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Forord

“Vihar arbejdet for den bedst mulige lgsning - andet var ikke muligt”. Den
saetning heres ofte, nar en forhandling er afsluttet. Men er det sandt? Er der
en‘“vinder”- og en "taber™?

Som samfund eller borger stiller vii hgjere grad nye krav til samarbejde og at
involvere sig. Borgere gnsker indflydelse pa deres egne omgivelser.
Samtidigt bliver vores udfordringer som samfund bliver mere og mere
komplekse. Ingen kan lgse dem selv. Regeringen kan ikke, markedet kan
ikke, organisationer kan ikke og borgerne kan ikke.

Komplekse problemstillinger kreever kreativitet, hvis der skal findes en god
og anvendelig lgsning. Det kraever en anderledes made at forhandle p&. En
tilgang, der har til formal at finde lgsninger med nye partnere i unikke
situationer og forskellige sammenhange.

Samskabende Forhandlinger er en metode, der hjeelper dig med at finde
lgsninger, som tager udgangspunkt i de involverede parters interesser.
Formélet med Samskabende Forhandlinger er, at parterne kommer frem til
en brugbar aftale, som har mere veerdi for dem end ingen aftale. Derudover
er processen kendetegnet ved gennemsigtighed og etablering af steerke
partnerskaber, der reekker ud i fremtiden.

Samskabende Forhandlinger er baseret pa Mutal Gains Approach tilgangen,
en forhandlingsmetode udviklet pa Harvard Universitet, og koblet sammen
med proces management. Drejebogen er udarbejdet som en del af
BioScape, et projekt stgttet med midler fra EU's LIFE-program.
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Introduktion &
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| Samskabende forhandling "i en ngddeskal”

Samskabende forhandling er en tilgang til forhandling,
der har til formal at fremme involvering og opbygning af
lokalt ejerskab i projekteridet abne land. Alle interessen-
terinviteres til aktivt at deltage i udformningen af pro-
cessen og lgsningerne.

I landskabsprojekter skal mange aktgrer og interessen-
ter arbejde sammen. Udgangspunktet er frivillige aftaler
med lodsejere, der har mange forskellige perspektiver
og interesserideres, jorder, fremtidig produktion og
udviklingen af lokalomradet.

Denne quide beskriver, hvordan du som procesleder
kan forberede, igangsaette og gennemfgre processer
omkring inddragelse af borgere, organisationer og
myndigheder til fremme af opbakning og involvering.

HVEMER GUIDEN TIL?

Guiden er mélrettet procesledere som igangsaetter processer, der involverer flere interessenter, der skal
samarbejde indenfor et givent omréade. Guiden tager dig gennem processen fra fgr en opgave igangsattes samt i
labet af en opgave - sa teet pa praksis som muligt.

I mange organisationer benasvnes sadanne opgaver i dag som "projekter”, men for at holde tilgangene til
processtyring og projektledelse adskilt, kaldes det "opgaver"i guiden (se side 7).

Denne guide er udarbejdet af partnerskabet i LIFE BioScape i samarbejde med Landbrugsstyrelsen,
Naturstyrelsen og P2. Malet med guiden er at udbrede en samskabende tilgang til landskabsprojekter, som skaber
mere veerdi for de involverede.

HVORNAR ANVENDES SAMSKABENDE FORHANDLING?

Guiden er seerligt malrettet landskabsprojekter, hvor problemstillingerne indebeerer, at der skal ske eendringer i
arealanvendelsen. Som procesleder, der repraesenterer en organisation f.eks. en kommune eller Naturstyrelsen,
har du en ramme bundet af politisk beslutning og gkonomi, som skal implementeres. Men tilgangen til lokal
involvering og opbygning af ejerskab for Igsningerne kan styrkes gennem den beskrevne tilgang og metoder i
denne praksisaorienterede guide.

Samskabende forhandling er ikke brugbar i alle processer. Samskabende forhandling er relevant, nar:
1) opgaveejer star med en problemstilling, som involverer en gruppe af interessenter med diverse interesser, og
2) ikke selv har den fulde bemyndigelse til at fare projektet ud i livet.

Det er ngdvendigt at engagere lodsejere i processen. | det arbejde er der behov for kommunikation,
gennemsigtighed og gensidig tillid.
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FORMALET MED GUIDEN

Borgere forventer i dag en langt st@rre grad af involvering i, hvad myndigheder og virksomheder
foretager sig. | og med der i hgjere grad tages individuel stilling til, hvad der foregar i samfundet
accepteres alle planer og tiltag ikke uden videre.

Borgere @nsker en aktiv rolle i udformningen af vores feelles fremtid. S& mens udfordringerne bliver
mere og mere komplekse, er der behov for kreativitet for at kemme frem til de bedste lgsninger. Hvis
det lykkedes at bringe alle interessenter til bordet om at finde de rigtige lasninger, kan du opbygge
beeredygtige resultater for fremtiden.

HVAD ER SAMSKABENDE FORHANDLING?

Samskabende forhandling er procesledelse med en alternativ tilgang til at lgse kendte udfordringer. | samarbejdet
med lodsejere om at indga aftaler for ekstensivering af landbrugsproduktion, udtagning af lavbundsarealer eller
jordfordeling er relationerne mellem mennesker det helt centrale. Her er der behov for, at du er engageret ogerii
stand til at involvere dig med de lokale. Tal med alle, ogsa dem du er uenig med.

| samskabende forhandling er mélet, at alle interessenter deltager aktivt i processen. Interessenterne far pa den
made en stor grad af indflydelse pa definitionen af problemstillingerne og lgsningerne. Samskabende forhandling
starikontrast til at preesentere en gruppe interessenter, som enten pavirkes eller pavirker en given proces for en
praedefineret lgsning, som de enten skal nikke ja eller sige nej til. Det kraever mod til at mgde lodsejerne uden en
feerdig plan.

Samskabende forhandling sker i et faelles rum, hvor en vellykket proces afhaenger af opbyggelsen af tillid mellem de
involverede parter. Det har stor psykologisk betydning, at interessenterne kan se sig selv i projektet og selv har veeret
med til at forme det, som i hgjere grad bliver deres projekt. Dermed er samskabende forhandling en tilgang, et eendret
mindset, hvor du gar til interessenterne med et oprigtigt @nske om at finde ud af, hvad der pd spil i et omréade.

HVORFOR BRUGE SAMSKABENDE FORHANDLING? HVORNAR BOR MAN IKKE ANVENDE TILGANGEN

FOR SAMSKABENDE FORHANDLING?

Samskabende forhandling er:

en tilgang til at gge successen i natur- og landskabs- hvis lgsningen allerede er kendt, og der er mandat
projekter, hvor der skabes mere vaerdi end opfyldel- tilatimplementere lgsningen.

sen af ét mél, f.eks. udtagning af lavbundsjorde.
Malet er aftaler, som har mere veerdi for de invol-
verede end ingen aftale.

hvis der allerede er opbakning til et projekt, eller
hvis lgsningen ikke afhaenger af opbakning fra

interessenterne.
en tilgang til at forbedre samarbejdet og koordine- hvis opgaveejer har og er villig til at bruge sit
ringen mellem forskellige myndigheder og organi- mandat til at implementere Igsningen.

sationer. Komplekse processer péa tveaers af organi-
sationer kreever klare aftaler om organisering,
roller og ansvar.

en reelinvitation til deltagelse i en proces, hvor resultatet
bliver et projekt, som interessenterne oplever som deres
projekt. Det kreever at processen for involvering af
lodsejere og borgere gentaenkes.



Guiden indeholder
en reekke hjeelpevideoer,
som du tilgar via OR-
koder, som scannes
ved hjeelp af kameraet
pa din telefon

Hjeelpevideoerne
indeholde eksempler
pa brug af tilgangen,
og kan findes under

hvert afsnit.

