TR som forhandler
Sté steerkt pd len og arbejdstid

2. — 4. februar 2026 Hotel Svendborg

Uddannelsesforbundet 5. februar 2026

Introduktion og forventningsafstemning
10.15-10.35
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Forhandlingsovelse 1 - Shotgun!

Ud pdG gulvet — 10g 1:

| er to venner, der skal ud og kere som
passagerer i bil.

| skal kare fire timer — og | vil begge gerne sidde
pé& forseedet ("shotgun”, saedet ved siden af
kusken).

| skal aftale hvem der far forseedet — og hvem
der md sidde p& bagseedet.

2 minutter

Uddannelsesforbundet & 5. februar 2026 3

Forhandlede Igsninger bliver bedre, nar bygger gensidig forstaelse 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 gnske om X)? Kan jeg
imgdekomme dig pa andre mader (end X)?

Nar interesserne afslgres, bliver det tydeligt, at B har et fysiologisk behov (undga kvalme),
mens A har et komfortbehov (nyde udsigten). @velsen viser, at den bedste Igsning sjeeldent
er at hugge en terning om pladsen, men at forsta den andens behov for at finde den mest
retfeerdige og optimale Igsning for jer begge.

Metoden: samtale der afdeekker behov og interesse (stgrre viden om den anden).
At man er opmaerksom pa den anden behov og interesser og tilpasser sit realistiske mal
med forhandlingen (relationen/venskabet vigtigere end at sidde ved vinduet).




Fra modstridende KRAV ...

‘ ..begrundes af...

Uddunnelseslorbundec%

... tiloverlappende INTERESSER

...fra krav... (vinduesplads)..

... tilinteresser... (hvorfor
vinduesplads)

6. februar 2026




Fra modstridende KRAYV ...

KRAV: forsadet

Ingen aftale

KRAV: forsadet

Uddannelsesforbundet & 5. februar 2026

Hvis de anskuer forhandlingen som udelukkende en forhandling om forsaedet — sa er det
sveert at forhandle sig til enighed. Maske den staerkeste/hurtigst mv far forsaedet...




Fra modstridende KRAV ...

... til faelles INTERESSER

Uddnnnelu,siorhundm% 5. februar 2026 6

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

Krav skiller, interesser samler




Nogle gange kan man ikke bare dele kagen. Nogle spgrgsmal er ikke til forhandling.



Fra modstridende KRAYV ...

A
- KRAV: We want
Greenland

Uddannelsesforbundet &

Ingen aftale

... til feelles INTERESSER

- KRAV: You can’t have
Greenland...

5. februar 2026

Nogle forhold er ikke til forhandling. Hvad g@gr man sa? Sa spgrger man til hvad der

begrunder kravet. Hvilke interesser tjener kravet?
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Fra modstridende KRAV ...

... til overlappende INTERESSER

Uddnnnelu,siorhundm% 5. februar 2026 10

Problem: hvordan kan A opna stgrre sikkerhed i Arktis (mv) samtidig med at Bs rgde linjer
respekteres? Hvilke Igsninger kan man forestille sig?

Mal: at A opnar stgrre sikkerhed i Arktis (mv) samtidig med at Bs rgde linjer respekteres.
Hvilke metoder kan indfri dette mal?

10



Fra modstridende KRAYV ...

Forhandler A

... tiloverlappende INTERESSER

Forhandler B

‘ ..begrundes af...

Uddannelsesforbundet &

- Fokus pé interesser giver bedre forhandlinger og l@sninger
- jo bedre forstaelse af interesser, jo bedre Igsninger!
- Interesser er ikke altid dbenlyse
- "Hvorfor vil du gerne...?”
- Interesser kan vise sig som "abninger”
- Interesser kan udvikle sig
"ok, selvfglgelig skal du have forsaedet nar du lider af
karesyge...” (jeg har jo ogsa interesse i vores venskab)

5. februar 2026

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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Generelt gor jeg gende iforhandlinger[ue igheder:

