Girafsprog

En szerlig form for kommunikation er udviklet af Marshall Rosenberg. Han kalder formen for
"girafsprog”, opkaldt efter det dyr, der har det stgrste hjerte og den leengste hals. Det store hjerte
sikrer omsorgen for mennesket, og den lange hals giver det store overblik.
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Rosenbergs pointe er, at alle mennesker handler for at fa opfyldt egne behov. Ofte har vi
vanskeligt ved at udtrykke disse behov, og megen kommunikation gar galt, fordi vi reagerer med
vrede, irritation eller anden uhensigtsmaessig adfeerd. Vi skal i stedet laere at bede om det, vi har
brug for.

Girafsprogets modsaetning er sjakalsproget, som Marshall Rosenberg haevder, at de fleste af os
er vokset op med. Det er et sprog, som fokuserer pa skyldsplacering, bedgmmelse og
fordgmmelse. Hvor sjakalen altid vil forsvare sig, vil giraffen tale om uopfyldte behov. Hvor
sjakalen generaliserer, fortaeller giraffen, hvad den ser ske lige nu. Giraffen vil altid hgre og forsta
sjakalens forsvar som et udtryk for uopfyldte behov. P den made lytter giraffen med mere end
grerne, idet den har hele kroppen og sindet med, og den lytter empatisk. Sa girafsproget er i lige
sa hgj grad en evne til at lytte, som det er en evne til at udtrykke sig. | en mentorrelation kan man
@ve sig pa begge dele.

Principperne i girafsprog er enkle, om end de kan vaere sveere at fglge. Man retter sin
opmarksomhed mod det, der sker i og omkring nuet med fokus pa at skabe relationer i stedet for
at skabe afstand i form af dom, kritik, skyld og sa videre. Rosenberg kalder ogsa girafsprog for ikke-
voldelig kommunikation.

Denne made at kommunikere pa indebeerer, at vi er opmaerksomme pa fglgende fire trin, hvad
enten vi udtrykker dem eller ej:

1. lagttagelse: Hvilken konkret handling ser og oplever jeg?

2. Folelse: Hvad fgler jeg i gjeblikket? Skeln mellem fglelser og opfattelser/meninger (jeg "foler
mig ...” vs. jeg "synes”)

3. Behov: Identificer hvilke gnsker, forventninger og underliggende behov, der har skabt fglelsen.

4. Anmodning: Udtryk en konkret handling, kan jeg bede den anden om at foretage for at opfylde
mit behov?
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Tidsramme
10-60 minutter.

Instruktion
Mentor beder mentee om at beskrive den situation, der skal arbejdes med. Det kan vaere en
kollega, der opfgrer sig upassende, ikke ggr som aftalt eller lignende. Mentor stiller fglgende
spgrgsmal til mentee:

1. Forestil dig, at du tager et snapshot af situationen med din kollega og fortzel, hvad du ser pa
billedet uden at tillaegge fglelser eller meninger.

2. Beskriv den fglelse, som situationen vaekker i dig. Det punkt kan vaere sveert, sa dveel her, indtil
den rette fglelse er beskrevet (Rosenberg vil sige, at det kun er fglelser, der ikke involverer
andre, der kan bruges her — for eksempel er det ikke OK at sige, at man fgler sig ensom eller
uelsket, idet det udsagn indeholder en uartikuleret anmodning. Han siger ogs3, at der nogle
gange ikke er brug for at hgjtale selve fglelsen for den anden — den er primzaert en nggle til at
man selv kan afdeekke det underliggende behov).

3. Identificer det behov, som fglelsen er en reaktion pa.

4. Fremlaeg en idé til, hvad din kollega kan ggre anderledes. lkke som et krav, men som en praecis
konkret anmodning, som det er muligt for kollegaen at svare enten ja eller nej til.

Afrunding
Efter maske at have veeret i en lidt kunstig situation, hvor fokus er pa at beskrive fglelser og behov,
kan det veere en god ide, at mentee forestiller sig sit naeste mgde med kollegaen. Det vigtigste ved
denne gvelse er, at mentee far identificeret de fglelser, der kan komme i klemme, og som kan
pavirke mgdet. Ved pa forhand at reflektere over fglelserne bliver mentee bedre i stand til at
handle hensigtsmaessigt, nar hun mgder kollegaen igen — og derved i stand til at udtrykke bade sit
behov og en aben anmodning.

Erfaringer
Vores erfaring er, at det er en god idé at undersgge hvilke behov, der ligger til grund for fglelser
som irritation, frustration eller vrede. Nar behovet er erkendt, er det meget nemmere at forestille
sig, hvilket skridt, der skal tages for at oplgse konflikten.
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