Start processen

De folgende afsnit er opdelt pa baggrund af en reekke trin, som ofte garigen i samskabende processer. Alle forlgb er dog
forskellige. Det er vigtigt at have for gje, at det er de lokale processer for inddragelse og samarbejde ogsa.

Den trinvise guide til samskabende forhandling er baseret pa en generel proces, hvor mgdet med virkeligheden ofte gar, at man
er ngdt til at vurdere hvilket trin, der er relevant i den specifikke situation og nogle gange ga et trin tilbage, hvis noget viste sig
ikke at veere tilstraekkelig afklaret. De nedenstdende trin for samskabende forhandling er vejledende.

TRIN1: LAER HINANDEN AT KENDE OG OPSAT SPILLEREGLER FOR SAMARBEJDE
TRIN 2: TAL OM INTERESSER FREMFOR STANDPUNKTER

TRIN 3: SKAB VZARDI

TRIN 4: PAKKEL@SNINGER

TRIN'5: BESLUTNINGER OG IMPLEMENTERING



PROCESSEN KOGT NED

Fa et overblik over de fem primaere trin i processen for samskabende forhandling. Hvad er de vigtigste spargsmal og
fokuspunkter under hvert trin, som skal afklares inden der fortsaettes til neeste trin:

Farste
borgermgde




PROCESSTYRING 0G PROJEKTLEDELSE ER TO FORSKELLIGE ARBEJSMETODER,
SOM STILLER FORSKELLIGE KRAV TIL OPGAVEEJEREN.

Processtyring

Starter med en idé (som udvikler sig)

Fokus er pd at udvikle en idé til noget, der kan
realiseres samt give retning, der leder hen mod at
udfgre projektidéen

Nggleord til tilgangen: at &bne op for idéer og forslag

for derefter at afgraense og udveelge

Resultat: en aftalt (og gerne formuleret)leverance o

Er du proces- eller projektleder?

Projektledelse

Starter med en defineret, fast leverance eller
projektbeskrivelse

Fokus er pa tidsforbrug, midler, kvalitet, information,
risici og organisering

Nggleord til tilgangen: at opfylde mal og rammer for
opgaven

Resultat: en gennemfgrt leverance

Svar pd nedenstdende tre spergsmal med udgangspunkt i, hvad der falder dig mest naturligt.
Svarmulighederne er karikerede, men laeg vaegt pa hvilken én du naturligt heelder til.

Spm. 1. Hvor vil du helst veere?

1. Midt i projektomréadet hvor jeg kan falge
implementeringen.

2.1 forsamlingshuset hvor alle interessenterne

mades til kortlaegning af interesser og snak om
problemstillingerne.

Spm 3. Hvad er den stgrste succes for dig i dit arbejde?

Spm. 2. Hvad er vigtigst for dig?

1. At na det @nskede resultat inden for
tidsrammen i en tilfredsstillende kvalitet.

2. At de vigtigste interessenter nar til enighed
om, hvordan en udfordring skal l@ses.

1. Nar en opgave er fuldfgrt inden for budgettet og den givne tidsramme pa trods af udfordringer pa vejen.
2. Narenidé begynder at forme sig i en konkret og realiserbar retning, som de primaere interessenter er

engageret i.
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Figur 1: Forskel pa tilgang til processtyring og projektledelse.
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FORBEREDELSESFASEN OPDELES | TO TRIN, HHV. MED FOKUS PA:

1. Aktgrgruppen internt i processen
2. Interessenter i projektomradet

Du kommer som opgaveejer med en dagsorden og inviterer relevante aktgrer ind i projektet. Rammen for projektet er
allerede politisk besluttet, og du har et fast budget til at lgse opgaven. Den ramme forveksles sommetider med en
projektplan, som skal falges til punkt og prikke. Her er det vigtigt, du formar at inddrage de relevante aktgrer, sa
processer koordineres pa bedste vis, hvilket skaber fremdrift i processen.

AKTARGRUPPEN MAL FOR DETTE TRIN

e Hvem dererrelevant atinvolvere afgagres af o Atfaindsigtimal oginteresser hosinvolve-
opgaven og dens udgangspunkt. rede aktarer.

e Rollerne for de involverede aktarer samt deres e Atorganisere aktgrernes roller inkl. mandat.
respektive mandater kortleegges og defineres, nar e At skabe overblik over afsat tid, ramme og
gruppen er samlet: ressourcer hos involverede aktgrer, som

o Hvem gar hvad? Hvornar? projektejer skal have indsigt i, s& det er klart,

o Hvem har mandat til hvad? hvad | kan forvente af hinanden.

o Opseet spilleregler for det interne samarbejde. e Atopseaette processer for koordinering pa
tveers af organisationer, sa relevante aktgrer

e Sammen med gruppen udarbejdes et overblik over

opgaven. Det kan bl.a. inkludere:
o Faelles mal og forskellige interesser
o Tidsplan ogintern mgderaekke samt forvent-

kontinuerligt inddrages.
o Padenmade kan andre aktgrer spille ind
undervejs i en proces, hvis der opstar
behov.

ninger til tveergdende koordinering m.m.

INTERESSENTER | PROJEKTOMRADET

Natur- og landskabsprojekter pavirker bade de lodsejere, der ejer jorden, samt organisationer og privat
personer der bruger omraderne til fiskeri, jagt eller andre aktiviteter. Der kan vaere bade enslydende og
modsatrettede interesser pa spil.

| landskabsprojekter har de bergrte lodsejere en afggrende indflydelse pa, om projektet kan realiseres eller gj,
eftersom deltagelse som udgangspunkt er pé frivillig basis.

Forste skridt er at identificere de problemstillinger, der er en del af eller har indflydelse pé& opgaven. Ud fra
disse kan du identificere, hvem der har en andel i problemstillingen.

Overvej hvem der har en primeer rolle i processen:

e Lodsejereiomradet: er der specifikke lodsejere ,der er mere centrale end andre?

e Enmyndighed eller privat organisation: er deres involvering relevant for en specifik fase? Er det muligt at
involvere aktgrerne tidligt i processen med det formal at koordinere processen, og skabe mulighed for at
der opstar synergieffekter. Scan QR-koden pé neeste side og her et eksempel fra BioScape.

e Kendte modstandere: er der interessenter, der ikke direkte pavirkes, men har mulighed for at pavirke
processen, bgr de inddrages. Overvej om det er nok at informere, eller om det er ngdvendigt at invitere ind.
Samt hvordan det ggres mest hensigtsmaessigt.



Her star du: Med en projektramme og et budget.
Du er opgaveejer, og du har grgnt lys fra din organisation til at skyde processen i gang.

Hvad ger du nu?

Start med at besvare de to fglgende spargsmal:
1. Hvem bliver bergrt af processen?
2. Hvem har indflydelse pa, om processen bliver en succes?

Inden du gar i gang med at raekke ud til interessenterne, skal du overveje, hvem det
errelevant at inkludere - og hvordan. Inddrag gerne aktgrgruppen i kortlaegningen
af interessenterne.

Vaer opmarksom pa, at ikke alle interessenter har den samme rolle og prioritet. Nogle interessenter har noget pa spil, fordi
de ejerjord eller bor i omradet. Andre har interesser som jagt, personlig relation til omrédet eller andet. Forskellige
niveauer af inddragelse kan veere relevante.

Nar du har identificeret de relevante interessenter, er det tid til at planlaegge det farste mgde. Overvej om der er enkelte
lodsejere, som er kritiske averfor processen eller har en szerlig udfordring ifm. projektet. Her kan det vaere en god ide at
raekke ud til vedkommende fer det farste faelles made. For at alle har en feelles forstaelse, er det vigtigt, at den information,
der give er enslydende til alle.

