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Med den andre FOR OYE

Forberede Vite mest mulig pa forhdnd og ha et klart fokus
Fornemme @ Plukke opp signaler og justere underveis
Forklare e Passe pé at den andre forstar hva som skjer
Forsta @ Lytte og sperre for a finne den andres vilje
Fordype @ Torre & sporre — torre a si

Forankre Oppsummere, avtale og dokumentere



Innhold Med den andre FOR GOYE

Med den andre FOR @YE er en formalsstyrt, prosessinndelt samtalemetodikk for & forsta den andres vilje
Med den andre FOR @YE yrt, p ]

Forberede
Fornemme A jobbe metodisk
Forklare Ajobbe metodisk handler om & vaere bevisst inn i samtalen; bevisst din rolle, bevisst samtalens fokus, bevisst

Forsta hvem du snakker med og hva den andre trenger for a forsta og bli forstatt. Brukergruppen er mangfoldig,
og det er derfor krevende & lage en metode som passer alle. Samtalemetoden FOR @YE er derfor ikke

og gjennom dette stgtte personen i a ta gode beslutninger for eget liv.

en oppskrift, men en prosessorientert tilneerming. Metodens seks arbeidsprosesser viser vei i samtalen.
Metoden inneholder ogsa verktgy til bruk i samtalen.

God kommunikasjon Malet er a finne ut av hva den andre vil og trenger. For & finne ut av det ma du ha et klart
Med den andre FOR @YE fremmer og utvikler fokus og jobbe pa en mate som sgrger for at den andre fgler seg trygg og mestrende hele
- i praksis den andres evne veien. Du ma tenke pa hvordan du forholder deg til den andre under samtalen. Er du mest
Forbedre - refleksjonsverktgy . . .. : til & uttrykke seg, opptatt av om det den andre sier er riktig, eller er du ogsa opptatt av at den andre skal ha
og styrker dermed en god opplevelse av samtalen? Lytt sa andre vil snakke, snakk sa andre vil lytte. Husk at

personens autonomi og det ikke skal handle om deg.

beslutningskompetanse.
Saksbehandlers evne til & klare & sta i temaene som dukker opp, veere respektfull og

Metodikken er utviklet av Statens sivilretts- Karen M. Hanssen empatisk er avgjgrende. Du ma tgrre & snakke om ngdvendige temaer og mgte den andres
forvaltning ved prosjektleder Liv Brauer, reaksjoner pa en god mate. Du ma veere bevisst din egen pavirkning i samtalen; jo mer du
seniorradgiver Ingebjgrg Gaukerud og pavirker svaret, jo mindre kan du veere sikker pa at det er den andres egen vilje. Prinsippet
seniorradgiver Josefine Haugen Jordet om fri fortelling i «forstafasen» er med for at saksbehandler i minst mulig grad skal legge ord i munnen
pa den andre. Samtidig trenger mange tydelig avgrensede spgrsmal.

Utgitt av Statens sivilrettsforvaltning

© Hamar, 2019 | dette heftet vil du fa kunnskap som vil gi deg stgrre trygghet, kompetanse og verktgy til bruk inn i samtalen
med den andre. Trygge og kompetente saksbehandlere og verger er et mal for vergemalsforvaltningen.

Design, illustrasjoner og grafisk produksjon:
Grafika AS - grafika no God arbeidslyst!




Kompetansen
«respektfull».

En fordomsiri, aner-
kjennende holdning
der jeg ikke bare
jatter med, men er
ekte, erlig og vennlig
tilstede i kroppssprak,
ord og tonefall.

Definert av
referansegruppa

til FOR OYE

Profesjonalitet i mgte med en mangfoldig brukergruppe

Hvilken kompetanse ma du ha for a lykkes i og med samtalen?

Ordet kompetanse kan oversettes med dyktighet. A ha en spesiell kompetanse er det samme
som a veere flink eller dyktig til noe bestemt. Kompetanse i denne sammenhengen er den kunn-
skapen og de holdningene, teknikkene og fremgangsmatene du bruker inn i samtalen som gj@r
at du lykkes med oppgaven du har foran deg. Kompetanse er observerbar adferd.

Kjenn deg selv

Du skal ikke la egne verdier og holdninger styre den andres rett til & bestemme selv. Det skal
ikke handle om deg, og du ma kjenne deg selv godt nok til & klare @ holde fokus pa oppgaven
du skal Igse. Dette krever at du trener pa egen bevissthet og oppmerksomhet inn i samtalen.
Du skal med andre ord veere selvorientert om prosessen, men ikke i samtalen. Malet med sam-
talen er a finne ut hva den andre vil og a hjelpe den andre til & forsta konsekvensene av sine valg.

Vurder din egen kompetanse

Pastander Enig Uenig
Jeg er ikke opptatt av a ha rett

Jeg taler at det blir helt stille lenge

Jeg klarer a holde fokus selv om samtalen sporer av
Jeg er alltid godt forberedt

Jeg blir ofte misforstatt av andre

Jeg avbryter aldri andre nar jeg samtaler

Jeg ser raskt pa andre om de har det bra eller ikke
Jeg bruker teknikker for a lykkes i samtalen

Jeg tilpasser veerematen min til det den andre trenger
Jeg er god pa a tolke signaler den andre sender

Jeg bruker blikkontakt bevisst

Jeg er oppmerksom pa mitt eget kroppssprak

Refleksjonsoppgave

Tenk deg en situasjon
der du fikk hjelp og
veiledning fra en
offentlig ansatt.
Beskriv hva personen
gjorde som hjalp deg.