1=sletikke 2= sjzeldent 3 = nogle gange 4=ofte 5=meget ofte

myinde”)

ntationer om vores uenighed
. Jeg giver efter den anden parts gnsker

ver at finde mlddeIVE]en
kelle s8

de1atl e Iesmn ger

. Jeg | e et kompromis

prover at tilfredsshlt
Je prover at 2 vores ueni
TJeg varetager mine egne mal
eg forspger at undga en kon
odt resu
. Jeg underso
eg insisterer pa at vi b
Jeg retter mig ind &
“Jeg far lavet en lesnmg,
partens interesser godt som mu

ning for begge

og interesser
ne interesser savel som

at opna en fifty-fifty lasmng hvis det overhovedet kan lade sig gore

Uddannelsesforbundet &

hjemmeopgave

5. februar 2026
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Uddannelsesforbundet

Diagrammet giver dig et (forsimplet) billede af din forhandlingsstil

Denne spjle viser i
udstrakning du
dominerende

viken
er

Serie “Diagrammet giver dig et (forsimplet) billede af di..." Punkt "Denne sejle viser i hvilken udstraekning du er undv..."
Veerdi: 17

Denne sgjle viser i hvilken Denne sgjle viser ihviken Denne sgjle viser i hviken Denne sgjle viser i hviken
udstrzekning du er udstrzekning du er udstraekning du er udstrakning du er
undvigende efterg kompr e samarbejdende

5. februar 2026
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Forhandlingsstile »Gode r&d”, side 2

Samarbejdende

Kompromissggende

egne interesser

- s

den andens interesser

Uddannelsesforbundet & 5. februar 2026 %

Jo mere optaget af egne interesser du ift. den andens interesser — jo mere dominerende.

14



Forhandlingsstil: Teknik:

God nér:

Dérlig nér:

Samarbejdende * Opklarende spergsmal, der * Emnerne er mange og komplekse « Tiden er begraenset
afgreenser og eger forstéelse * Relationen til modparten er * Emnet er enkelt
e Lyttende/interesseret i leengerevarende
modparten
Eftergivende ¢ Indremmelser ("Du har ret”) * Du har taget fejl * Emnet er vigtigt for dig
o Afkald ("ok” nik eller "Det erikke ~ » Emnet ikke er vigtigt for dig (lige * Du (og din viden) er
sé vigtigt for mig”) nu) eller er vigtigere for vigtig ift. emnet
modparten
Dominerende ¢ Lasningsforslag, vurderinger, « Hurtig beslutning er vigtig (tiden * Derer behov for at
forklarende (i modsaetning til er begraenset) here/inddrage andre
spergende og lyttende) e Emnet er * Emnet/emnerne er
¢ "Obijektivt” sprog ("sédan er det o Enkelt, mange og komplekse
jo..”, i modseetning til "som jeg o Vigtigt for dig og * Modparten har stor
ser/forstér det...) o "Prisen” for at dominere er lav viden om emnet
¢ Der skal vises handlekraft
Undvigende o Adfeerd, der undgér emnet eller * Emnet ikke er vigtigt (lige nu) * Problemet vokser sig
nedtoner emnets betydning ¢ Tiden ikke er "moden” sterre over tid
(afledning) « Emnet er vigtigt
Kompromissogende * Handel (50-50,10-90,70-30...), « Emnet er enkelt (tilstreekkeligt * Styrkeforholdet er ulige
o "Hvis du fér [x], kan vi s& sige at belyst) « Emnet er komplekst
jeg far [y]” * Nér | har forhandlet lsenge nok

(tiden er begraenset)

Umiddelbart skulle man tro, at stilarten “Samarbejde” er den bedste — og det er den ogsa 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 vaelge ”Konkurrere”
(hvis man har ret til X og der ellers ikke er ulemper ved at sta pa sin ret til X) eller "Undga”
Hvis man har meget at tabe i en situation, hvor der ikke kommer et forhandlingsresultat,
eller har brug for goodwill, kan man veaelge “Tilpasse sig”

Hvis man intet kan udrette og heller ikke er truet, men ngdt til at opretholde kontakt, kan
man veelge “Undga”

Hvis man har brug for, at der sker noget, men pa den anden side ikke for meget, sa er "Sgge
kompromis” velegnet

Hvis man kan se, at man alligevel taber, kan man maske ligesa godt indordne sig, komme
modparten i forkgbet og bevare fglelsen af — og illusionen om — at man bestemmer noget,
ved at vaelge "Tilpasse sig




Forhandlingsstilene ift. kagemetaforen...

