
15. februar 2026

2. – 4. februar 2026 Hotel Svendborg

Introduktion og forventningsafstemning
10.15 – 10.35
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5. februar 2026
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35. februar 2026

Ud på gulvet – 1 og 1:

I er to venner, der skal ud og køre som 
passagerer i bil.
I skal køre fire timer – og I vil begge gerne sidde 
på forsædet (”shotgun”, sædet ved siden af 
kusken). 

I skal aftale hvem der får forsædet – og hvem 
der må sidde på bagsædet.  

2 minutter

Forhandlingsøvelse 1 – Shotgun!

Forhandlede løsninger bliver bedre, når bygger gensidig forståelse af interesser og behov –
de forhold der begrunder krav (jeg vil sidde ved vinduet).

Du vil gerne X – hvad handler det om…(hvad begrunder dit ønske om X)? Kan jeg 
imødekomme dig på andre måder (end X)?

Når interesserne afsløres, bliver det tydeligt, at B har et fysiologisk behov (undgå kvalme), 
mens A har et komfortbehov (nyde udsigten). Øvelsen viser, at den bedste løsning sjældent 
er at hugge en terning om pladsen, men at forstå den andens behov for at finde den mest 
retfærdige og optimale løsning for jer begge.

Metoden: samtale der afdækker behov og interesse (større viden om den anden).
At man er opmærksom på den anden behov og interesser og tilpasser sit realistiske mål 
med forhandlingen (relationen/venskabet vigtigere end at sidde ved vinduet).
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45. februar 2026

…fra krav… (vinduesplads)..

… til interesser… (hvorfor 
vinduesplads)

krav

..begrundes af… 

Interesser

Fra modstridende KRAV …
… til overlappende INTERESSER
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55. februar 2026

A
KRAV: forsædet

B
KRAV: forsædet

Ingen aftale

Fra modstridende KRAV …

Hvis de anskuer forhandlingen som udelukkende en forhandling om forsædet – så er det 
svært at forhandle sig til enighed. Måske den stærkeste/hurtigst mv får forsædet…  
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65. februar 2026

A
INTERESSER:
- god udsigt 
- venskab – derfor hensyn til B
- …

B
INTERESSER : 
- minimere køresyge 
- venskab – derfor forventes 
hensyn fra A
- ..

Aftale:
B får forsædet

Fra modstridende KRAV …
… til fælles INTERESSER

Ved at gøre interesser (ikke krav) omdrejningspunkt for forhandlingen, bliver gode aftaler 
mere sandsynlige. 

Krav skiller, interesser samler
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75. februar 2026

Nogle gange kan man ikke bare dele kagen. Nogle spørgsmål er ikke til forhandling. 
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85. februar 2026

A
- KRAV: We want 

Greenland

B
- KRAV: You can’t have 

Greenland… 

Ingen aftale

Fra modstridende KRAV …
… til fælles INTERESSER

Nogle forhold er ikke til forhandling.  Hvad gør man så? Så spørger man til hvad der 
begrunder kravet. Hvilke interesser tjener kravet?
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95. februar 2026
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105. februar 2026

A
INTERESSER: 
- større sikkerhed i Arktis  derfor krav om Grønland
- …

B
INTERESSER:

- sikkerhed i Arktis
- respekt for ”røde linjer”  derfor nej til As krav
- ..

Arbejdsgruppe, der 
- adresserer As sikkerhedsbekymringer 
og
- respekterer Bs ”røde linjer”

Fra modstridende KRAV …
… til overlappende INTERESSER

Problem: hvordan kan A opnå større sikkerhed i Arktis (mv) samtidig med at Bs røde linjer 
respekteres? Hvilke løsninger kan man forestille sig?

Mål: at A opnår større sikkerhed i Arktis (mv) samtidig med at Bs røde linjer respekteres. 
Hvilke metoder kan indfri dette mål?
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115. februar 2026

- - Fokus på interesser giver bedre forhandlinger og løsninger 

- jo bedre forståelse af interesser, jo bedre løsninger!

- - Interesser er ikke altid åbenlyse 

- ”Hvorfor vil du gerne…?”

- - Interesser kan vise sig som ”åbninger”

- - Interesser kan udvikle sig

- ”ok, selvfølgelig skal du have forsædet når du lider af 

køresyge...” (jeg har jo også interesse i vores venskab)

Fra modstridende KRAV …
… til overlappende INTERESSER

Man stiller krav for at varetage interesser – kravene er ikke de vigtigste. Det er interesserne. 
Kravene tjener interesserne.