Hva ma du veere dyktig
til for & fa pélitelig
informasjon om den
andres vilje?
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Respekter selvhestemmelsen

Selvbestemmelse er et baerende prinsipp i vergemalsforvaltningen, men selvbestemmelse er ikke enkelt.
Det er mange mekanismer som kan pavirke den andres uttrykte valg. Noen trenger hjelp til & forsta hva
de skal ta stilling til, noen vil ikke bestemme selv, noen velger alltid det umiddelbare framfor det langsiktige,
noen velger det trygge framfor det utrygge, noen har ikke leert av darlige valg, noen er lettere & manipulere
og noen har ikke erfaringer med hvilke valgmuligheter de har.

Alle aktgrer er juridisk forpliktet til & respektere den andres rett til & bestemme selv, men det er likevel
viktig & huske pa at ikke alle har en klar oppfatning om hva de vil i alle spgrsmal. Noen kan gnske at du tar
en avgjgrelse for dem. Dersom du opplever at personen faktisk ikke gnsker & bestemme selv og vil at du
skal ta en beslutning, er det ogsa uttrykk for en vilje fra personen som ma aksepteres.

Ogsa psykologisk vil behovet for @ bestemme selv gjgre seg gjeldende inn i samtalen. Nar en velmenende
hjelper gir en annen en oppfordring om a fglge et rad, slutte med noe, begynne med noe, eller gjgre ting
pa en annen mate - kan det lett vekke en automatisk motkraft, protest eller uvilje som gjgr at man ikke
Iytter til rddet man har fatt.) Dette autonomipresset ma aktgrene alltid forholde seg til og derfor er det
viktig @ mgte den andre pa en mate som fremmer samarbeid og reduserer motstand.

I hvilken grad pavirker du?

| mgte med den andre er det viktig at du er bevisst pa i hvilken grad du pavirker. Vernepleieforskere
Thomas Owren og Sglvi Linde har laget en modell som kan hjelpe deg a analysere i hvilken grad din adferd
pavirker den andres selvbestemmelse.? Modellen skiller mellom fire nivaer av pavirkning fra hjelper.
Erfaringsmessig vil hjelpere kunne vaere innom flere av nivaene i en og samme samtale, men kun niva
1-3 vil inngd i beslutningsstgtte.

1. La seg styre: akseptere den andres gnsker uten a prgve a pavirke

2. Inviterende praksis: komme med egne forslag om hva som kan veere lurt, men akseptere om disse avslas

3. Insisterende praksis: prgve a fa giennom egne forslag ved hjelp av ulike former for press eller tilslgring/
avledning

4. Tvang: prgve & presse noe gjennom uten hensyn til hva den andre mener

1) «Motiverende intervju — samtaler om endring» Tom Barth m.fl.
2) Kap. 9, Owren og Linde (red.): Vernepleiefaglig teori og praksis — sosialfaglige perspektiver 2013

Refleksjonsoppgave

I hvilke situasjoner synes du det er
vanskelig a respektere den andres
rett til 3 bestemme selv?

Hvor «dultende» kan du bli nar den
andre tar et darlig valg pa vegne
av seg selv?

Hovedstikkord for hjelperens méte a forholde
seg til motstand pa er aksept, respekt og
forstaelse. Aksept for at klienten er som han
er, og kjenner det han kjenner. Respekt for
Kklientens synspunkter og meninger.
Forstaelse for at endring kan oppleves som

et vanskelig prosjekt, og for at klienten kan
fole ubehag i hjelpesituasjonen.

Tom Barth, psykolog og forfatter av
«Motiverende intervju»

Selvbestemmelse handler
om & kunne ta en beslutning,
men ikke at personen alltid ma
ta alle beslutninger selv.
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Teknikker i samtalen

Nar du har den andre FOR @YE, vises det i maten du snakker med den andre pa. Teknikkene i metoden
skal hjelpe den andre a fokusere, og bekrefte og forsterke den andres uttalelser. Teknikkene apner en
samtale og kan hjelpe til @ organisere den andres opplevelse. Nar den andre hgrer hva han selv sier fordi
det speiles tilbake, opplever den andre seg sett, hgrt og tatt pa alvor.

Teknikkene i FOR @YE-metoden er:

Imperativ invitasjon til fri fortelling

Vi bruker imperativ form for a invitere den andre til a fortelle. | imperativ form ligger en slags kommando;
Fortell, beskriv! Det er derfor viktig at stemmen er vennlig og tonefallet mykt nar du bruker denne teknik-
ken. Vi gnsker & invitere den andre til & snakke.

Apne sporsmal

Et apent spgrsmal er et spgrsmal som ikke kan besvares med korte, definerte svar. Et dpent spgrsmal gir
ikke fgringer pa hva den andre skal svare, men er ute etter & fa informasjon om den andres egne tanker
og meninger. Apne sparsmal begynner ofte med et spgrreord; Hva, hvordan, hvilke, hvem, nar og hvorfor.
Det kan ofte vaere lurt @ unnga hvorfor fordi den andre kan oppfatte dette som en anklage og bli opptatt
av a forsvare seg fremfor a snakke om temaet.