Konstruktiv dialog og kommunikation med relevante beboere og lodsejere i et projektomrade er centralt for en succesfuld
proces. Hvis der pa det farste made praesenteres en allerede udarbejdet plan for det givne projektomrade, er der ikke
meget rum til at inddrage interessenterne og deres interesser. |sa fald handler det om at overbevise dem om, at din plan
eren god idé. En anden god indgangsvinkel kreever &benhed til, at interessenterne kan indgad i rammesastningen af
projektet, og senere hen hvilke Igsninger der kan implementeres.

Det har stor betydning, hvem der leder involveringsprocessen, og hvilken rolle vedkommende har i organisationen og
lokalomrédet. Overvej ngje, hvilken rolle og forudgaende historie proceslederen har i omradet, f.eks. hvilke sager
kommunen har i omradet og tilknyttede sagsbehandler. Det er vigtigt at kunne adskille processen fra anden
sagsbehandling for at undgéd interessekonflikt. En mulighed er at dele rollen med en kollega: en som procesfacilitator og
den anden som repraesentant for organisationen. Alternativt kan en uafhangig procesfacilitator styrke tilliden hos
interessenterne.

Fem gennemgaende essenser Hvordan forberedes og

afholdes samskabende
Samskabende forhandling bygger pé tilgangen Mutual Gains Approach og naermere interessentmeader?
P2's proces for Connective Negotiation. Malet med Connective Negotiation er, at
du sammen med interessenterne kommer frem til en eksekverbar aftale, som har
mere vaerdi for gruppen end ingen aftale. Processen kendetegnes ved gennemsigtighed
og etablering af steerke partnerskaber, der reekker ud i fremtiden.

Se bilag 2

Pa samme made som i Connective Negotiation er de fglgende fem essenser gennemgaende for, hvordan tilgangen til
samskabende forhandling fremmer involvering og ejerskab i processen.

De fem esserne bgr vaere en del af processen fra start til slut. De preesenteres Igbende som en del af samskabende
forhandling i denne guide:

ESSENS 1: FOKUSER PA INTERESSER FREMFOR STANDPUNKTER

ESSENS 2: GOR KAGEN STPRRE 0G SKAB V/ARDI

ESSENS 3: KEND DIT OG ANDRES BEDSTE ALTERNATIV TIL EN FORHANDLET AFTALE
ESSENS 4: OPBYG BAREDYGTIGE RELATIONER

ESSENS5: OPSPG VIDEN SAMMEN. BRUG FALLES FACT-FINDING

! Laes mere om Connective Negotiation pa BioScape hjemmeside: www.life-bioscape.eu


http://www.life-bioscape.eu/informationsmateriale/rapporter/

TRIN 1

Her er planen. Szt i gang!

Det kan veere fristende at Igbe af sted, sé snart der er givet grent lys og afsat midler. Du har din projektramme og
maske 0gsa en projektplan, som har vaeret udgangspunkt for tildeling af midler. Det er din plan pa vegne af din
organisation. For at skabe de bedste rammer for en samskabende proces er projektplanen dit udgangspunkt. Men det
er vigtigt at du er aben for forslag og nye Igsninger, | kan finde frem til i feellesskab. Hvis planen allerede ligger fast, er
deringen grund til at invitere interessenter ind i samskabende forhandling.

N&r du mgder interessenterne starter i forfra med at blive enige om problemstillingerne - lgsningerne kommer langt
senere! Derfor er det uhensigtsmeessigt at vise allerede optegnede kort og planer med lgsninger og forslag, da det
kan give oplevelsen af, at projektplanen allerede ligger klar. Hvis planen allerede er lavet, vil interessenterne opleve at
de hverken har indflydelse pa udfordringen, der skal lgses, eller de lgsninger der veelges. Du skal oprigtig veere parat
til at andre din egen plan, nar nye og bedre idéer opstar.

N&r processen med samskabende forhandling seettes i gang, skal tavlen viskes ren. Planen som du har udarbejdet

forud for processen repraesenterer din og din organisations interesser i projektomradet. Pa fgrste mede med
interessenterne kan | tage udgangspunkt pa et blank kort over omradet og begynde at indtegne draen,

kommende solcelleprojekter m.m. som feelles viden og opstart til dialogen. Q

Opseet spilleregler for samarbejde

Hvad er spilleregler for samarbejde?

Pa farste feelles magde med interessenterne er
opseetning af feelles spilleregler for samarbejde en
god gvelse i at drgfte gruppens magdeform,
beslutnings-processer og forventninger til det
gensidige samarbejde.

Nar | er ndet frem til gruppens feelles spilleregler,
skal

du serge for, at alle deltagere far nikket til
resultatet.

Spillereglerne tages efterfglgende op, som start pa
hvert mgde og drgftes lsbende gennem processen.
Hvis der opstar konflikt eller usikkerhed, bar
gruppens tilgang til konfliktlgsning findes i
spillereglerne.

Det er gruppens spilleregler. De kan eendres, hvis
gruppen er enige om det.

l'alle rum vi treeder ind i, er der spilleregler: sid paent ved bordet , Iyt ndr andre taler...

Ved at tale og blive enige om, hvordan vi gerne vil samarbejde i en gruppe, og ggre det visuelt ved at skrive det op pa
en tavle, har vi allerede opndet noget som gruppe. Vi har noget, vi er feelles om. Spilleregler kan indeholde alt fra,
hvordan | lgser konflikter, og hvem kommunikerer med pressen, til at feellesmgder altid starter med kaffe og brgd.




Beswog projektomradet, hvis muligt.

PUNKTER AT AFKLARE I TRIN 1: '@'TIPS&TRICKS:
o
e Inviter altid pa feelles aftensmad, kaffe og kage...

1.Spilleregler for samarbejde

2.Projektet og dets udgangspunkt Det skaber god stemning!
3.Planlaeg processen med interessenterne e Brug tid pé en preesentationsrunde, f.eks. navn og
4.Leer projektomradet, problemstillingerne og bopeel. Hvis interessenterne kender hinanden i
hinanden at kende forvejen kan runden indeholde f.eks. husdyr,
5. Opsamling og naeste skridt yndlingsret el.lign. Det er godt at fa alle pa banen
fra start.

e Forbered en kort velkomst, hvor du praesenterer
idéen og udgangspunktet for projektet. Brug tid pa
at forberede dig, da du sandsynligvis kommer til at
gentage det mange gange.

e \Veernysgerrig pa, hvad der er pa spil i omradet:
hvem bor hvor? Hvem spiller badminton sammen
om sgndagen? Hvem stoler gruppen pa?

1. Spilleregler for samarbejde

Ved at opseette feelles spilleregler har gruppen mulighed for

i feellesskab og fra start at drgfte, hvad der forventes indbyrdes
i forhold til kommunikation (intern og ekstern), beslutnings-
processer (hvem skal godkende, hvem skal inddrages, og hvem
skal holdes informeret). Gentag og fglg op pé spillereglerne

pé hvert mgde med gruppen. Hvis du arbejder med en gruppe i konflikt, kan dét at na til enighed om feelles spilleregler
veere en stor opgave. Se spillereglerne som gruppens farste feelles aftale.

2. Processen og dens udgangspunkt

Pa farste made praesenterer du projektets ramme samt din organisations motivation for at igangsaette processen. Er
der ufravigelige krav, som interessenterne skal vide? Skjul ikke dit eller andres formal. Understreg at du ensker at forme
og udvikle projektet sammen med interessenterne. Praesenter et blank kort til at &bne dialogen og blive klogere pa
omréadet i feellesskab. Hvis du anvender et kort med lgsningsforslag indtegnet, kan det veere en udfordring at dbne
dialogen op igen, da de indtegnede omrader/Igsninger vil praege den videre dialog.

3. Planleeg processen med interessenterne

Forbered pa forhdnd hvor meget og hvordan du gnsker at involvere interessenterne i lokalomradet. Det kan eksempelvis
veere en mgderakke pa fem mader over fem maneder. Det giver interessenterne noget at forholde sig til, men undga at
blive for specifik ift. mal og indhold for de enkelte mader.

