Fra min faglighed
- til din forretning

Den 8. oktober, 2010

v/ Lotte Liischer
Cand. Psych. Aut. PhD
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Gadelgseren

Gadelaseren leder efter svarene og naeres
af at finde dem. Kan fastholde tekniske
parametret og hanlerutiner: koen har
yverbetandelse — hvorfor? Fordi den har
tradt pa en patte/ fordi landmanden har
brugt en beskidt klud til at tarre den med.

- Teoretisk viden, fokus pd objektet, ikke
radgivning, men lgsninger
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Specialisten

Uddanner sig fagligt
Kommer med forslag

Afdekker omsteendigheder, vifte af
gshinger

~okus pa det faglige

Radgivning, rad afpraves og evalueres. Ser
oroblemet i al sin enkelthed. Kan skabe uro

og mgl. Kompetencefolelse hos
landmanden
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Den reflekterende
fagpraktiker

Bruger tid pa at finde ind til problemets
kerne. Sammenhang med andre
problemstillinger.

Seetter sig fagligt i landmandens sted.
Radgiver teet pa landmanden, stadig ud fra
det faglige.

Kan fa landmanden til at handle og se ting i
nyt lys."Timer’ sine gode rad.

Sammenhaeng mellem det tekniske og det
personlige CLAVIS
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Den reflekterende
menneskepraktiker

| .Tager det der skabes i refleksionen alvorligt. Kan
dreje fokus over pa personlige forhold
Er tryg ved de menneskelige aspekter.

Er autentisk og kan bringe de mere personlige
forhold pa banen, som naturligvis ogsa kan have
betydning for det der radgives om.

Hjaelper landmanden til at se pa sit livi helhed, hvor

" det faglige ikke farer nogen steder hen

(Hans Jargen Andersen, 2004 p. 141-156)
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Hvis det du gar ikke virker

— sa prgv noget andet!
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Professionalisme

* Sammen om en sag!

* Fagligt kvalificeret OG personligt
kompetent
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Personlige kompetencer

Handler om at have et dobbelt spor
abent i sin bevidsthed:

Det faglige fokus og

det relationelle fokus.
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Redskab:
ommunikationsniveauer

Kontekst- Kontekst- Afslutning
afklaring gendring udbytte af samtalen +
W e emne, mél og handlinger
. Metakom- arbejdsform.

. munikation

muni- S e
“kation
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Problemsprog vs. Ressourcesprog

Sproglig vandring

>

* Problemsprog - « Ressourcesprog -
Fokus pa Fokus pa:
Problemer Det der virker
Fejl Muligheder/fremtid
Mangler Succeser
Kompetencer
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Kommunikation — ja — pa
hvilket niveau?
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Hvad skal jeg gare?

* Handlingens domaene
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Gor vi det rigtige for at opna det
Vi Vil?

» Refleksionens domaene
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Hvad vil jeg gerne med mit
og min families liv?

- Astetikkens domaene
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Kontakten
&
Kontrakten
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Kontrakten/
kontraktering betyder

90%
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Hvad er vaerdifuldt og vigtigt for
landmanden der hvor han er
lige nu?
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Eksempler pa spargsmal

*Hvordan vil de byggeplaner passe ind i din plan for de
naeste ar?

*@nsker du at vaekste, eller vi du gerne blive hvor du er? -
gnsker din partner/din kone/din bestyrelse det samme
som dig?

*Hvilke konsekvenser far det for dig, hvis du saetter disse
penge over styr?

*Hvad sker der hvis den polske valuta aendrer sig? Opad?
Nedad?

*Hvad er plan B?

*Hvor har du selv taenkt at det ville vaere godt at finde de
penge?
*Hvis du blev ngdt til at lukke, hvad ville konsekvenserne

sa blive for jeres familie? C L E VI S
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Nyttige spgrgsmal til
kontrakt samtalen.

Hvad gnsker kunden hjzelp til?

Hvor forestiller han sig at det kan bringe
virksomheden hen efter endt forlgb?

Hvad slags bidrag skal konsulenterne yde?

Hvem har mest interesse i dette resultat — pa
bedriften/ i bestyrelsen/gardradet/familien?

Er der nogen — evt. hvem- der ikke har
interesse i dette projekt?

Hvilken betydning far det?
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Nyttige sp@rgsmal, fortsat:

Hvad haber de evt. pa at der kan ske fremover?
Hvordan kan man evt. tage hgjde for det ogsa?

Hvordan kan man justere pa forventningerne
(=kontrakten) undervejs i forlgbet?

Hvem skal veere primaer kontaktperson fra
kundens, hhv. konsulentgruppens side?

Taler vi om det der er relevant for kunden?
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Spgrgsmalet er
radgiverens fgrste
redskab — svar er det
naestel
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Diskussion

» Hvilke spargsmal har du haft lyst til at
stille hos kunden, men hvor du holdt
igen? — hvad kom pa spil?
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