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5. Referencer til andre værktøjer 

Nr. Navn Sammenhæng med facilitering

2.25 Projekt-
evaluering

En vanskelig process, der kræver facilitering

2.26 Interessent-
analysen

En meget vigtig proces, hvor facilitering er nødvendig

2.29 Risikoanalysen En meget vigtig proces, hvor facilitering er nødvendig

3.3 Mødeledelse 
(beslutningslog)

Mange møder kræver facilitering

3.10 Workshop Facilitering er vigtig for de fleste workshops

FIGUR 3.11.3. Viser sammenhængen mellem værktøjerne

6. Sammenhæng med internationale standarder

7. Referencer til Projektledelse, teori og praksis
Kapitel 4. Vidensbanken ➝ Før projektet besluttes ➝ Omfang og indhold

8. Definitioner
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3.12 Forhandlingsteknik

0. Engelsk betegnelse
Negotiation

1. Beskrivelse
Der findes to hovedtyper af forhandling – konkurrerende forhandling og samar-
bejdende forhandling. Forskellene fremgår af skemaet nedenfor: 

Dansk betegnelse Konkurrerende forhandling Samarbejdende forhandling

Engelsk betegnelse Distributive negotiation lntegrative negotiation

Forklaring Den traditionelle kamp – 
forhandling, hvor målet er 
at vinde (næsten) uanset 
hvordan. Det, den ene part 
opnår, sker på bekostning af 
den anden part.

Den langsigtede forhandling, 
hvor vi søger at opnå en 
løsning, som alle parter finder 
god. Parterne samarbejder 
om at finde den bedst mulige 
løsning.

Holdning Jeg vinder, og du taber. Vi finder sammen den bedste 
løsning for alle parter.

Forholdet mellem parterne Kortsigtet. Parterne forventer 
ikke at skulle samarbejde 
mere.

Langsigtet. Parterne forventer 
samarbejde i fremtiden.

Tillid Vi holder kortene tæt til krop-
pen og er os selv nærmest.

Tillid og åbenhed.

FIGUR 3.12.1. Forhandlingstyper

 
Som tabellen viser, er der fundamental forskel på de to forhandlingstyper. Ved 
konkurrerende forhandling gælder det blot om at vinde her og nu, uden tanke for 
fremtiden. Det er den forhandlingsform, vi bruger, når vi fx købslår på et mar-
ked: Det gælder om at få varen billigst muligt, og vi er ligeglade med modparten, 
om han fx føler sig presset eller får det dårligt bagefter – bare han giver sig.

Den samarbejdende forhandling er langt mere krævende, idet vi skal tænke me-
get bredere – både fremad i tid og i rum, fordi vi også skal tænke på modpartens 
tarv, den langsigtede virkning m.m. 

2. Hvor og hvornår værktøjet benyttes
Forhandling er der brug for i alle projektets faser.
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FIGUR 3.11.3
Viser sammenhængen mellem værktøjerne. © Praxis − Nyt Teknisk Forlag 2020

FIGUR 3.12.1
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