METODEARK

Dialogtyper—-Coaching, Sparring, Radgivning

S: Sparringspartnere
M: Mentor/ radgiver

C: Coach
F: Fokusperson
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Radgiveren har
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Coaching

Fokuspersonen
sidder med den
ngdvendige viden

til at lgse knuden og
hjeelpes af coachen
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OM METODEN
Dialogtyper — Coaching, Sparring, Radgivning

Deltagerne afprgvede forskellige dialogtyper som veerktgj ved handlingsorienterede mgder.

En taleposition er det "sted” og den made vi taler, svarer og gar i dialog med andre pa. Der findes
ingen 100% neutrale eller objektive talepositioner. Alle talepositioner har fordele og ulemper, alt
efter kontekst og modtagere.

Alle har — bevidste eller ubevidste — praeferencer i forhold til at veelge taleposition. Nogle kan lide
at tale med stor patos og overbevisning i stemmen. Andre gar abne og nysgerrige ind i enhver
samtale eller dialog. Pointen med dette veerkigj er, at talepositioner ikke behgver at veere det
tilfeeldige udfald af, hvordan vi plejer at kommunikere. Vi kan tveertimod, i mange sammenhaenge,
selv gve indflydelse pa, hvordan vi kommunikerer. Og fordelene er abenlyse: Hvis du altid svarer
fra fx en radgivende position, sa leerer dine mgdedeltagere, ansatte eller kollegaer, at hos dig far
man altid rad og svar pa tiltale, men de glemmer maske at taenke selv. Derfor kan man med fordel
dreje sin kommunikation over i sparring eller coaching.

Ved at treene pa simple samtaler/emner, kan man opgve evnen til refleksivt at veelge den mest
passende dialogtype i forhold til det emne, made, problemstilling eller den samtalepartner, som
man star overfor.

Opmeerksomhedspunkter for dialogtyper

At arbejde fokuseret med dialogtyper giver et godt indblik i, hvordan forskellige mader at samtale
pa skaber forskellig viden. Med traening af denne metode, bliver du endnu skarpere pa dine
samtaler med andre (‘er jeg her i gang med at radgive eller sparre?’). Og du bliver ogsa bedre til,
at metakommunikere i en samtale, hvor du bliver positioneret og opfattet som eksempelvis
radgiver, men mest har brug for en position til, at svare som sparringspartner.

Deltagernes erfaringer
o Talepositionerne er gode til at blive bevidst om roller og hvad man kan bruge roller til

¢ Nogle gange kan der komme noget godt ud af at man patager sig en bestemt rolle

e Nar man prgver at tilsidesaette egne holdninger, abner man op for nye perspektiver

e Jeg blev opmeerksom p4a, at jeg nar har brug for hjeelp, skal veere bevidst om hvilken hjeelp, jeg
gnsker og har brug for.

¢ Deltagernes oplevelse af sparring som taleposition: Det giver en fri snak, hvor man kommer
bredt og jeevnt omkring. Alle bliver hgrt, kan byde ind og man bliver inspireret af hinanden.
Ulempen kan veere, at der mangler beslutningsmandat. Man skal teenke pa, hvordan man
samler op bagefter.

e Deltagernes oplevelse af radgivning som taleposition: Radgiveren styrer processen og kan
dreje emnet hen til favoritlasning. Snakken var konkret og Igsningsorienteret, men ikke sa
nuanceret. Fokuspersonen kan vaere fremmedgjort overfor den valgte Igsning.

e Deltagernes oplevelse af coaching som taleposition: Coachen styrer at vi er pa sporet og
fokuspersonens energi styrer retningen. Fokuspersonen veelger den Igsning, man selv synes
er god — det giver stgrre gleede og ejerskab. Hvis man skifter mellem flere positioner, er det
smart at starte med at vaere coachende, sa kan man stille en del opklarende spgrgsmal farst.
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