4. Leer omradet, problemstillingerne og hinanden at kende

Der kan veere mange mader at leere omradet og interessenterne at kende. -
En méade kan veere at g& ud i omradet sammen. Det giver dig som proces- — ' il

leder en masse information om omradet og relationerne mellem lodsejerne.

5. Opsamling og processen fremadrettet
Na&r mgdet afrundes, samles der op pa, hvad | har lavet pa mgdet. Det er
vigtigt, fordi nogle interessenter repraesenterer en stgrre gruppe. De
skal kunne genforteaelle den samme information til deres gruppe efter
medet. | opsamlingen gentages mgdets centrale punkter og aftaler:

o Hvad harlopnéet?

o Erderindgédet aftaler, der skal fglges op pa?

o Hvornar er naeste magde, og hvad sker der mellem mgderne?

Pa den méade forebygger du tvivl og misinformation.




PUNKTER AT AFKLARE | TRIN 2:
Et standpunkt er en

1. Interesser versus standpunkter holdning, du har. En interesse
2. Emne-interessent matrix til overblik er de bagvedliggende bevaeg-
3. Start identificering af mervaerdier grunde og motivationer

til holdningen.

1. Interesser versus standpunkter

Efter det forste mode har du samlet en maengde viden og oplysninger om projektomradet, interessenterne og
deres forskellige interesser. Denne viden udtrykker sig ofte som holdninger, eller standpunkter. Vi kommunikerer
og forhandler ofte ud fra standpunkter som: "Jeg @nsker det skal veere sddan... jeg er imod det og det". "Der skal ikke
std vand i min baghave...", “Jeg vil ikke afgraesse...”, "Der skal ikke veere et klima-lavbundsprojekt pd min jord...".

Personer med standpunkter som de fgrnzaevnte, har ofte teenkt grundigt over dem, men stand-

punkterne er ofte kun den synlige top af interesserne, der er under overfladen. d h

Ved at sparge til interessenternes interesser undersgges, hvad der ligger bag ved standpunktet. < K
| forste del var spgrgsmalet: "hvad er vigtigt?". Nu er det: "hvorfor er det vigtigt?" O

Ved at tale om interesser frem for standpunkter bliver det tydeligt, hvad den enkelte lodsejer har pa spil, og hvad
der betyder noget for vedkommende. Du som procesleder er ngdt til at have dig selv med i dialogen og veere
naerveerende. Hav derfor god tid til uformelle snakke, f.eks. med udgangspunkt i kort af projektomradet. Nogle
temaer kan drgftes péa feellesmaderne, mens andre er mere personlige, der er behov for at tale om 1:1.

Hvordan far man interessenterne til at dragfte interesser fremfor standpunkter?

| samskabende forhandling forsgger du at komme bag standpunkterne for at tale om interesser. P& et lodsejer-
mgde omkring genslyngning af en &, kan en lodsejer sige: "Jeg er imod genslyngning". Til det kan du sparge:
"Hvorfor er du egentligimod? Er du nerves for, om det vil give oversvemmelser pa dine marker og reducere
udbyttet?" Og fortalerne - hvorfor er de for? Maske skal pavirkningen af vandstanden undersgges yderligere,
eller hvilke muligheder der er for at reducere risici for oversvemmelse af lodsejerens marker? Hvis du far gje

pé baggrunden for en holdning eller et standpunkt, er det lettere at finde kreative lgsninger. Hvis du teenker i
interesser, sé er flere lgsninger ofte mulige. Hvor lodsejeren er bekymret for vand pa sine marker, ber det
undersgges, hvorvidt det er et reelt problem, eller om lodsejeren kan kompenseres, hvis hans marker bliver
vadere.

Et emne/interessent matrix anvendes for at skabe overblik over interessenter og interesser, samt hvad du endnu
har brug for at blive klogere pa.

Matrixen kan hjeelpe dig med at organisere interessenter, interesser og spgrgsmal. Det kan bade ggres ved hjeelp
af online redskaber og pa stort papir. Scan QR-koden og se bilag 2 for et eksempel.



Foto: BioScape.

Hvem ved noget om hvad?

Feelles Fact-Finding er en metode, der kan veere rele-

vant at anvende i alle trin i processen fra start til aftalen

udarbejdes. Feelles Fact-Finding kan bade anvendes, nar

der er behov for at finde allerede eksisterende viden i

_ rapporter i forberedelsesfasen, eller n&r nye lgsninger
og deres gennemfgrlighed skal testes.

Det er op til proceslederen at identificere, hvornar det
giver mening at anvende Faelles Fact-Finding, og om der
er behov for at bruge Feelles Fact-Finding flere gange i
Igbet af en proces.

Feelles Fact-Finding inkluderer alt fra prgvetagning, ana-
lyser og forskning til feelles gennemgang af tidligere
arealanvendelse og indsamling af lokal viden. Maske kan
gruppen i feellesskab teste en lgsning i mindre skala eller
finde frem til en ekspert, som kan bringe processen

videre.
Foto: BioScape.
Formalet med at
anvende Feelles Fact-Finding
6 TRIN | FZELLES FACT-FINDING er at inkludere alle parter i
opbygningen af viden, som
Nér Feelles Fact-Finding anvendes er det vigtigt at starte med at beskrive alle de projektet skal bygge pa.

forhold, der skal undersgges i feellesskab. Gruppen skal vaere enige om, hvad der
skal undersgges, og hvordan det anvendes, nér materialet eller informationen foreligger.

Det er vigtigt, at gruppen laver en aftale om tilliden til resultatet, nar det foreligger. Med en sadan aftale skal de involverede
geres opmaerksom pd, at resultatet ikke kan udfordres. Det er muligt ikke at kunne lide resultatet eller modseette sig
konsekvenserne. Men man kan ikke afvise resultatet.

Gruppen kan veelge at udfgre undersggelsen selv eller veelge en konsulent eller ekspert, som alle har tillid til. Der kan yderligere
veelges en mindre gruppe til at fglge processen naermere pa vegne af hele gruppen.

Der er seks ting, som ber afdeckkes i samarbejde med interessenter, nar brug af Faelles Fact-Finding overvejes:

1. Vil Feelles Fact-Finding gavne beslutningsprocessen?
2.Hvad er spgrgsmalet/misforstédelsen/hullet i viden?

o Blivkonkret og formuler dette sammen med interessenterne. Det giver stgrre ejerskab og forstaelse for resultatet.
3.Hvad ved vi allerede?

o Veropmeerksom pé forskellen mellem fakta og holdninger.
4.Hvad har vibrug for at vide?
5.Hvad vil vi ggre med informationen?
6.Hvem skal udfgre undersggelsen/analysen?

o Skal derf.eks. samles en arbejdsgruppe til at fglge undersggelsen?




Hvordan kan du i din proces veere med til at lofte
flere problemstillinger end defineret i projektplanen?
Det er vigtigt, du finder ud af, hvad der er pa spil for
interessenterne i omradet.

Foto: BioScape. o

Bliver du ofte megdt af sure miner og spegrgsmal omkring kloakering af et sommerhusomrade, nér du afholder borgermader, der egentlig
skulle handle om natur og udtagning af landbrugsjord? Forestil dig at du har taget fat pa din kollega i spildevandafdelingen inden madet,
som har indvilget i at seette gang i en undersggelse af sommerhusomradet. Nu kan borgermagdet i stedet handle om graesningsarealer,
kompensation og naturomrader, og maske har du oveni kebet veeret med til at seette gang i kloakeringen af et ensket omrade. Det skaber
god stemning og merveerdi til processen.