Refleksjoner/speilinger

Denne teknikken handler om at hjelperen i stedet for & svare pa det som sies i samtalen, reflekterer over
det den andre har sagt, og speiler den refleksjonen tilbake til den andre i et «du-budskap». Refleksjoner
har mange viktige funksjoner inn i samtalen. De forteller at man lytter og er interessert i den andre, og at
det den andre sier er viktig. De hjelper den andre a forsta sin egen opplevelse, og gir hjelperen et redskap
til & fokusere ved a gjenta det av budskapet du gnsker & fordype. Speilinger oppmuntrer den andre til &
snakke mer om noe fordi de plukker opp traden fra den forrige replikken.

Refleksjoner eller speilinger deler vi inn i to nivaer:

Enkle refleksjoner/speilinger handler om a gjenta det den andre sier. Det den andre sier, speiles tilbake
uten at meningsinnholdet endres. Du kan gjenta enten med & bruke den andre sine ord eller ved @ omfor-
mulere med dine egne ord.

Komplekse refleksjoner/speilinger handler om a lete etter det underliggende i budskapet som den andre
ikke kan eller vil sette ord pa, og speile det tilbake. Det krever at vi evner a sette oss inn i den andres
perspektiv ogsa nar dette ikke formidles direkte. Her leter du etter hvorfor den andre sier dette, og hva
som ligger bak av tanker og fglelser, og speiler det tilbake. Du gjgr deg en hypotese av hva den andre
egentlig sier, og det er viktig at denne hypotesen legges frem mildt og forsiktig. Hvis du blir for pastaelig
eller brg, kan dette lett vekke motstand i den andre.

Dobbeltsidig refleksjon (samtidigspeiling) er refleksjoner som rommer motsetninger den andre har om
sider ved sitt liv. De kan bade ville og ikke ville ha verge. De vet at noe ikke er bra, men har lyst til & gjgre
det likevel. Dobbeltsidige refleksjoner gir begge sider av saken oppmerksomhet og verdi. De tillater den
andre 4 se pa begge sider av saken, og kan hjelpe den andre a fgle seg mindre fastlast.

Dobbeltsidige refleksjoner binder den andre sine motsetninger sammen av ved bruk av bindeordene
samtidig eller og. Vi bruker ikke ordet men fordi det tar bort betydningen av den ene siden av saken.

Fortsettelsesrefleksjon er en variant av en kompleks refleksjon der man forbinder en idé for noe positivt
sammen med den andres motstandsytring. Ideen handler om hap for noe, en tidligere beslutning eller noe
som er viktig for den andre. Ogsa her brukes bindeordet samtidig nar hjelperen fortsetter setningen den
andre har pabegynt. Vergehaver sier for eksempel «Jeg vil ikke ha verge». Hjelper fortsetter «... og samtidig
har du flere ganger fortalt meg at det var godt a fa hjelp til & betale regninger.»
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Oppsummeringer

Oppsummeringer er en variant av speiling der mange flere sider ved det den andre sier, speiles tilbake. En
oppsummering kan inneholde veldig mange elementer, og man er opptatt av i hvilken rekkefglge man sier
dem. Det er for eksempel lurt & avrunde en oppsummering med det den andre har snakket om som taler
i retning av den gnskede atferden.

Du kan gjennom en oppsummering variere bade hvordan du styrer og pavirker samtalen. Din oppsumme-
ring kan veere ngytral ved at det du sender tilbake ligger tett pa det den andre har sagt. Det vil gi den andre
et oversiktsbilde uten at den andre utfordres av innholdet i det. Dersom du gnsker a utfordre kan du
sammenfatte det som har blitt sagt og vinkle den mot det som taler for endring. Dette vil legge et visst
press pa den andre og gi deg en inngang til & snakke om det vanskelige som trenger a snakkes om.

Bekreftelser

En samtale om vergemal kan bade veere ubehagelig og vanskelig for den andre fordi temaene i samtalen
ligger naert opptil noe i den andre sitt liv som ikke er bra. Dette kan lett fgre til at den andre opplever skam
og sarbarhet. Hjelperen ma derfor ha et fokus pa a bekrefte den andre som god nok, verdifull og viktig.
Teknikkene apne spgrsmal, speilinger og oppsummeringer kan fungere som implisitte bekreftelser fordi
de mgter den andre med respekt og i liten grad grensesetter. Noen ganger vil det likevel vaere viktig eks-
plisitt a bekrefte ved a takke eller rose den andre. Bade det den andre gjgr og sier inn i samtalen kan man
rose og takke for (komme til samtale, apne seg i samtalen, fortelle om noe som var vanskelig).

Mange hjelpere synes det er rart a rose og er ukomfortable med a gi komplimenter i en profesjonell setting.
Det er viktig at man da tenker pa hvorfor du skal gjgr dette og — pa linje med alle de andre teknikkene i
FOR @YE, fornemmer hva den andre trenger. Teknikken er vare verktgy for a klare & hjelpe den andre a
snakke slik at vi at vi samme kan finne frem til de riktige Igsningene i saken.

Be om lov

Behovet for & bestemme selv er iboende i oss mennesker fra vi er sma, og det er viktig at vi som hjelpere
har respekt for dette. A be om tillatelse til & snakke med den andre om noe hjelper den andre & forberede
seg pa det som skal skje og reduserer motstand fordi de selv har kontroll over det som skjer i samtalen.