HARVARD Negotiators: How to Get What You Want Every Time [Getting to Yes]
https://www.youtube.com/watch?v=BLBRRNwMZNE
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125. februar 2026

hjemmeopgave
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135. februar 2026
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145. februar 2026

Forhandlingsstile ”Gode råd”, side 2
eg

ne
 in

te
re

ss
er

den andens interesser

Jo mere optaget af egne interesser du ift. den andens interesser – jo mere dominerende.  
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Umiddelbart skulle man tro, at stilarten ”Samarbejde” er den bedste – og det er den også i 
de fleste forhandlinger. Men aldrig hele tiden – og i alle situationer. 
Hvis man ikke har noget at vinde ved en forhandling er det bedst at vælge ”Konkurrere” 
(hvis man har ret til X og der ellers ikke er ulemper ved at stå på sin ret til X) eller ”Undgå”
Hvis man har meget at tabe i en situation, hvor der ikke kommer et forhandlingsresultat, 
eller har brug for goodwill, kan man vælge ”Tilpasse sig”
Hvis man intet kan udrette og heller ikke er truet, men nødt til at opretholde kontakt, kan 
man vælge ”Undgå”
Hvis man har brug for, at der sker noget, men på den anden side ikke for meget, så er ”Søge 
kompromis” velegnet
Hvis man kan se, at man alligevel taber, kan man måske ligeså godt indordne sig, komme 
modparten i forkøbet og bevare følelsen af – og illusionen om – at man bestemmer noget, 
ved at vælge ”Tilpasse sig
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165. februar 2026

Forhandlingsstilene ift. kagemetaforen… 
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175. februar 2026

Med tryk-stilen forsøger man at sikre sig det størst mulige stykke af kagen
Med træk-stilen undersøger man hvor mange kager der, før I aftaler hvordan der deles.
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185. februar 2026

Kommunikationsstile ”Gode råd”, side 5

Hvis du har en samarbejdende forhandlingsstil bruger du træk-kommunikation. Træk- stil…
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195. februar 2026

Kommunikationsstile ”Gode råd”, side 5

Hvis du har en dominerende forhandlingsstil, bruger du tryk-kommunikation. 
Når man forklarer, argumenterer mv. så forhandler man (i en vis forstand) ikke… 
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205. februar 2026

Forhandlingsøvelse 2
- Kontoropgaverne Forhandlingsøvelse 3

– Arven/”Perlen”

…i forhandlergrupper
frokost 12.30
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215. februar 2026
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225. februar 2026

I forbereder jer ved at...

forstå ”SAGEN” (indhold)
- parternes interesser (bagland)
- fakta, §§ [arbejdstid, løn]

- Objektive kriterier
- Eksterne autoriteter 

pleje RELATIONEN
- fællesskab mellem parterne
- Vis interesse (din intension) – stil 
spørgsmål – brug small talk 

forberede KOMMUNIKATION
- samarbejde, god proces påvirker 
opfattelse af resultat

Forberedelse af forhandlinger

Hvordan er det gået?
Hvad var svært?

- forhandlere
- observatører
.. med evaluering af forhandling begynder forberedelse af den næste

Forberedelse begynder med evalueringen af seneste forhandling..
Bevægelsen mellem forhandlinger – låste positioner i forhandlinger
Læg en strategi der ikke blot adresserer ”forhandlingen”
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235. februar 2026

- - Fokus på interesser giver bedre forhandlinger og løsninger 

- jo bedre forståelse af interesser, jo bedre løsninger!

- - Interesser er ikke altid åbenlyse 

- ”Hvorfor vil du gerne…?”

- - Interesser kan vise sig som ”åbninger”

- - Interesser kan udvikle sig

- ”ok, selvfølgelig skal du have forsædet når du lider af 

køresyge...” (jeg har jo også interesse i vores venskab)

Fra modstridende KRAV …
… til overlappende INTERESSER

Man stiller krav for at varetage interesser – kravene er ikke de vigtigste. Det er interesserne. 
Kravene tjener interesserne.

HARVARD Negotiators: How to Get What You Want Every Time [Getting to Yes]
https://www.youtube.com/watch?v=BLBRRNwMZNE
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245. februar 2026
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”Gode råd”, side 9
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”Gode råd”, side 10
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275. februar 2026

”Gode råd”, side 11
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285. februar 2026

”Gode råd”, side 6
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295. februar 2026

Grupper af 8-9 deles i lederside og TR-side
Hver side vælger 2 forhandlere.
Resten af gruppen observerer

• 14.00 Introduktion i gruppelokale

• 14.10 Forhandlingsøvelse 4 (Ulla) 

• 15.35 Pause

• 15.55 Forhandlingsøvelse 5 (Valdemar)

• 17.30 Pause

• 18.30 Aftensmad

Forhandlingsøvelse 4 og 5
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305. februar 2026
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