Enanden méade at skabe mere vaerdi er ved at udforske muligheder sammen med dine interessenter. | dialog med en eller flere lodsejere
kan der identificeres nye tilgange til produktion, eksempelvis hvordan landmanden kan fa flere penge for salg af sit kedkvaeg? Kan der
oprettes et slagteri til feelles salg, eller skal produkterne markedsfares lokalt til grillpglser i sommerhusomréadet?

| en samskabende proces, hvor interessenter inviteres ind til at forme processen, er der ingen, der skal g& ud og fale sig darligere stillet
efter projektet er gennemfert. Det kan ske, hvis kagen der skal deles, er sa lille, at alle kommer ud med et meget lille stykke, som det ofte
skeriet kompromis.

Projekter har ofte et begraenset budget, sa hvad ggr man, nar der ikke er penge til alt det, som interessenterne gerne vil? Her er det med
at veere kreativ og vise omradets potentialer til dine politikere i byrddet, engagere civilsamfundet og borgerne. S8 kommer pengene!

GOR KAGEN STARRE

En stor kage er lettere at dele. Det er derfor du omhyggeligt skal veere pajagt
efter den stgrst mulige kage.

Sperg nysgerrigt ind, nar dine interessenter ytrer en holdning eller et forslag.
Der kan veere gnsker og udfordringer, som du ikke er bevidst om, men som kan
veere med til at skabe nye muligheder i processen. Suspender kritik og veer kreativ.

Eksempel p4 BATNA:
KEN D DIT OG ANDRES BEDSTE Hvis du lejer et veerelse og din udlejer haever huslejen
med 800 kr. om mdr, kan du overveje
ALTERNATIV TIL EN FORHANDLET AFTALE dine muligheder, inden du taler med udlejer. Du kan:
1.Undersgge lovgivningen for huslejestigning.
2.Kontakte lejernes organisation og undersgge
muligheder for at organisere dig sammen med de

. . ) ) ) ) gvrige lejere.
Malet med samskabende forhandling er at finde frem til en mulig lgsning, der er 3.Undersage priserne for et andet vzerelse.

bedre for alle, end hvis der ikke indgas nogen aftale. Altsd en lgsning der er bedre, 4.Flytte ind hos en ven.
end hvad | hver isaer kan opna alene.

o

ATNA: Best Alternative To a Negotiated Agreement

Nu kan du ga til din udlejer, for du kender dine
alternativer, safremt du ikke kan fa en bedre aftale i

Derfor er det vigtigt, at bdde du og andre ved bordet er opmasrksomme pa det
forhandlingen med udlejeren.

bedste alternativ til en forhandlet aftale.

Ved du, hvad dit bedste alternativ er, hvis du ikke kan na frem til en aftale ved forhandlingsbordet? Hvad er dine muligheder, hvis du i
starten af fornandlingsprocessen beslutter dig for ikke at deltage i forhandlingen, eller beslutter dig for at forlade processen pé et
tidspunkt? Med andre ord; ved du, hvad dine alternativer er ud over en aftale? Det er en vigtig betingelse for enhver
forhandlingssituation.

Dit BATNA er altsd handling, du kan gere uafhaengig af andre - ellers er det ikke et BATNA.
Hvis ikke du kender din BATNA, kan en forhandling g& i sta fordi det bliver enten eller. Med overvejelser

om BATNA ved du, hvad der skal ske, hvis ikke der kommer en aftale. Du kan lettere f& interessenterne
til bordet, idet de hver kan se behovet for en aftale.




GOR KAGEN STARRE
- SAMMEN!

PUNKTER AT AFKLARE I TRIN 3:

1. Overblik over alle problemstillinger
2. Afsgg behov for Fzelles Fact-Finding
3. Opsamling og naeste skridt

1. Skab mere veerdi i feellesskab

Du bgr nu have en fornemmelse af, om interessenterne
er engagerede i processen, og om de er i stand til at sgge
efter kreative lgsninger pa problemstillingerne.

Foto:
BioScape.

De farste mgder med interessenterne har givet dig viden om, hvad deltagerne @nsker sig, som de ikke
allerede har. Her er der mulighed for at vaere kreativ og overveje, hvordan der i processen kan skabes
mere veerdi for de specifikke interessenter.

Formalet med de to foregdende trin er at inddrage og aktivere interessenterne, at skabe en falles
forstaelse og et overblik over de potentialer der findes i omradet.

Afheaengig af hvor i processen projektet er, kan det vaere relevant at dbne yderligere op for enten
problemstillingen eller de mulige l@sninger. Her findes forskellige redskaber til b&dde at &bne muligheds-
rummet op, blive klogere pa forskellige perspektiver, og derneest fokusere ind pd de mest
hensigtsmaessige forslag. Disse redskaber har fokus pa enten "divergens', altsd at dbne op for
diskussion gennem bl.a. brainstorm metoder, og "konvergens" hvor fokus snzevres ind og metoderne
hjeelper gruppen til at prioritere de forskellige lgsninger i faellesskab. Scan OR-koden for gode tips til
brug af metoden og et overblik over yderligere metoder i bilag 4.

| forlab med fokus pa skabelse af merveerdi er vekslen mellem at dbne op for
diskussionen, for derefter at snaevre ind pa udvalgte emner eller Igzsninger, en

god made at skabe fremdrift. Farst kan der abnes op og "brainstormes" frit pa
l@sningsforslag og udfordringer. Noter det hele ned og vaer aben over for de
forslag, der kommer. Bagefter er det tid til at snaevre ind. Nu skal de enkelte forslag
diskuteres, prioriteres eller tages ud - kun de mest relevante skal med videre. Hvilke Igsninger er de
mest hensigtsmaessige? Hvis mulighederne opleves begraensede, kan endnu en runde, hvor der dbnes
op for diskussionen, vaere ngdvendig.
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Figur 2: Vekslen mellem at abne op for diskussion og at snaevre ind og prioritere forslag er en god made at skabe fremdrift.



ORGANISER L@SNINGER
I PAKKER

Du har nu kortlagt interesserne i projektomradet, og sammen med interessenterne har | udviklet forslag til mulige
lgsninger. Nogle Igsninger kan stikke i mange retninger, mens andre kan veere mere eller mindre afgraensede.

Nar i gruppen har fundet frem til Izsninger, er det tid til at knytte de mange forslag sammen til mulige
lasningspakker, der hver er realistiske og repreesenterer forskellige muligheder. Med Igsningspakker menes, at
lgsningsforslagene skal undersgges for mader og kombinationer, sé de supplerer hinanden. Gerne at de kan
bringe flere dagsordener i spil i omradet pd samme tid.

Mange af overvejelserne om mulige l@sninger og kombinationer er allerede diskuteret gennem processen. For

hvert problem er der mindst én mulighed, som bedst passer med de opstillede interesser; og de @gnskede kriterier
for slutresultatet (se side 18). Kombiner de forskellige lgsninger til 1-3 pakker. Ambition er at udforme Igsningspakker,
der adresserer flere udfordringer pa samme tid.

Ved at formulere de relevante kombinationer, og gere forslagene visuelle, kan det skabe et overblik og maske give
nye indsigter. En god model er at samle en mindre gruppe af interessenter, som reprasenterer forskellige interesser,
for at drgfte de forskellige muligheder sammen med dig.

Du bgr nu have et klart billede af, hvordan opgaven kan realiseres. Hvis ikke; ber du ga tilbage og kikke mere konkret
pa, hvilke forslag der er identificeret. For at blive klogere pa specifikke mulige lgsninger, kan der maske vaere behov

for at tale med enkelte lodsejere igen. Eller maske er der brug for, at der pa vegne af gruppen vaelges en mindre
arbejdsgruppe, som hjeelper dig med at pakke de relevante lgsninger.