Vaer LAT pa jobb.
Pass pa at du LYTTER og
. . ANERKJENNER den andres fortelling
VEI Ied ni ngs metOden I KI A for du TYDELIG svarer eller gir

A . ) informasjon.
Nar du jobber etter metodikken med den andre FOR

@YE, skal du fgrst forberede deg til samtalen. Men ofte far

man inn telefoner som man ikke kan forberede seg til. Maten

du da kan forberede deg pa er & jobbe metodisk. Ved & strukturere samtalen
etter veiledningsmetoden IKIA kan du holde fokus pa a fa en god start og forsta
problemstillingen godt fgr du trenger & tenke pa hva du skal svare.

| for innlede: Det er ditt ansvar som profesjonell & fa en god start. Hvis den andre ringer inn og viser sterke
fglelser, husk det du har leert om hvordan du kan roe, og mgt den andre der den er. Presenter deg og spgr
hva du kan hjelpe til med.

K for kartlegge: Vaer opptatt av a forsta problemstilling godt. Ofte blir vi mer opptatt av det vi skal svare,
eller om vi kan svare pa det de lurer p3, enn a faktisk forsta hva de lurer pa. Sa ta deg retten til a forsta.
Ikke tenk pa det du skal svare, men fokuser pa a stille gode oppklarende spgrsmal og a lytte til det den
andre sier.

Nar du tror du vet hvorfor den andre ringer, skal du tilkjennegi dette overfor den andre verbalt. Pa telefonen
er det vanskeligere & vise at du forstar fordi du ikke kan signalisere dette gjennom kroppssprak. Oppsum-
mer derfor det du har hgrt den andre si. Oppsummer bade det faktiske i den andres fortelling, og
opplevelsen den andre har fortalt om.

| for informere: N& har tiden kommet for & kunne gi tydelig informasjon eller svare pa det den andre lurer
pa. Sorter informasjonen du skal gi tematisk og innled til hvert tema. Si for eksempel «f@rst skal jeg for-
klare reglene pa xxx og sa skal jeg fortelle om hva du ma gjgre for a xxx». Sjekk ut underveis om den andre
forstar hva du forklarer. Be gjerne om en bekreftelse fra den andre pa hva den har forstéatt.

A for avslutte: P4 slutten av samtalen er det lurt & oppsummere hva dere har snakket om og hva dere har
blitt enige om, bade for a klargjgre at den andre har fatt svar og forstaelig informasjon, og for a lukke sam-
talen slik at den andre ogsa kan avslutte. Hvis det er vanskelig a avslutte kan du lage en avtale og si «da
sier vi det slik at» eller «da har vi en avtale pa xxx». Husk & takke. «Takk for at du ringte.»

[
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Med den andre FOR @YE - steg for steg
Forberede

Om forberedefasen

«Failing to plan, is planning to fail.» A forberede seg er avgjsrende for & gjennomfgre samtalen godt.
Du ma ha et skjerpet og riktig fokus inn i samtalen. Husk a ha fokus pa bade tema og prosess. Nar den
andre opplever mestring og trygghet i samtalen, gir det bedre forutsetning for & fa kartlagt de ngdvendige
temaene. Det er ogsa viktig & forberede den andre, bade mentalt og praktisk. Det kan du for eksempel
gjore ved a ringe og avtale naermere tid for samtalen eller avklare hvor dere evt. skal mgtes, fortelle hvem
du er, fortelle hva samtalen skal handle om, hva den andre evt. ma ha med seg osv. Du kan ogsa ringe en
kontaktperson og be dem forberede den andre.

Forberede fokus Forberede deg mentalt
- Hva er formalet med mgtet/samtalen? + Hva tror du vergehaver forventer av deg?
+ Hva vil du vite? - Hva ma du veere seerlig oppmerksom pa?
+ Hva vil du formidle? - Nullstill deg - veer apen og nysgjerrig

+ Husk at dette ikke skal handle om deg
Forberede saken - Serg for & veere i vater; mett, uthvilt

- Hvilken informasjon trengs i saken?

- Hva vet du om saken og vergehaver?

- Sett deg inn i helsesituasjonen

- Les saksdokumentasjon og innhent kunnskap

- Tilrettelegg — ta hensyn til den fysiske tilstanden
- Tilrettelegg — ha med ngdvendig utstyr

- Tilrettelegg — sorg for at det ikke er stgy eller

Med et tydelig fokus kan du fglge
samtalen hvis den sporer av og klare 4 komme
tilbake pa sporet nar du vil. Noter og kom tilbake til
temaet/spgrsmalet senere.

forstyrrelser i samtalen
+ Vurder om du skal ha med flere/andre inn i samtalen R
- Finn passende tidspunkt for samtalen f.\ /6‘?
- Kartlegg nettverket rundt den andre
- Vurder om du skal snakke med pargrende, helse-
personell eller noen som kjenner den andre godt

Hva skal dere snakke om?
«Meny - agenda» en fremgangsmate hentet fra metodikken motiverende intervju. Menyen er de temaene
det er viktige & snakke om, mens agendaen er a bli enig med den andre om rekkefglgen.