16



N\\177 -
Dominerende 2 [/=_ Samarbejdende

Kompromis-

scagende":ﬁ‘i*fl

v
€
]
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5
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=)

K

Undvigende Eftergivende

Uddannelsesforbundet Modparten/ledelsen

Med tryk-stilen forsgger man at sikre sig det st@rst mulige stykke af kagen
Med treek-stilen undersgger man hvor mange kager der, fgr | aftaler hvordan der deles.

17



Kommunikationsstile

Man soger information — dbner sig for modparten

”Gode rdd”, side 5

Nar man lytter aktivt og forseger bade here det, der bliver sagt og forsté
det, der begrunder det sagte (interesser). Man stiller dbne spergsmdl og
tjekker forst&elsen.

Né&r man udtrykker abenhed for laering — siger at man ensker at forsta den
andens interesserog erkender at man kan tage fejl

N&r man udtrykker onske om gode/staerke faelles losninger, formulerer fzelles
visioner og forhabninger.

Uddannelsesforbundet & 5. februar 2026 8

Hvis du har en samarbejdende forhandlingsstil bruger du traek-kommunikation. Traek- stil...

18



Kommunikationsstile »Gode r&d”, side 5

Trykstil

Man afsender information — lukker sig for modparten

Né&r man forklarer sine krav/interesser, kommer med forslag, ideer og
anbefalinger.

Né&r man argumenterer, begrunder sine krav/interesser og fremleegger fakta
og formodninger, der bestyrker synspunktet.

Né&r man vurderer den anden person eller de argumenter, forslag eller
holdninger, som indgdr i samtalen.

N&r man presser, tilbyder eller truer.

Uddannelsesforbundet & 5. februar 2026

Hvis du har en dominerende forhandlingsstil, bruger du tryk-kommunikation.
Nar man forklarer, argumenterer mv. sa forhandler man (i en vis forstand) ikke...

19



Forhandlingsavelse 2
- Kontoropgaverne
— Arven/”Perlen”

vl forhandlergruper
it frokost 12.30

Forhandlingsevelse 3

o

6. februar 2026

20



Uddannelsesforbundet

5. februar 2026
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Forberedelse af forhandlinger

o
N 3
\\

-

| forbereder jer ved at...

ok ee i i i = }'."7‘/, "--. . X
=sgriel? ° o forsta ”SAGEN” (indhold)
ﬂwﬁwm !- r. Iqu?lj T - parternes interesser (bagland)
A : .- - fakta, §§ [arbejdstid, lgn]
[ 7 ' ' - Objektive kriterier
'- {L | - Eksterne autoriteter

Py S pleje RELATIONEN
) i ' - feellesskab mellem parterne

"- - Vis interesse (din intension) — stil

' et spgrgsmal — brug small talk

et eee forberede KOMMUNIKATION

<5 P m - samarbejde, god proces pavirker
i ’Hﬂm opfattelse af resultat
Uddannelsesforbundet <& 5. februar 2026 22

Hvordan er det gaet?
Hvad var svaert?
- forhandlere
- observatgrer
.. med evaluering af forhandling begynder forberedelse af den naeste
Forberedelse begynder med evalueringen af seneste forhandling..
Bevaegelsen mellem forhandlinger — Iaste positioner i forhandlinger
Leeg en strategi der ikke blot adresserer “forhandlingen”

22



Fra modstridende KRAYV ...

Forhandler A

... tiloverlappende INTERESSER

Forhandler B

‘ ..begrundes af...

