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Hvorfor disse– refleksjons-spørsmålene?



Fokus i dag

✓Hvordan kan du bli en dyktigere forhandler

✓Analyseverktøy

✓Case arbeid

✓Huskeliste 

✓De-briefing for videre kompetanse 

utvikling 



Ice-breaker
• Tenk på en flott kollega du har jobbet med:

• Hvordan vil du beskrive måten han /hun kommuniserer i 

forhandlinger?



Situasjonsbestemt kommunikasjon:

= Avgjørende i forhandlingene 



kartlegging og forberedelse av:

𝑓 σ 𝑷𝒆𝒓𝒔𝒐𝒏𝒆𝒓 + 𝒊𝒏𝒕𝒆𝒓𝒆𝒔𝒔𝒆𝒓 + 𝒌𝒓𝒊𝒕𝒆𝒓𝒊𝒂 + 𝒑𝒂𝒌𝒌𝒆𝒍ø𝒔𝒏𝒊𝒏𝒈𝒆𝒓
+ 𝒇𝒐𝒓𝒅𝒆𝒍𝒊𝒏𝒈𝒔 𝒔𝒕𝒓𝒂𝒕𝒆𝒈𝒊 + 𝒃𝒆𝒔𝒕𝒆 𝒂𝒍𝒕𝒆𝒓𝒏𝒂𝒕𝒊𝒗𝒆

Situasjonsbestemt Forhandling:



Hva mener vi med ‘fordelings strategi’?
• Kartlegging av delings-prinsipper: 50 /50? 



Case og diskusjon: tannlege forhandlingen



Største utfordringene du opplever i 

forhandlinger ?



Typiske utfordringer: i vanskelige forhandlings situasjoner

• Later som det er kun en rask ‘samtale’ 

• Bruk av ultimatum

• Tidsfrister

• Trusler

• Bulldozer personligheter

• Kaffemasjin/telefon forhandlingene

• Mye venting før/gjennom/etter

• For kort tid til forberedelser

• 3 mot 1

• Ingen agenda/deltaker liste

• Bruk av beinhard prof.

• Usant / ikke fullstendig dokumentasjon



Hva gjør du? Bruk Integrasjonsstrategi:

•Personer (personlighet, kommunikasjon, empati)

• Interesser

•Kriteria

•Andre muligheter å inkludere?  +

•BATFA: Beste Alternativ til forhandlet 

avtale (som er på bordet) 
https://www.youtube.com/watch?v=UF17TidlwDo&feature=youtu.be

https://www.youtube.com/watch?v=UF17TidlwDo&feature=youtu.be


Case og Diskusjon: lønnsforhandling



Hvordan bruker interesseanalyse verktøy ?
• Oversikt over parter og saker

• Utforsker og kartlegger interesser 
(Selv og andre parter) 

• Forkjeller mellom posisjoner og interesser

• Hvilke interesse er identiske?

• Hvilke interesser er motstridene?

• Hvilke sak kan vi bytte?

• Hvilke interesse er mest viktig?

• Forene interesser som er legitimt

• Pakker/skisser

• Alternativer til en forhandlet løsning

• Planlegger prosessen

• Tenk på fordeling



Huskeliste, Når problemer oppstår…..
• Forstå deg selv 

• Husk kultur bygging før en konflikt oppstår

• Unngå umiddelbare destruktive reaksjoner

• Forstå årsaken til adferd

• Inviter til felles problemløsning

• Spørre, lytte

• Legg vekt på samordning i ditt team, prosedyrestyring

• Legg opp til forhandlingsagenda konstruktiv

• Finn ‘kreative løsninger’ sammen – pakke

• Husk å skrive referat



Hvilket atmosfære ønsker du å bygge?

Konkurranseorientert klima?

‘Likegyldig’?

Samarbeidsorientert klima?



Kultur forskjeller i forhandlinger?

Deal-focus                                                                                             Relation-focus

Direct                                                                                                     Indirect

Consensus                                                                                            Top-down

Egalitarian                                                                                             Hierarchical

Time focus                                                                                            Task focus

High gender role equality                                                                    Conservative 

Honesty in focus                                                                                  Respect and ‘face’ in focus

Nordic region

USA Baltic 
countries

AsiaThe Balkans







Empati – Sirkel – 3 trinn……..



Diskusjon og casearbeid



Kompetanse utvikling 

• Forberedelser og planlegging
• Antall pakker, vektlegging ave felles interesser, tidsperspektive, agenda planlegging, 

grenser

• Informasjon egen motpart  (interesser) fakta, forhandling situasjon

• HVEM ER DU?

• Motivasjonsmessig orientering
• Individualistisk orientering, samarbeidsorientering, konkurranseorientering, 

altruistiskorientering, aggressiv orientering

• Håndtering av prosess
• Argumenter, stille spørsmål, teste forståelse

• De-briefing for kompetanse utvikling



Kommunikasjonsmodell for forhandlinger: Kulturbetinget               

Mer boss ?                            Høy status i fokus ?

Avtale-fokus ?                                                                 

relasjonsbyggingsfokus?

Mer coach ?

Ærlighet I fokus?                                        (Argyris, 2008; Berg ,2011; Warner-Soderholm & Cooper, C. 
2016). )



f = 𝑓 σ
𝑷𝑰𝑲𝑨+𝑩𝑨𝑭𝑻𝑨/𝑭𝑺

𝑿

Hvordan kan vi best kommunisere og forhandle 

med de andre parter? 

Situasjonsbestemt Forhandling
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