Tegn opp sirkler pa et ark og fyll inn de temaene som du mener det er viktig a ta opp under samtalen. Spgr
den andre om det er noe den gnsker & snakke om og noter det i en sirkel. Spgr hva den andre vil begynne
med eller spgr om det er ok 4 begynne med et tema du gnsker. A be om lov forbereder den andre pa det

som skal skje og styrker den andres medinnflytelse og eierskap.

Noter temaene dere skal snakke om i sirkler.

Refleksjonsoppgave

Hva er viktig for deg
nar du skal forberede

en samtale?
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Fornemme

Om fornemmefasen

A fornemme er viktig gjennom hele samtalen. Det handler om & plukke opp bade bevisste og ubevisste
signaler fra den andre — og justere etter dette. A fornemme krever ro, tid og oppmerksom tilstedevaerelse.
Fornemme kan forstas som verbet for a veere empatisk. Empati er evnen til & sette seg inn i hva den
andre tenker og fgler. Empati er ogsa evnen til & anerkjenne den andres opplevelse og perspektiv som
sann for den andre, uten & dgmme.

Malet i empatisk kommunikasjon er & skape et positivt mgte mellom deg og den andre slik at den du
snakker med far trygghet og mot til & apne seg. Dette er en ferdighet som kan trenes opp.

Teknikker
- Analyser omgivelsene — hvordan har den - Vurder tonefall
andre det? - Vurder blikk
- Pass pa at du har kontakt og tillit for du gar - Vurder sanseinntrykk
videre — og ogsa underveis i samtalen - Tilpass din vaeremate
- Vurder stemning - Lytt og gi respons til det den andre sier
- Vurder kroppssprak - Lytt ogsa etter det underliggende budskapet

Refleksjonsoppgave

Tenk deg at du sitter

i en samtale. Litt ute i
samtalen begynner den
andre a flakke med
blikket, vri seq pa stolen
og svarer bare «vet
ikke». Hva kan dette

vaere tegn pd - og hva
gjer du?

Hvilke andre signaler kan
veere tegn pa at du bgr
endre fremgangsmate i
samtalen?

Empatiske mennesker
Iytter virkelig til hva den andre
sier og gir den andre sin
fulle oppmerksomhet.

De er drevet av nysgjerrighet
for a forsta andres perspektiver.
De er ikke opptatt av 4 ha rett,
men tar hensyn til hva den
andre sier.
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Forklare

Om forklarefasen

A forklare skaper forutsigbarhet. Forutsigbarhet kan ta bort uro og frykt. Du ma derfor prgve & fa den andre
til & forsta hvorfor de blir stilt et spgrsmal eller bedt om & snakke om et tema. Du ma ogsa vise at du er
interessert i & vite svaret. Forklarer du godt gker det sjansen for at svaret er palitelig. | kommunikasjon
med personer med nedsatt kognitiv funksjonsevne er det viktig & veere oppmerksom pa at noen kan ha et
godt sprak uten a forsta betydningen av ordene. Du bgr derfor ha gjort undersgkelser om personens
forstaelsesevne i forberedelsesfasen og passe pa at du fornemmer om personen faktisk forstar.

Teknikker

- Informer om at du skriver underveis slik at

den andre forstar at du lytter selv om du
skriver

- Fortell den andre at du dokumenterer sam-

talen i saken — det kan skape en fglelse av a
eie saken

- Veer bevisst pa hvordan du formulerer deg
- Tilpass mengde og niva — hvordan skal du

forklare?

- Bruk korte setninger

- Forenkle budskapet — konkretiser!

- Snakk sakte og tydelig

- Bruk bilder eller tegninger hvis ngdvendig
- Litt og litt

- Relater det du forklarer til den andres hverdag

- Si enting om gangen
- Unnga distraherende faktorer
- Veer mest mulig konkret, abstrakte ord fun-

gerer som regel darligere

- Sjekk ut underveis om den andre henger med
- Gjenta om ngdvendig

- Be den andre gjenfortelle eller oppsummere
- Veer varsom med mimikk, humor og ironi

- Fremhev spesielt viktige ngkkelord

- Eventuell tekst ma leses klart og tydelig

- Tillat den andre a fglge med pa tekst og se

pa evt. tegninger

- Be den andre peke i teksten hvis noe frem-

star som vanskelig eller uklart

Refleksjonsoppgave

Forklar hva et vergemal
er. Skriv ned ordrett
hvordan du vil forklare

dette.

Lag en sjekkliste for

hva du ma forklare

Forklar hvem du er,
hva dere skal snakke om
og hvorfor.
Forklar underveis og
sett ord pa det som skjer
underveis i samtalen.

—

0
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o «Vima ikke pa forhand

Fo rsta . bestemme hva som
Refleksjonsoppgave er iktig o galty

Om forstafasen
Med a forstad menes at ma du jobbe pa en mate som gjor deg trygg pa at du tolker det den andre sier riktig.
Ord betyr ikke ngdvendigvis det samme for alle. Det kan vzere lett a tro at du skjgnner hva den andre mener
og dette kan fgre til at du misforstar eller overhgrer. Det kan ogsa veere at du pavirker den andres svar
eller fortelling gjennom ledende spgrsmal. A forstd handler om & kartlegge systematisk det som kommer

til uttrykk gjennom a spgrre og lytte, og sette det sammen til en oppsummering der du
sjekker ut din forstaelse av det som har blitt sagt.

