Medarbetarsamtal

Nir jag coachar ledare brukar det per automatik nagon
gang leda in i situationer som beror medarbetarsamtal.
Det kan handla om lonesamtal, utvecklingssamtal och
inte minst samtal som handlar om att formedla ett nega-
tivt eller obehagligt besked. Hur vil forberedd man som
ledare ir i dessa situationer varierar givetvis fran ledare
till ledare. Jag kommer ta upp nagra tankar om detta.

Nir jag utfor kursen Jag som
coachande ledare, lyfter jag fragor
som berdr just dig som ledare och
hur du fungerar i olika situatio-

ner. Vi arbetar med att infora ett
coachande forhallningssétt som
idag borjar bli allt mer vanligt ute
pa foretagen. Fordelar med att in-
fora ett coachande forhéallningssitt
dr manga. Man okar effektiviteten
hos medarbetarna, man utmanar till
vidareutveckling, man skapar tillit
och laganda pa ett mer stimuleran-
de satt. Man skapar helt enkelt en
bittre arbetsplats dér bra kommuni-
kation star i centrum. Under dessa
resor har jag da och da stét pa
ledare som kénner sig otrygga i rol-
len som samtalspartner, framfor allt
i Ionediskussioner och i att leverera
negativa besked. De kédnner obehag
infor samtalen och vet inte hur de
skall agera. Kinslan kan vara att
man sarar eller inte kan

tillmotesga medarbetarens krav
eller 6nskningar. Obehaget uppstar
eftersom man som ledare i grund
och botten inte vill géra nagon
annan ledsen eller besviken. Du
mar ju bést av att tillfredstilla dina
medarbetare. Vad kan du tinka pa i
dessa situationer.

Om vi borjar med att leverera ett
negativt besked sa dr din forsta
uppgift att analyserar situationen
ordentligt.

Vad idr det som har gjort att du
maste leverera detta besked?

Ser du situationen fran bada hall?
Har du forsokt 16sa situationen
innan du fattat detta beslut?

Hur upplever du sjilv situatio-

nen och hur tinker du sjdlv infor
samtalet?

Vad vinner Ni bada pa att 16sa
situationen? Nagra tips 4r:
Forbered dig pa argument fran
medarbetaren och se positivt pa

pa resultatet av samtalet. Har du
redan i detta ldge talat om for dig
att det kommer bli jobbigt. Intar du
en forsvarsstéllning och &r inte lika
objektiv och mottaglig i férlop-
pet framat. En del laser sig i sina
egna virderingar och genom detta
lyssnar man inte aktivt pa sin med-
arbetare i samtalet. Det handlar om
att Ni bada skall vinna nagonting i
16sningen. Vilka dr medarbetarens
vinster kontra foretagets? Belys
dessa vinster kraftfullt. Var tydlig i
din kommunikation.

Om vi tittar pa 16nesamtalet sa
finns det tre olika utfall.

De som ér ndjda, de som finner sig
i det du ger dem och de som vill ha
mycket mer i 16n.

Nir du triffar de som vill ha
mycket mer underléttar det avse-
virt om du alltid gar in i samtalet
med en positiv instdllning om att
du ger den 16n som de fortjénar. Du
maste ha goda argument om varfor
du har satt den 16n du gjort. Visa
pé de 6verenskommelser Ni haft
och hur resultatet blivit. Vad har

du for motivering for den 16n du
sdtter. Dessutom dr det viktigt att
du dr sidker pa om 16nen &r konkur-
renskraftig och haller samma niva
som Er bransch i snitt héller. Belys
detta. Ha en agenda klar 6ver vad
du vill fa ut av samtalet, vad du vill
sdga och vad du vill uppna.

Hur formedlar du dina budskap positivt?

Kan du forbereda medarbetaren
innan samtalet pa fragor de vill ta
upp sa gor det i god tid innan. Ge
uppskattning pa det som &r bra och
berdm medarbetaren om de gjort
ett bra jobb. Vad har du for mordot-
ter att tillga?

Var tydlig i nya mélséttningar och
ansvarsomraden.

Lycka till!

Far du fragor? Maila mig!
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