Uddannelsesforbundet &

- Fokus pé interesser giver bedre forhandlinger og l@sninger
- jo bedre forstaelse af interesser, jo bedre Igsninger!
- Interesser er ikke altid dbenlyse
- "Hvorfor vil du gerne...?”
- Interesser kan vise sig som "abninger”
- Interesser kan udvikle sig
"ok, selvfglgelig skal du have forsaedet nar du lider af
karesyge...” (jeg har jo ogsa interesse i vores venskab)

5. februar 2026

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

23



@
Uddannelsesforbundet

Uddonnelsesforbundet %)

TR so
Sta staerkt

M forhandjer
P4 lon og arbejqstig

5. februar 2026
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Klassiske fejl og feelder i

vanskelige forhandlinger

Man argumenterer mere og mere i stedet for at lytte, samtidig med, at man bliver mere
og mere overbevist om, at man selv har ret.

Man bruger for megen energi pa det, der bliver sagt nej til og kan derfor ikke se andre
Igsninger eller komme videre.

Man tror nej’et er definitivt og ikke star til at 22ndre — derfor haanger man fast.
Man bliver vred pa sin modpart og finder det rimeligt at true.
Man bekraefter sin medforhandler i at det er rimeligt at sta fast.

Man kgrer fast i et fzelles projekt med sine medforhandlere, hvor det mere handler om
at sta fast, end det handler om at fa en aftale.

Man danner en falles historie om forhandlingerne pa basis af de faelles frustrationer og
vanskeligggr baglandets konstruktive deltagelse.

o>
uddannelses
forbundet

”Gode rdd”, side 9
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Gode rad om konflikter og

fastlaste forhandlinger

Hold pause og prev igen.
Find flere Igsningsmuligheder.

Fokus pa sagen, ikke pa personer.

Nedton standpunkter og se pa de bagvedliggende interesser.

Aftal at undersgge andres Igsninger.
Lad andre se pa sagen.
Brug neutral tredjepart.

Send den kun videre i systemet, hvis alt andet glipper.

&

uddannelses
forbundet

”Gode rdd”, side 10

N

v
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Uddam

Medicin til vanskelige forhandlinger

Beslut pd forhand at interviewe mere end at diskutere. For hvert argument
skall have mindsttre spergsmal. Interview jeres modpart.

Stet hinanden i at undersege muligheder forud for meder. Send hinanden
ud i uformelle dialoger. Optraed generest og dbent med information, der
senere skal indgd i forhandlingen.

Arbejd intensivt og med inspiration fra dygtige hjselpere p& at designe en
mulig aftale. Afprev aftalen pé din makker — og pd modparten.

Spil forhandlingenigennem med din makker.

Find pd alternative ideer, som ger det muligt for jeres modpart at komme

jer i made.

Optraed optimistisk, vedholdende, iderigt og undgd personlig kritik. Veer
hérd ved problemet og bled ved modparten.

Undgd at forhandle jer selv ned inden | meder til den rigtige forhandling.

”Gode rdd”, side 11

5. februar 2026
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Gode rad om start af forhandlinger

s Gem irritation veek.

) ”Gode rdd”, side 6
« Start med en rolig dreftelse, hvor du far klarhed over:

o Hvem er til stede?

o Hvad medet forventes at slutte med: En aftale, en aftale om et nyt
made, enighed eller lignende.

o Klarhed over feelles materialer og feelles viden.

+ F& hele modpartens enskeseddel pa bordet.

¢ Start med enighed og feellesskab, men bliv ikke overrasket eller stedt over

uenighed.

* Veerinteresseret, lyttende og talmodig.

Uddannelsesforbundet & 5. februar 2026 28
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Forhandlingsovelse 4 og 5

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

* 14.00 Introduktion i gruppelokale oo O

* 14.10 Forhandlingsgvelse 4 (Ulla)

+ 15.35 Pause

DuerTR
+ 15.55 Forhandlingsevelse 5 (Valdemar) Du er leder
Case: Valdemar og arbejdsvilkér o e
° e

. 17.30 Pause m M N

* 18.30 Aftensmad

Uddannelsesforbundet &

DuerTR
Du er leder Case: Ulla og arbejdsvilkar
Case: Ulla og arbejdsvilkér
[ ]

m

5. februar 2026
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