Skriv ned din
introduksjon til fri
fortelling i mgte med

XX. Forklar hva den
andre skal fortelle om
o0g hvordan samtalen
skal forega?

«Nar du snakker
gjentar du bare det du

Begynn med a lytte til fri fortelling
Inviter den andre til & fritt fortelle om det aktuelle temaet. Ved a tilrettelegge for en fri fortelling

o . . o o . I allerede vet — men hvis
- ogsa i samtale med personer med lite sprak, far du innsikt i hva og hvordan den andre du Iytter kan du lzzre
forstar. Den upavirkede frie fortellingen er utgangspunktet for resten av kartleggingen. noe nytts
Spgrsmalene du trenger a stille for a kartlegge den andres vilje fades i den frie fortellingen.

Dremmen er en fri

fortelling. Da vet jeg

hva jeg ma tilpasse.

Rolf Saetre, KRIPOS

Teknikker - fri fortelling - Sjekk ut egen fortolkning gjennom en opp-

- Bruk imperativ: si «fortell, beskriv, forklar»
- Bruk stillhet — la den andre f4 tid til & formidle
- Ta opp traden av noe den andre har sagt tidli-

gere i samtalen og be om mer

- Veer nysgjerrig og her etter hva den andre sier
- Bruk observasjon. Legg merke til kroppssprak,

blikk, tonefall, oppfersel og se det i sammen-
heng med muntlig sprak. Sett ord pa det du
observerer

- Vis ekte interesse for hva den andre egentlig

gnsker a uttrykke

- Ros underveis — pass pa prosessen og motiver

18

den andre til & fortsette a fortelle

summering

Teknikker - spgrsmal

- Snakk om nzere ting: ta utgangspunkt i noe
du vet om den andre eller i noe du observerer
i rommet.

- Still apne, ikke ledende spgrsmal. Alle spors-
mal som begynner med et spgrreord er apne

- Givalget mellom to eller flere alternativer hvis
apent spgrsmal er vanskelig

- Still oppfelgingsspgrsmal — unnga «<hvorfor»

19
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Fordype

Om fordypefasen

Fordype handler om a ga inn i kjernen pa relevante temaer. Det kan hende at den andre gir deg et inngvd
eller overfladisk svar nar du spgr om noe. Du ma da ga bakenfor det fgrste svaret, og snakke om temaet
pa en slik mate at den andre kan ta stilling til egne opplevelser og gnsker. Nar du skal undersgke personens
vilie ma du derfor tgrre a spgrre, tale stillhet og dykke ned i det som er viktig for sakens opplysning.

Jeg ble ledende i mine Ulike sporreteknikker
spersmal fordi jeg Apne spgrsmal:
ikke fikk noe tilbake. + Hva trenger du hjelp til?

20

+ Hva mener andre at du trenger
hjelp til?

Ja/nei spgrsmal:

- Trenger du hjelp til & betale regninger?

- Trenger du noen til 8 ordne med papirer for deg?
- Vil du at en verge skal hjelpe deg?

Kryss-spgrsmal:
+ Trenger du hjelp?
+ Klarer du deg selv?

Ulike lytteferdigheter

- Klare & veere stille nar den andre snakker

- Klare & sta imot impulsen til & stille et spgrsmal

- Klare 4 tale stillheten nar den andre tenker

- Klare a reflektere hgyt over det du hgrer den
andre sier (verbal speiling)

Verbal speiling

- Gjenta det som sies med den andres ord

- Gjenta det som sies med dine ord

- Gjenta den underliggende mening eller fglelse i
det som sies

Eksempel:
«Jeg liker ikke & ha verge. Det fgles som om jeg
ma spgrre pappa etter lommepenger.»

Din speiling:

- Du liker ikke & matte sparre etter penger til alt
- Det fgles som om du ikke kan bestemme selv
- Det er vanskelig a si det du mener til vergen

Vaer oppmerksom pé at ja/nei-spgrsmal ikke alltid
gir palitelig informasjon. En redd person kan fort
svare nei bare fordi det fgles tryggest. Eller en
person med afasi kan si ja og mene nei - eller han
vet hva han vil si, men ordene kommer ut feil.

Refleksjonsoppgave

Hva gjgr du nér du
mgter motstand i

samtalen?

Hvordan den andre kan

uttrykke motstand til

innholdet i samtalen

- Bortforklarer

- Skylder pa andre

- Er alltid uenig med radene
du gir

- Mener at andre overdriver
situasjonen

- Utfordrer autoriteten din
som fagperson

- Sier at du ikke skjgnner
hvordan det egentlig er

- Unnviker - svarer ikke pa
det du spgr om eller skifter
tema

- Overser deg

- Viser fiendtlighet overfor
deg

Ha ro - ikke skynd deg
Lytt - ikke avbryt
Anerkjenn - ikke dgm
Spar - ikke anta
Utforsk - ikke konfronter
Informer - ikke advar

)
®)
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Med den andre FOR @YE - pa gret

o 2
00

o
ee
c®e

- Presenter deg og forklar hvorfor du ringer. Spgr ~ Snakke om selvbestemmelse
om det er ok a snakke (na) - Hva er viktig for deg 4 bestemme selv?
- Fornem responsen du far og tilpass samtalen - Hva liker du a fa hjelp til 8 bestemme?
videre « Vil du bestemme selv?
- Far du bestemme selv?

Hvis noen ringer deg - Er det vanskelig & si fra hvis du ikke er forngyd?