TRIN 4

PAKKELPSNINGER

PUNKTER AT AFKLARE | TRIN 4:

1. Forelgbige beskrivelser af "pakker"
2. Opstillede objektive kriterier

Tilgang til at gruppere mulige pakker:
o Opbyg en matrix over lgsningsmulighederne for at skabe overblik (se bilag 5)
o Opseet 3-4 forskellige scenarier om et centralt tema, f.eks: forbedret vandkvalitet, biodiversitet eller
arealanvendelse.
o QOpsat scenarier for forskellige omrader, f.eks. aen, sgen, kysten, skoven eller med udgangspunkt i aftaler om
ejerskab, arealforvaltning, forpagtning, arealanvendelse m.m. Herfra kan kombinationerne foldes ud.
o Udvalgte pakker preesenteres for resten af gruppen, som drgfter for og imod.

BioScape.




Hvordan finder | frem til den bedste l@sning, nar der er flere interesser pa spil? En metode er at opstille' objektive’
kriterier for, hvad lgsningen skal indeholde og leve op til. P4 den made sattes en ramme for slutresultatet. Derved er
muligt at holde et Igsningsforslag op og sparge; lever det op til vores valgte kriterier?

Objektive kriterier er forudsaetninger, som Igsningen skal leve op til for at kunne veelges. De skal vaere rimelige for alle
parter. De kan bade inkludere lovgivning, lgsningen skal leve op til. Det kan veere lokale forhold, der er vigtige for at
lgsningen accepteres. Eller det kan vaere kriterier, som er givet fra din organisations eller andre centrale aktgrers side.
De objektive kriterier kan ogsa indeholde planer om drift, vedligehold, ejerskab eller noget fjerde.

Overvej hvordan | bedst vurderer de forskellige forslag til Izsning objektivt. Kan det f.eks. vaere pa baggrund af pris
sammenholdt med de andre muligheder? Eller hvordan vurderer du, om en bestemt planlaegning bidrager mere eller
mindre til livskvaliteten? Overvej om det er muligt at anvende en videnskabelig vurdering baseret pa baeredygtighed, en
ekspert eller ekspertteam, som er udvalgt af interessentgruppen.

De objektive kriterier drgftes i gruppen med udgangspunkt i: Hvad skal lgsningen indeholde, tage hensyn til eller
forbedre? Hvad er vigtigt, og hvad er mindre vigtigt, for at en aftale kan indgds? Nar | formulerer de objektive kriterier
og skriver dem ned, er det lettere senere at holde potentielle lgsningsforslag op mod kriterierne, og tjekke om de lever
op til dem.

En nyttig tilgang er at se alle fakta og mulige konsekvenser af projektet i gjnene, og forberede en gennemsigtig
beslutningsproces med alle disse krav for gje:

e Hvad skal en god Igsning indeholde?

e Hvordan kan vi"'male" det objektivt?

Eksempler p4 hvordan en aftale kan méles, inkluderer:
e Videnskabelig vurdering

e Ligebehandling af parter

e Proportional investering i lgsningen




Foto: BioS¢éape:

Hvordan sikresen gnidningsfri overgang fra planfasen til implementering?

Start med.en gennemarbejdét_aftale.

Lesningen er fundet, og det er nu tid:til at indga aftaler pa baggrund af forhandlingerne.

Serg for at fglge op pé-alle mundtlige.aftaler, der er indgaet. Det handler om at sikre, at alle parter er og.forbliver
skarpe:pa det, der aftales. | sidste ende skal den valgte lgsning og forudseetningerne fordenne, beskrives ngje.
Der arbéjdes med-éntekst til aftalen: Denne tekst styres af opgavelederen eller en aftalt gruppe interessen=

ter iforhandlingen. P4 den made opstar der ingen misforstaelse om, hvilken tekst der sendes, opdaterede

udgaverm.m:..

PUNKTER AT AFKLARE I TRIN 5:

1. Aftalen

TRIN 5: DESIGN AFTALER, DER (n£sTen) UDF@RER SIG SELV

Start med at forberede beslutningsprocessen i de
forskellige myndigheder og organisationer, s3 |
ved hvilke trin, processen skal igennem, og at de
rette personer er orienteret eller involveret.

Serg for at processen er klar for alle involverede.

Det omfatter estimeret varighed af de forskellige

trin i processen samt uddelegering af ansvar og

roller for alle akt@rer og interessenter.

@ Tips til at designe aftaler, der (naesten)
udfarer sig selv:

1. Arbejd med én tekst for projektet.

2. Lav aftaler omkring "hvad nu hvis..."ift. andre
projekter i lokalomradet, personlige
omsteendigheder mv. med alle interessenter.

3. Lav aftaler for implementering samt hvordan
tiltag forvaltes, driftes og kontrolleres
fremadrettet.

4. Lav aftaler om, hvordan uenigheder lgses.

Udarbejd juridisk bindende aftaler!

Forbered de formelle beslutningsprocesseride
relevante organisationer.

Forbered udadvendt kommunikation. Her er der
mulighed for at inddrage lokale interessenter og
organisationer igen. Maske kan offentlig omtale af
projektet vaere en fordel eller skabe mere vaerdi for
nogen i projektet?

Hering blandt de bergrte kredse bgr finde sted,
inden aftalen feerdiggeres.

0BS!

Alle interessenter ved bordet skal
veere ekstra opmeerksomme pa at
indhente feedback fra deres bagland,
og dermed kunne bade formidle og
forsvare det feelles resultat. Det kan
kraeve hjeelp fra andre parter.




IMPLEMENTERING
& GENNEMFQRSEL




BILAGSOVERSIGT

1. Kompetencer og tillid

2. Emne/interessent matrix

3. Mgdedesign: hvordan forberedes og afholdes samskabende mgder med interessenter?
4. Divergens og konvergens

5. Matrix til at "pakke" lgsninger

6. Vil du leere mere?

2
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BILAG 1

KOMPETENCER & TILLID

Det kreever specifikke kompetencer og veerktgjer at opbygge tillid mellem mennesker. Ikke desto mindre er tilliden mellem dig
som procesleder og interessenterne helt central for processens gennemfgrsel og overordnede accept.

| det nedenstaende afsnit er oplistet mader at tilgad andre mennesker i opbygningen af tillid.

Tillid er ikke noget, man kan opna og seette flueben ved, hvorefter man aldrig behgver at bekymre sig om tillidsforholdet til den
specifikke personigen. Tillid opbygges over tid og gennem handlinger, der stemmer overens med det, man siger. Nedenstdende
kompetencer giver bud pa, hvordan man kan g til denne uhandgribelige opgave.

At identificere problemer og sperge ind for
atindsamle vigtige oplysninger.

Find forskellen pa primaere og sekundaere
problemer og bekymringer.

Opspor information om og mulige arsager til
et specifikt problem.

At finde originale Igsninger pa problemer og
nye metoder til erstatning for eksisterende,
uegnede metoder eller handlinger.

At opdage muligheder og handle pa dem.
Hellere starte pa egen hand end passivt at
vente og se.

At vise forstaelse for andre mennesker og
situationen omkring dem.

Vaer dben om din egen indflydelse pa
situationen.

At kunne opfange vigtige oplysninger fra
mundtlig kommunikation.
Sperg uddybende og reager pa svar.

At gore idéer og holdninger klare for andre
ved hjeelp af klart sprog, kropssprog og
nonverbal kommunikation.

Tilpas sprog og terminologi til modtageren.

Stil spargsmal og sperg interesseret ind for at uddybe
problemstillingen.

Fokuser ferst pa det store billede, nar du sperger ind.
Bliv mere konkret, nér du forstar den overordnede
situation.

Skeln mellem oplysninger om fakta og oplysninger om
holdninger eller antagelser.

Spergind til selvfglgeligheder. Prgv at se problem-
stillingen fra forskellige vinkler.

Inddrag alternative perspektiver fra andre fagligheder.
Ops@g kolleger eller andre for inspiration.

Kom med forslag, der ikke er umiddelbart indlysende.
Méaske affgder det en ny idé hos en anden.

