tor att komma till bade buss och samékningsparkering och manga rakat illa ut i
samband med det, exempelvis personen sjilv! Da ar berittelsen det som hinde nar
personen rakade illa ut. Det ar den obehagliga upplevelsen som ger brinsle nog att
orka kimpa for férandring. Hens problemformulering ar att hastigheten maste
sinkas pa vigen. Det vi har mojlighet att erbjuda forum f6r genom vir politiska
nyckel. Ibland behover vi hjélpa till och skapa en alternativ problemformulering
innan vi gir vidare i samtalsstegen. Aven det gér vi bist genom att stilla Gppna
tragor dir personen far fundera 6ver om det finns andra forklaringsmodeller.

Paminnelser:

e Forsvara inte — bekriftal

e Antainte — fragal

e Vinta med l6sningen - den kommer nistan sist

e [eta efter kinsloyttringar

e Undersck om du forstatt ritt

e Om du hamnar pa villovigar — tillbaka till berittelsen!
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3. AGITERA OCH GE ETT VAL

Vivill fa personen att ga fran passivitet till aktivitet. Som passivitet riknas dven
hogljudda kverulanter som hojer sin rést men utan vidare plan for reell fo6rindring.
For att gora det behover vi veta vad som ar viktigt pa riktigt f6r den individen, vi
beho6ver ha hittat berattelsen. Vi behover ha forstitt vad som ger drivkraft for just
den hir personen.

I agitationsdelen ér fragestillaren mer aktiv. Niar vi har lyssnat ordentligt och
identifierat berittelsen sa behover vi ge personen en dos av sin egen verklighet. Det
ar vanligt att vi manniskor forsvarar oss med ”Det finns folk som har det virre”
och liknande uttryck. Det ar ett sitt att slippa undan att ta ansvar for det vi
upplever. Om alla hade sagt sa hade inget samhille utvecklats till det battre! Dirfor
behover vi bekrifta personens egna berattelse samt vilka effekter det har om inget
goOrs at saken. Det hir ar sant som personen troligen redan tankt sjalv, men genom
att hora det sagas hogt och bekriftas av nagon annan blir det mer verkligt och
kanslorna blir svarare att skjuta at sidan.

Tex. ”Oj! Det kunde gitt illa f6r dig dar pa vagen. Hur kinns for dig nar dina barn
gar till busstationen pa morgnarnar”

Detta kan kannas obehagligt i borjan, men tink pa att om denna personen hittar
tillrackligt med motivation for att driva fragan anda till f6randring, si kommer det
gora skillnad f6r alla barn och vuxna som ska passera den gatan i framtiden och
personen du talat med kommer kinna sig delaktig, kapabel och stolt Gver sitt
arbete. Nir manniskor kianner sa har de ofta fatt mersmak for samhallsférandring
och ser férhoppningsvis vid det laget Socialdemokraterna som den naturliga arenan
f6r det.

Nir vi bekriftat deras berittelse pa det hir utmanande viset ska vi avsluta med att
ge dem ett val. Valet dr detsamma 1 alla samtal:

Vill du att det fortsatter vara pa det har sittet eller ar du beredd att arbeta for att
térandra det?

Aven om det finns nigra som inte kommer vara beredda att arbeta for forindring
sd ar de vildigt fa i det hir steget som inte dr beredda att fordndra. Sd snart de
svarat att de vill f6rindra dr du redo fOr nista steg.

4. POLITISK LOSNING

Minga som svarar pa frigan om de vill ha en férindring eller ej svarar att de vill ha
det men undrar samtidigt hur. Da dr det viktigt att vi levererar ett ”hur” som ér
trovardigt, kortfattat och tydligt.
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Det behéver inte vara detaljerat, inte dn, utan har

ar idén att du ska ge den du samtalar med en nyckel som kan lasa upp den
verktygsladan hen behover for att faktiskt kunna driva de fragor de vill pa ett
effektivt satt. Det gar att gora detta pa lite olika sitt, tex att ge exempel pa andra du
vet som gatt ihop och drivit igenom en fraga, det viktiga ar att det just ar det som ar
l6sningen. Inget kommer hinda om du sitter f6r dig sjalv hemma och oroar dig for
detta vid frukostbordet. Diremot om du géir ihop med oss andra som ocksa vill
torindra, si kan vi med gemensam styrka se till att fler slipper raka illa ut. Ensam ar
just ensam, men tillsammans ar vi starka — helt enkelt! Det gar dven har att stalla
fragor. Bist effekt har alltid ett budskap om mottagaren sjilv far formulera det.

Tex. Tror du att hastigheten kommer sinkas av sig sjilvt? Tror du att
beslutsfattarna kommer dndra nagot sidant har bara genom att du skickar ett mail
eller ringer? Hur tror du det skulle bli om vi istallet var ett helt ging som jobbade
gemensamt for att fa fraigan hogt pa dagordningen?

De allra flesta kan enkelt se att det l6nar sig att ga tillsammans. Nar personen landat
1 att gemensam styrka dr virt att satsa pa som losning pa deras viktig fraga sa ar det
dags for dig att beritta hur du gjorde nir du kom pa samma sak.