- Lytt og sper for a forsta hvorfor den andre ringer - Blir du hgrt da?
- Oppsummer til den andre hva du har hgrt og - Hvem bestemmer?
forstatt

- Bestem deg for om det er riktig a fortsette = Snakke om ting du (kanskje) vet fra for
samtalen eller avtale et nytt tidspunkt - Hvordan klarer du deg?
- Hvem hjelper deg?

A snakke med andre om private eller tabubelagte - Hva er din formue?

temaer kan vaere vanskelig. Likevel ma man snakke - Hvordan fyller du ut skattemelding?

om alle ngdvendige temaer for at saken skal bli til- - Hvordan har det gatt nar du har sagt opp
strekkelig opplyst. Nedenfor finner du ulike temaer vergemalet ditt tidligere?

og spgrsmal som gir deg en inngang til det du
trenger a snakke om.

Snakke om repeterende adferd
- Hva har skjedd (fgr)?

- Nar du gjgr sann - hva skjer da? Hva mer skjer?

- Hva blir konsekvensen? (UTU-verktgy side 18)
- Hva pleier a skje?

- Hvordan pleier du & handtere det?

- Hvordan pleier det a ga?

Snakke om gkonomi

Kunnskap:

- Vet du hvor mye penger du har?
- Hvor mye koster det a[...]?

- Hvor mye koster (eks. et hus?)
- Skylder du penger?

Ferdigheter:

- Hvordan planlegger du din gkonomi?

- Hvordan betaler du regningene dine?

- Hvordan betaler du for varer nar du handler?

Snakke om konflikter og samarbeid
i naere relasjoner

Kartlegge familieforhold:

- Hvem er naermeste pargrende?

- Hvem andre star deg naer?

- Hvem hgrer du pa?

Konflikter mellom personer i den andres liv:

- Erx og y enige om hvordan du skal ha det?

- Erx og y kjent med hvordan du gnsker det?

- Er det enighet om hvem som skal veaere verge?

Snakke om negativ sosial kontroll og pavirkning
- Er det du eller noen andre som vil...?

- Far du lov til & ta egne valg?

- Er det noen andre som bestemmer hva du skal

mene eller gjgre?

- Kan du veere uenig? Hva skjer nar du er uenig?
- Tor du & siifra?

Snakke om forventninger til vergen

- Hva trenger du at en verge skal hjelpe deg med?
- Hva tror du en verge kan hjelpe deg med?

- Hvem gnsker du & ha som verge?

- Hvis du ikke kan ha [...] som verge, hvem vil du

da ha?

- Jeg vil snakke med deg om hvordan det er a fa

hjelp av [vergen].

- Synes du [vergen] hjelper deg?
- Hvordan synes du det er a fa hjelp av [navn pa

vergen]?

- Hva kan [vergen] gjgre annerledes?
- Vil du at [vergen] skal veere vergen din?
- Vil du at en annen skal vergen din?

Hvilke temaer du bgr ta opp og i hvilken
rekkefglge er noe du ma vurdere pa for-

hand og underveis. Bruk gjerne «meny-

agenda».
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Utforske reell vilje og reelle behov

Snakke om konsekvenser av valg

- Forsta gjennom informasjonsutveksling

- Utforsk det den andre vet om temaet (for eksempel: Hva forstar den andre om hva gjeld er?)

- Tilfgr tilpasset informasjon om temaet (bruke korte setninger og dagligdagstale fremfor formelle begreper)
- Utforsk den andres perspektiv igjen (relevans og forstaelse)

Utforsk:

Tilfor:

Utforsk:

Hjelpe den andre a forsta sine egne gnsker og behov
Sortere i gnsker — koble sammen gnsker og behov

Hva vil du snakke om? (Meny — agenda)

Impulsive gnsker (Hva er viktig akkurat na?)

Tidligere gnsker (Hva ville du for?)

Fortell meg hvordan det gar med deg (Fortell mer)

Langsiktige gnsker (Hva er viktig over tid?)

Hva er viktigst for deg?
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Forankre

Om forankrefasen
Det er viktig @ avslutte samtalen pa en god mate. Du lukker samtalen ved @ oppsummere hva som har
blitt sagt. Du bgr lage en skriftlig «avtale» om det dere er enige om, og informere om veien videre.

A £& en god avslutning av samtalen gir den andre en trygghet for at du har oppfattet riktig. Personen
opplever 3 bli tatt pa alvor og dette styrker selvfglelsen. A ha en god opplevelse av samtalen kan bidra
til at det blir lettere a oppna god kontakt nar neste samtale skal gjennomfgres. | tillegg kan det vaere
viktig & senere kunne vise til hva dere faktisk ble enige om dersom det blir stilt spgrsmal ved dette.

A forankre samtalen er & oppsummere det dere er blitt enige om og avtale veien videre.

Teknikker

- Notér underveis

- Oppsummer det dere har snakket om

- Oppsummer det dere har avklart og avtalt

- Dokumenter tid, sted, deltakere etc.

- Spgr om noe har blitt glemt eller om den andre har noe mer a tilfgye
- Be den andre oppsummere

- Avtal tidspunkt for neste samtale hvis ngdvendig

- Takk den andre for samtalen

26

Refleksjonsoppgave

Du har na gatt gjennom
arbeidsprosessene og
verktgyene i metoden
FOR OYE.