Tag initiativ til aktiviteter: ga forrest og vis vejen.
Identificer problemer og kom selv med forslag og idéer
lgangseet handlinger for at fremskynde en udvikling.
Tilbyd hjeelp, hvor det er ngdvendigt.

Vis respekt for andres synspunkter og anerkend deres
folelser og behov.

Reager empatisk og hensigtsmasssigt, nar noget er
smertefuldt for den anden person.

Veer opmaerksom pa atmosfeaeren under et made.
Udtryk tillid til den anden person og giv komplimenter.

Stil specifikke spgrgsmal til de givne oplysninger.
Visinteresse for adfeerd og holdning til det, som den
anden person kommer med.

Giv den anden person plads til at komme til orde og til
at udtrykke en mening eller ide.

Opsummer hvad | har aftalt til sidst pa maedet.

Tal klart og forstaeligt.

Tal roligt og brug pauser til at veere opmeerksom pa
modtagerens reaktion. Test om den anden person har
forstdet budskabet ved at sparge ind.

Brug intonation og kropssprog til at understgtte dit
budskab.

Tilpas sprogbrug til modtageren.

Forklar komplekse forhold i enkle vendinger.



Nedenstdende er et teenkt eksempel pa et emne/interessent matrix. Matrixen udfyldes ved, at problemstillingerne, der er
identificeret sammen med interessenterne, fyldes ind foroven under "Emner”. Alle interessenter (inkl. egen organisation)
repreesenteres nedad. Dernaest udfyldes emnerne ud for hver interessent med de identificerede interesser. Det kan vaere en
god idé at samle aktgrgruppen, eller nogle fa reprassentanter for interessenterne, og udfylde matricen i feellesskab. Tilfgj gerne
til matricen i labet af processen, nar du/l bliver klogere.

Interessent Tilstremning af naeringsstoffer tilss | Faldende biodiversitetiogomkringss  |Udvidelse af solcellepark
Gengprette b|od|vgr5|tet med ‘ Gengprette b|od|vgr5|tet med ‘ ' Afkoble dreen til reduktion af
vedligeholdelsesfri og beeredygtig vedligeholdelsesfri og baeredygtig lgsning neeringsstofferiss
Igsning (koblet til bevilling) (koblet til bevilling) g
Kommune
e e den sade s (Gen)skabe Qaturvaerd| til gleede for Opfque kommgnale mal om baeredygtig
lokalbefolkning energiproduktion
Levere resultater som kan
fremhaeves for politikere og Pge tilflytning til omrade
bevillingsgiver
Fastholde dyrkningsveerdi af Baverkonstruktioner skaber ugnskede | Fastholde dreening af landbrugsjord
el s st oversvemmelser pa landbrugsarealer. (med udv@else af solcellepark afkobles
Lodsejere, landbrug nsker regulering. evt. dreeningsrar)
Generationsskifte el. salg af ejendom Direkte opkobling eller aktie i produktion
Tilfredsstillende kompensation/pris for Onsker at veere opdateret om hvad der
jord sker
Bevare ejerskab/raderet over ejendom
. Mulighed for reetablering af badesg Beeverkonstruktioner skaber ugnskede Bevare omgivelser og udsigt
Lodsejere, . oversvgmmelser i haver
sommerhusejere
@get turisme kan forstyrre "ro og fred" | @nsker oplevelsesrig natur, fx beeverbo Direkte opkobling eller aktie i produktion
Indtjeningsmuligheder ved udlejning til Onsker at veere opdateret om hvad der
turister sker
Fraflytning fra oméadet
Danmarks Beskytte og genoprette natur Beskytte og genoprette natur Aftaler om at inddrage naturfremmende
. tilta
;\‘atur,fredmngs Forbedre naturtilstand af vandlgb/sg Forbedre naturtilstand af vandlgb/sg ¢
orening
Bevare bestand af beskyttede arter, fx
bilag IV art: beever
) Afkoble draen i projektomrade for En god historie Indtjening
Solcellevirksomhed
solcellepark
Eksempel til udfyldning:
Problemstillinger
mp [ENME1 EMNE 2 EMNE 3 EMNE 4...
Interessenter ‘
INTERESSENT 1
INTERESSENT 2
INTERESSENT 3
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BILAG &

TNDDRAGELSE

Hvordan forberedes og afholdes samskabende interessentmgder?

Sa tidligt som muligt udarbejdes en plan for antal mgder/samlinger med interessenterne, og hvad der skal draftes pa de enkelte
magder/samlinger. P4 den made er der skabt overblik over, hvorfor og hvordan interessenterne inddrages. Der kan ske
endringer undervejs, sa indholdet af mgderne bar ikke deles far det er relevant.

Interessenterne skal inviteres. Overvej:
e Hvem skal invitere (afsender og vaert) og hvem skal veere ansigt udadtil?
o Hvem er den bedste person/organisation til at kontakte interessenterne eller en bestemt interessent. Det omfatter
overvejelser omkring interessentens og egen formelle stilling, personlig relation, tidligere forbindelser m.m.
e Hvem skal med?
o Forste feellesmade handler primaert om at dbne processen op. Da | ikke skal tale lesninger endnu, er der ofte ikke behov
for at invitere rddgivende institutioner og andre, som er relevante, nar Igsningen er valgt, med til mgdet.
e Hvordan sgrger du for, at alle (relevante) interessenter modtager invitationen til mgdet? Skal flere kanaler i spil for at sikre,
at alle far besked?
e Hvilken lokation seetter de bedste rammer for ssmmenkomsten?
o Reflekter over egne forventninger til mgdet. Hvad skal der til for, at du oplever at vaere kommet i mal med mgdet? Falg op
pa din forventning med dig selv efter mgdet. Hvad kom | i mal med? Hvad kan forbedres? Hvad mangler I?

Design processen

Start med at udarbejde skelettet til processen, som interessenterne kommer til at indga i.

Dette bgr inkludere:
o Denoverordnede projektramme (din organisations udgangspunkt)
o Varighed af forlgbet: hvor mange mgder, hvor ofte, m.m.
o Szt det gerne visuelt op, sd interessenterne kan se preecis, hvor | er i forlgbet. Det gor det samtidig muligt at felge op
pa fremdriften sammen med interessenterne.
e Overvej hvad naeste skridt i processen er.
o Spergdig selv: "Hvad vil du gerne have er pa plads efter dette mgde?" Dét er malet for madet.
o Specielt i starten af processen er det vigtigt at holde mulighedsrummet dbent. Pas derfor pa med at starte dialogen med
en preedefineret I@sning pa bordet, f.eks. et kort med handlinger indtegnet, som interessenterne skal kabe ind pa og
acceptere. Selvom kortet kun er vejledende kan det give indtrykket af, at beslutningen allerede er taget.

Selvom formalet er klart for dig og aktergruppen, er det ikke sikkert, at det samme er tilfeeldet for interessenterne. Start hvert
mede med at gentage, hvorfor | er her, og hvorfor det er relevant at arbejde med netop den givne problemstilling. Hvis | har
opsat feelles spilleregler for samarbejdet ber disse ogsa tages frem som start pa hvert faellesmade.
o Gentagelser kan vaere med til at reducere misforstaelser og negative tolkninger, der spredes.
o Gorogsa klart, hvad rammerne er, og hvad interessenterne har indflydelse pa, f.eks. hvis der er procedurer som er
obligatoriske forud for, at andre processer kan pabegyndes. Hold informationsniveauet hgjt, relevant og kontinuerligt.
= Til at starte processen kan du f.eks. praesentere projektrammen kort. Det kan veere pa ét preesentationsslide.
= Vis et tomt kort over projektomradet til at starte dialogen.

Pa den méade har bade du og interessenterne overblik over, hvad | gar ind i, og hvad processen indeholder.



