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3 Konkurrerende forhandling
3.1  � Røb ikke for din modpart de omstændigheder, under hvilke du forhandler. Lad det 

fremgå, at du har god tid og ikke er afhængig af en løsning – du klarer dig nok endda. 
Fremstå som en person med en stærk forhandlingssituation.

3.2  � Find på forhånd ud af så meget, du kan, om modpartens situation, fx hvorfor han vil 
forhandle, og hvilket udbytte han forventer og/eller er afhængig af at opnå.

4 Samarbejdende forhandling
4.1  � Fortæl din modpart om din situation og om de omstændigheder, du forhandler under. 

Forvent det samme fra ham.

4.2  � Fokuser på det, I har til fælles, i stedet for på de forskelle, der er.

4.3  � Afdæk sammen med din modpart de muligheder, I har.

4.4  � Del dine ideer med modparten, og forvent det samme den anden vej.

4.5  � Vær åbne over for kreative forslag, der kan øge jeres samlede forhandlingsresultat.

4.6  � Gå efter en langsigtet “win-win”-situation.

FIGUR 3.12.3 Tjekliste forhandling

4. Supplerende bemærkninger
For en projektleder er samarbejdende forhandling normalt at foretrække. 
Selvom man har muligheden for at “jorde” modparten kan det hurtigt vise sig at 
give bagslag.

5. Referencer til andre værktøjer

Nr. Navn Sammenhæng med forhandling

2.26 Interessent-
analyse

Bruges til at analysere modparten og dennes behov

2.6 Ændringsstyring Registrering af ændringer til senere forhandling

FIGUR 3.12.4 Figur, der viser sammenhængen mellem værktøjerne

6. Sammenhæng med internationale standarder
IPMA: People 9: Negotiation omhandler forhandling.

7. Referencer til Projektledelse, teori og praksis
Kapitel 4. Vidensbanken ➝ Udførelses- og opfølgningsfasen ➝ Kommunikation 
➝ Forhandling

8. Definitioner
BATNA (best alternative to a negotiated agreement): Bedste alternativ til en for-
handlet aftale. Hvis projektet s kunde har en god BATNA (fx ingen konsekvenser 
ved at nægte at betale for ekstraarbejder), er der ingen motivation til at indlede 
en forhandling. Projektlederen kan i så fald vælge at stoppe arbejdet på projektet 
eller lægge sag an for at tvinge kunden til forhandlingsbordet. Disse handlinger 
vil forringe kundens BATNA.
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