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X Forhandling handler om indflydelse

FORHANDLING NET

Forhandling er en proces, der foregar, nar en person forsgger at fa
en anden til at ggre eller undlade at gare noget.

Frit efter Horacio Falcao

Value Negotiation, 2010
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Program

09.30

10.45

11.00

Velkomst og prassentation

Retssag ctr. forligsforhandling

De 3 forhandlinger

Indhold, relation og kommunikation
De 7 elementer

Alternativer og magt

Kaffepause

Indholdsforhandlingen

Fra konkurrence til forlig

Positioner og interesser 12.30
Proces, bevaegelse og timing

Kommunikationsforhandling
Spgrgsmal og argumenter
God forhandlingskommunikation

Nar forhandlingen gar skaevt

Relationsforhandlingen
gode rad til relationsopbygningen

Afrunding
Jeres spgrgsmal

Tak for i dag
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X Succes: relativ eller absolut?

FORHANDLING NET

"Resultatet af enhver forhandling er 50 % gkonomi og 50 %
folelser”

* VVores oplevelse af succes afhaenger dels af resultatets
gkonomiske veerdi

* Det afhaenger imidlertid ogsa af:
* Relationen mellem parterne
e Selve processen i forhandlingsforlgbet
* En etisk dimension — oplevelsen af fairness



X De 3 forhandlinger
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Kommunikation Relation

v

é
Indhold

\ A 2




X De centrale elementer i en forhandling

FORHANDLING NET .

Kommunikation Relation

ve

Indhold

Alternativer

€3



X

e e Reel forhandlingsstyrke bygger pa alternativer

 Kan samme eller et bedre resultat opnas pa en anden made —
uden aftale med modparten? - Har du en Plan B?

Det bedste af dine alternativer benavnes
 BATNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement)
* BAF (Bedste Alternativ til en Forhandlet Igsning) eller

Dit BATNA afggr dit walkaway

| ] Brug f@rst og fremmest jeres alternativer internt
Alternativer » Kan afslgre svaghed eller opfattes som en trussel
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X Indholdsforhandlingen
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o X | en positionel forhandling er der kun eén mulig
e e |@SNING

Mulig lgsning
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X Positioner contra interesser

FORHANDLING NET

En position er én umiddelbar
foretrukken lgsning for parten
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En interesse er det behov, som
motiverer parten




X Win-win eller win-lose
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R De mange muligheder
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Zone for mulige Igsninger
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X Nogle principper for at skabe merveerdi

FORHANDLING NET

* Begynd med interesserne

* Bliv ikke l@sningsorienteret for tidligt

* Teenk ud af boksen

* Sgg efter forskelle i jeres prioriteringer

» Spg efter forskellige opfattelser af tid, risici, fremtiden etc.



X Forhandlingens 2 beveegelser
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The Pareto Frontier

Opkaldt efter den italienske
gkonom Vilfredo Pareto (1848-
1923).

B's udbytte

Giver udtryk for den situation,
hvor det ikke leengere er muligt
at forbedre den ene parts
resultat uden at det samtidigt
forringer den anden parts
resultat.

A's udbytte



X 2 ting, der altid forhandles:
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INDHOLD

PROCES

Tiden

Lokalet
Taleformen
Opstillingen
Kropssproget
Stemningen
Lydhgrheden
Bevagelse

Handtering af fglelser
Tillidsskabende foranstaltninger



X Ambition skaber beveegelse

FORHANDLING NET

* Udspillet skal vaere sa ambitigst, at det rummer plads til
beveegelse/indrgmmelser

e Udspillet og indremmelser skal vaere legitime, dvs. underbygget

af fakta
é P | ° Bevaegelse styrker relationen
e ,
\ W2
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' o  Ambition er det, der ggr fleksibilitet mulig.



)’(X Den, der spiller f@grst ud, far sat et anker
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Det saetter rammen — og resten af forhandlingen bevaeger sig
derfra

Om "anchoring” se Daniel Kahneman,
Thinking, Fast and Slow, 2011
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DEN USYNLIGE FORHANDLING:
KOMMUNIKATIONEN

Kommunikation

v
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Spgrgsmal styrer forhandlingen

* Abne spgrgsmal (typisk tidligt i forhandlingen)
e Udforsker interesser, behov og bekymringer
e Skaber information og muligheder

* Lukkede spgrgsmal (Typisk senere)
e Afklarer og tester I@sninger
e Skaber fremdrift og beslutning

* Feerre argumenter — flere spgrgsmal

e Pauser skaber kontrol



X Hvad ggr de bedste forhandlere anderledes?*

FORHANDLING NET

* Fokuserer mere pa enighed
* Bruger feerre argumenter

e Stiller flere spgrgsmal

e Undgar ”irritators”

* Deler deres overvejelser undervejs

*Studie af Psykologerne Neil Rackham og John Carlisle,

Journal of European Industrial Training 1978



X Nar forhandlingen gar skaevt

FORHANDLING NET

Hold retningen
* Kend dit alternativ (BATNA)
 Stil spgrgsmal fgr du svarer
* Anerkend uden at give ret

Styr processen
* Registrer — og fgr samtalen tilbage

* Hold styr pa fglelserne
* Ret fokus mod beslutningstageren (uden at undergrave modpartens advokat)

* Tag pauser

Hvis det er ngdvendigt
* Forhandl om formen (kort og isoleret)
 Skift forhandler



FORHANDLING NET

Bedre Forhandling



NNNNNNNNNNNNNN

DEN LANGSIGTEDE FORHANDLING:

Relation



X Relation skabes i det sma — hele tiden

FORHANDLING NET

e Szet rammen for forhandlingen

* Formal
* Proces
 Realistiske forventninger

* Sporg og lyt (reducerer modstand)

* Spejl og anerkend (skaber genkendelighed)
» Skab bevaegelse og givindremmelser veerdi
* Brug pauser og tempo aktivt

* Vaer konsistent og ordholdende
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Veer ambitigs pa INDHOLDET

o
genergs i kommunikation og relation

Relation

Indhold
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Tak for i dag
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tteratur

Bager

Falcao, Horatio: Value Negotiation: How to finally get the

Win-win Right, Pearson Education, Singapore 2010

Kahneman, Daniel: At teenke — hurtigt og langsomt,
Lindhardt og Ringhof, 2. udg., 2016

Kolb, Deborah and Williams, Judith: The Shadow
Negotiation, Simon & Schuster, 2000

Robinson, Nicolai: Bedre forhandlin%, Nar vi ikke ser
o)

forhandlingen, bliver vi snydt, Djgfs

rlag, 2. udgave,

2019

Ury, William: Ggr "nej” til ”ja”, Borgen, Kgbenhavn 1998
Ury, William og Fisher, Roger: Fa ”ja” nar du forhandler,

Borgen, Kgbenhavn 2001

cob

William: Et positivt nej, der virker, Borgen,
enhavn 2010

Artikler
Sinaceur, Marwan I: Putting Early Offers on the Table

2

Appears to have Backfired”, omtalt i Harvard Law School,
Negotiation, nr. 8, august 2013 (om timing af ankre)

Studie af Neil Rackham og John Carlisle, The Behaviour of

Successful Negotiators, Journal of European Industrial
Training 1978

Settling Out of Court: Negotiating in the Shadow of the
Law; Daily Blog , Negotiation april 2026

Lei Lai, Hannah RiIeK Bowles og Linda Babcock, Social
Costs of Setting High Aspirations in Competitive
Negotiation, Negotiation and Conflict Management
Research, 2013

Andet

Forhandling.net — Network for Danish Negotiation
Experts https://www.linkedin.com/groups/3114099/
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