Tex. Jag tror precis som du, att det mest effektiva for att utveckla samhillet till det
battre dr att ga thop. Nar jag valde att bli aktiv 1 Socialdemokraterna sa var det just
tor att medlemskapet ar fOrsta steget mot en uppsjo av paverkansmoiligheter och
inflytande. Har kan du anvinda hela eller delat av ”Din egna berittelse”

Det finns ju inget egenvarde med varken politiska partier eller medlemskapet i ett.
Virdet ligger ju 1 vad vi tillsammans, inom ramen for partiet och det politiska
systemet kan dstadkommal

Eftersom en del vi méter dr valdigt besvikna pa bade vart parti och politiken i
allminhet sa behover vi hantera det. Att forsvara ar inte lyckosamt. Istillet
bekriftar vi kianslan (inte sakfragan) och erbjuder att ga vidare.

Du behover inte fa personen att ga med 1 partiet pa forsta samtalet. Troligen
kommer det dr6ja flera samtal innan det blir ritt ldge att faktiskt friga om det inte
ar dags 4n. Har ber jag er minnas att vi vill bygga fortroende, inte uppfattas som
siljare av medlemskap.

Ha inte brattom. En person som fatt ur sig sin berittelse, blivit lyssnad pa, och
dessutom blivit erbjuden en rimlig 16sning, kommer minst att tinka pa saken. Det
kan beh6vas manga uppféljande samtal dar vi aktiverar dennes berittelse och
tillh6rande kanslor igen. Till slut kommer manga vara beredda att atminstone testa
hur ett medlemskap kan vara f6r dem.
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5. VACCINERING

Det hir steget kanske inte verkar lika viktigt som manga andra, men luras inte av
det. Det ar faktiskt ofta avgérande for om niagon som hittat sitt engagemang viljer
att ge upp eller fortsatta. Precis som nar vi vaccinerar oss sa gar detta samtalssteget
ut pa att ge lite av nagot som vi ar radda f6r med avsikt att klara det battre om det
val intraffar. Vi lyfter upp alla farhagor till ytan och bekriftar att det mycket vil kan
hianda. Det kan vara allt ifrin att hamna i konflikt med nagon granne eller att det
politiska systemet ar trogt och tar tid. For att hitta ritt 1 denna del sa stéll aterigen
fragor till den du samtalar med.

Tex. ”Tror du att det kommer vara en enkel sak att fa igenom en
hastighetsbegrinsning? Vad tror du att du kommer kunna méta £6r motstand?”

Pa sa vis tar du upp ritt” farhdgor, dvs de som personen du talar med faktiskt har,
inte vad du tror att personen oroar sig for.

Budskapet hir édr ”det blir alltid lite simre innan det blir battre”. Ja, det kan bli
motigt i perioder men ér alternativet battre? Att fortsatta ha det som det dr?

Anledningen till att detta steg ar avgorande ar fOr att ndr vi tint ndgons
kamparglod, och denne sedan stoter pa patrull utan att vara beredd pa det sa kan
saval fortroendet ni byggt upp samt engagemanget personen fatt raseras. Har ni
diaremot redan talat om vad som skulle kunna hinda och det sedan faktiskt hinder,
da kan ni ga tillbaka till samtalet och konstatera att precis det ni férutspatt hande.
Foértroendet forblir intakt och motgangen blir inte férlamande.

6. STALL FRAGAN

For att vara siker pa var personen du talat med ligger pa sin skala mellan passivitet
och aktivitet behover vi kontrollera det i slutet av samtalet.
Borja med att sammanfatta hur du upplevt det ni kommit fram till:

Tex. Du berittade f6r mig om din obehagliga olycka du var med om pa vigen i ditt
omrade dir alla kor sa fort. Nu oroar du dig for att det ska hinda fler, kanske till
och med dina barn. Du tror att det inte kommer bli en f6randring av sig sjlvt utan
du har berittat du dr beredd att, gemensamt med andra som vill, driva den har
fragan gemensamt. Det kommer inte vara enkelt, men det kommer ga om
tillrackligt manga gor gemensam sak.

Nir ni dr 6verens om sammanfattningen ar det lige att stilla fragan:
Ar du beredd att faktiskt gora detta?
Svaret pa den fragan ir alltid ett NE] om det inte ar ett solklart JA.
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Om svaret blir nej sa betyder det att personen behéver lingre tid pa sig. Det ar helt
ok. Kanske behover hen se att andra gar fore tex. Vi ir alla olika. Men se till att
halla personen uppdaterad och ha uppfoljande samtal sa att hen kan hoppa pa i ett
senare skede.

Om personen istillet svarar ja sa behover du ha nagon form av uppgift redo for att
personen genast ska fa Gva pa att vara aktiv. En uppgift kan vara att prata med en
annan person om detta och se om du kan fa kontakt dven med den. En annan kan
vara att komma pa ett mote senare 1 veckan dir fler fran omradet ska samlas och
prata thop sig. Alltsd inget stort, men ack sa viktigt f6r att hilla ndgon aktiverad.
Det ar otroligt viktigt 1 en sadan har process att hela tiden ge sadana sma uppdrag
eller uppgifter till de vi aktiverar. Det ska helst inte vara for stora uppgifter men det
tar inte vara betydelsel6sa, de maste ha en ett syfte. Ingen ska sta utan nagot
betydelsefullt att goral

Nir du lyssnat pa nagon som berittat om sina asikter och kanslor ar det virdetullt
att aterkoppla ett tag efterat. Det visar att vi verkligen lyssnat. Samtalen ar inte en
engangsforeteelse utan behover vara en ny rutin som snart kommer kannas
naturligt och helt nédvindigt.