Forankre din laring ved

d oppsummere det som
har blitt viktig for deg
og lag en plan for hvor-
dan du skal bruke FOR
@YE inn i arbeidet ditt.

- N& har vi snakket om..
- Du har sagt ... og jeg har sagt ...
- Jeg forstar det slik at ... Stemmer det?
- Da har vi en avtale pa...
- Da sier vi det sann at ...
- Er det ok?

2=
(P
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Med den andre FOR @YE - i praksis :

Se for deg en samtale du har hatt (om vergemal) som du syntes var vanskelig. e Forklare
Hvis du na skal ha samtalen pa nytt og bruke FOR @YE; hvordan vil du jobbe da?

®)

1. Hva ma du forklare?
2. Hvordan ma du forklare?

Refleksjonsoppgave

@ Forsta

@ Forberede 1. Hvordan skal du stille spgrsmal?

2. Hvordan skal du lytte?
1. Hva er fokus for samtalen? 3. Hvilke teknikker vil du bruke?

2. Hva skal vaere effekten av
@ Fordype

samtalen?
3. Hva mé du gjgre for samtalen?

1. Hvilke temaer ma du ga dypere inn i?
@ Fornemme 2. Hvor tydelig vil du veaere?

1. Hva ma du vaere oppmerksom
pa underveis i samtalen?

2. Hvilke signaler vil den andre
kunne gi? Forankre

3. Hvordan kan du justere deg etter
signalene? 1. Hvordan vil du avslutte samtalen?
2. Hvordan vil du dokumentere
samtalen?
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Samtale mellom en vergehaver og en sakshehandler/verge

Les teksten under. Skriv i kommentarfeltet hvilken teknikk som brukes.

30

Fylkesmannen Sgrlys, velkommen. Du snakker med Liv.
Hva kan jeg hjelpe deg med?

Kan du hjelpe meg med a bytte verge?

Du vil bytte verge. Fortell hva som har skjedd!

Jeg vil ikke ha verge mer. Jeg vil bytte.

Du vil ikke ha verge. Du vil bytte.

Ja, eller vergen tar jo ikke telefonen nar jeg ringer. Jeg har
ringt 100 ganger.

Du har ringt veldig mange ganger til vergen og det er
vanskelig a fa tak i ham.

Ja. Jeg vil jo bare ha litt ekstra penger til @ kunne kjgpe
gave til barnebarnet mitt.

Du vil ha penger til en gave.

Ja, jeg har to barnebarn og den ene har bursdag pa sgn-
dag. Jeg vil sa gjerne kunne kjgpe noe allright til henne.
Da blir datteren min glad.

Du vil kigpe en gave for a glede dine neermeste og sa har
du ikke penger.

Akkurat. Kan du hjelpe meg?

Hva vil du at jeg skal gjgre?

Snakke med vergen kanskje. Hgre om jeg kan fa pen-
gene. Det er mine penger!

Det er dine penger. Du vil at jeg skal sjekke med vergen
om hvor mye du har rad til.

Ja.

Hva tenker du om at jeg ringer vergen din og ber ham om
a ta kontakt med deg sa kan han vise deg en oversikt over
gkonomien din. Sa kan dere to finne ut av hva du har rad til.

Han er ikke grei. Jeg fgler meg som en unge igjen nar jeg
snakker med han. Som om jeg ma spgrre pappa etter
penger.

Du fgler deg dum nar du ma spgrre etter penger som er dine.
Ja.

Er det ok at jeg forteller til vergen din at han ma vaere
oppmerksom pa at du fgler det slik nar dere snakker
sammen? Sann at han vet om det og kan ta hensyn til det
nar dere snakker sammen.

Ok. Tror du det hjelper da? Far jeg bestemme over pen-
gene mine da?

Det er du som bestemmer. Samtidig er vergen opptatt av
de andre tingene du trenger & ha rad til. Som husleie,
strgm og mat. Slike ting. Er det viktig, synes du?

Ja. Det synes jeg. Det er bare det at jeg ma ha litt slack.
Jeg ma kunne av og til ha rad til gaver og sann.

Det er viktig for deg a ha litt spillerom. Viktig & ha rad til
en gave for eksempel.

Ja.

Fint. Da sier vi det sann at jeg ringer vergen din. Sa fortel-
ler jeg at du trenger a snakke med ham om din gkonomi,
om at du gnsker a vite hva du ha rad til na fordi du trenger
a kjope en gave til barnebarnet ditt. Sa forteller jeg han
hvordan du har fglt deg slik at han kan vaere mer opp-
merksom nar dere snakker sammen. Er det ok?

Ja.

Fint. Da sier vi det. S hgrer du fra vergen din snart. Takk
for at du ringte.
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Forbedre - refleksjonsverktay

Dette verktgyet kan du bruke til 8 bli bevisst pa hvordan du kommuniserer med den andre. Det er fgrst nér
du reflekterer over og bearbeider dine erfaringer, at du laerer av dem.

Hva var intensjonen

Hva leerte du? Hva skjedde?
Hva mer? Hva gjorde du?
Hva mer?
\ Hva var effekten /
av samtalen?
Hva mer?

Virkningen av a takke

A takke er et tegn pa
respekt og ydmykhet,
og virker oppbyggende
pa den andre.

Hva kan du takke den
andre for?

Takk for ...
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