BILAG 4

DIVERGENS & KONVERGENS

DIVERGENS

De fglgende arbejdsmetoder har primeert fokus pa gennemfegrligheden af specifikke forslag og mindre fokus pa, hvad der er pa
spil for interessenterne. Det, som disse arbejdsformer gar, er, at de ofte skaber en let og sjov atmosfeere, sd man ogsa kan give
samarbejdet et positivt Iaft. Arbejdsformen med fokus péa divergens (at abne op) genererer mange idéer: Det kreever en raekke-
folge, sa ikke alle spgrgsmal handteres pa samme tid. Brug eksempelvis klassifikationer med udgangspunkt i geografi, tema
(sektorspecifikke)eller delopgaver. Bemaerk; at du risikerer at ga glip af synergien mellem spgrgsmalene, sa udforsk det senere.
Du kan ogsé organisere tingene bagefter, f.eks. i et mindmap.

Arbejdsform

Workshop i
marken

Braindump

Brainstorm

Verdenscafé

Ekspertmade

Futuring /
Fremtids-
fremskrivning

Kig ind hos
naboen

Beskrivelse

Besgg pa stedet skaber en uformel atmosfaere. Anvendelig til bedre at forsta situationen og kunne zoome ind, specielt i
tilfeelde af konkrete konflikter i projektomradet.

Opfordr deltagerne til at skrive alle de muligheder, de kan komme i tanke om, ned. Efter 1. runde samler du hgsten
sammen og grupperer, diskuterer og supplerer, hvor det er muligt. Det er nyttigt at samle alle idéer fgrst uden at pavirke
hinanden. | 2. runde kan | fortsaette med at associere pa hinandens idéer.

F& mange idéer pa kort tid. Saml forslag pa en tavle og anvend brainstorm-reglerne: ingen “jah men'er”, ingen udvikling
paidéer, ingen beslutninger og kun et klart brainstorming spergsmal ad gangen. En kort brainstorming evelse om et
fiktivt emne fgr den egentlige gvelse hjaelper med til kreativiteten.

Inddel rummet i grupper og tildel hver gruppe et spgrgsmal/emne. Deltagerne arbejder sammen i grupper om ét
sporgsmal. Derefter skifter grupperne til det neeste emne. Deltagerne reagerer pa resultatet fra den foregaende
gruppe. Feerdigger idéen, seet spergsmalstegn eller udrdbstegn. Roter, indtil hver arbejdsgruppe vender tilbage til sit
eget spgrgsmal. En veert forbliver fast ved hvert spargsmal. Personen roterer ikke. Han/hun introducerer den nye
gruppe til spargsmalet og de forelgbige resultater og kan fungere som facilitator for diskussionen.

Inviter eksperter, der kan supplere den manglende viden for at fa en bedre forstaelse af emnet. Udveelg eksperterne
sammen i gruppen. Deltagerne forpligter sig pa forhand til at stette eksperternes viden. Hvad de vil gare med den viden,
er op til deltagerne selv.

Tag gruppen med til fremtiden. Stil gruppen spgrgsmal om, hvordan omréadet ser ud om 20, 50 eller 100 &r og lad
gruppen svare. Skriv alle resultaterne pa en tavle. Zoom derefter ind pa, hvordan | ndede dertil; hvilke forhindringer | alle
overvandt undervejs; hvem der hjalp jer m.m. Du kan skabe rum til fantasi ved udtrykkeligt at sige, at der ikke er nogen
begreensninger (f.eks. i budgettet eller i beslutningstagningen). Udvaelg de 10 vigtigste punkter fra resultatet, som kan
hjeelpe jer med at Igse problemet.

Se, hvordan kolleger i eller uden for din organisation griber et lignende spgrgsmal an. Hvad fungerer godt eller mindre
godt der? Hvordan kunne det fungere for dig? Nogle gange hjaelper det 0gsa at se pa et helt andet indholdsmaessigt
spergsmal, i en anden sektor, men med en lignende tilgang (f.eks. ogsa flere parter, der skal na til enighed).
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Arbejdsformen med udgangspunkt i konvergens (at sneevre ind, afgreense og fokusere) skal hjeelpe med at skeere de uhensigts-
meessige, ugnskede eller urealistiske forslag fra, og dermed szette fokus pa de l@sninger, som gruppen ser som bedst egnede i
forhold til problemstillingen.

Arbejdsform

Klistermeerker

COCD matrix

Mulighedsmatrix

En tekst

Sejrs tale

Den kollegiale
test

Beskrivelse

Uddel et begreenset antal klistermaerker til deltagerne. Klistermaerker angiver hver isaer en preeference for
valgmulighederne; f.eks. risikabel”, "ofte anvendt”, "velegnet” til at indikere, hvilke muligheder der skal uddybes.
Deltagerne inviteres til at seette klistermaerker pa de oplistede forslag pa en tavle/vaeg.

Gruppér idéer langs to akser: en tidsakse og en innovationsakse. Gennemga
idéerne med fokus pa realiserbarhed og hvor kendt eller nyskabende idéen er:
e Almindeligideé +realiserbar = NU!
o Almindeligideé + endnu ikke realiserbar = lzeqg til side.
e Qriginal idé + realiserbar = WOW!
o (Qriginal idé + endnu ikke realiserbar = hvordan?
Veelgigruppen hvad | vil g videre med.

Leeg til
side

Hvordan?

Ikke endnu

Realiserbar

Almindelig Original

Angiv alle muligheder, herunder undervarianter (f.eks. forskellige lokaliteter til vandparkering). Bed deltagerne om
at score mulighederne ved at angive reekkefglge for preeference pa en tavle.

P& vej mod aftalen: Arbejd altid med én tekst. Timing er vigtig. Nogle gange kan det veere nyttigt at starte tidligt
med et udkast til en tekst (eller f.eks. en indholdsfortegnelse til teksten). Lav den evt. i faellesskab.

Skriv hinandens taler (eller lav en skitse til en pressemeddelelse). Leeg veegt pa "den anden" og lev dig ind i, hvad der
er vigtigt for vedkommende/organisationen.

Lad andre se dit fgrste udkast. Lad dem papege styrker og svagheder. Det kan med fordel veere specialister, en
kollega og/eller en leder.



Med en matrix til at skabe overblik over de mange Igsningsforslag bliver det muligt at se, hvordan forskellige lgsninger kan
kombineres og supplere hinanden. Matrixen gor det samtidig visuelt, hvem der er for og hvem der er imod en specifik lgsning.
Kan der findes alternativer eller nye perspektiver, som kan gare den specifikke lgsning en mulighed (grgn) for alle?

Eksempel til udfyldning i dit projekt:

Problemstilling 1

Muligheder

Oversvemmelse af
marker

Hvordan handteres

/Z&ndre
arealanvendelse til
natur

/Endre vandlgb sa
baeveraktivitet vil
flytte over tid

Lodsejere

Husejere

Afheaengig af
kompensation

ugnskede
oversvgmmelser
forarsaget af baever?

Oversvemmelse af
bygninger

Byg bygninger p&
pele

Hvad med pa kort
sigt?

Uddel materialer til
at mindske skader

Problemstilling 2
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BILAG 6
VIL DU LARE MERE?

Assensmodellen Bygger pa skovrejsnings- og vadomradeprojekter i Assens Kommune, der er forankret i brede
samarbejder med fokus pad medejerskab. Lazs mere om tilgangen her



http://vand-og-jord.dk/wp-content/uploads/2021/12/VJ-3_20_Vaadomr-Assens_s111-114.pdf
http://vand-og-jord.dk/wp-content/uploads/2021/12/VJ-3_20_Vaadomr-Assens_s111-114.pdf
https://www.landbrugsinfo.dk/-/media/landbrugsinfo/public/f/9/7/natur_vandmiljo_vandkonference_2021_bilag_11.pdf
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