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Skal man forstå ”dans” for at kunne forhandle? 
 

Af: Allan Andersen, Negotiation Advisor i AA Consulting 
 

Alle forhandler. Undersøgelser har vist, at en gennemsnitsdansker årligt deltager 

i 10-12000 forhandlinger, eksklusiv de arbejdsrelaterede forhandlinger. 

Forhandlingerne i den privat sfære kalder vi oftest diskussioner, og reserverer 

dermed ”forhandlings”-ordet til vores job. 

 

I privatlivet forhandler vi med nogen, der holder af os, og som vi holder af. 

Derfor forhandler vi i næsten 100% af tilfældende med åbne kort og med stor 

tillid til vores ”modpart”. Næsten uden undtagelse opnås et resultat, som alle er 

tilfredse med. Ingen bliver trynet, ingen bliver snydt, alle får en tilfredsstillende del af kagen. 

 

Arbejdsrelaterede forhandlinger tilhører ikke en bestemt gruppe medarbejdere som 

eksempelvis sælgere og indkøbere. Alle forhandler. Det kan være om løn, ferie, fridage, 

overarbejde og naturligvis aftaler og kontrakter med firmaets samarbejdspartnere. 

Det kan ikke garanteres, at vi kan lide vores modpart, uanset om det er vores chef eller en 

ekstern samarbejdspartner. Men forretningsmæssige interesser gør det nødvendigt at 

forhandle og finde en fælles løsning.  

 

Iflg. Huthwaite International og IACCM (The International Association for Contract & 

Commercial Management) m.fl. bliver cirka 40% af en kontrakts værdi aldrig identificeret og 

kapitaliseret. Noget af årsagen skal findes i manglende forberedelse og manglende evne til at 

tænke kreativt. Men en stor del af årsagen skyldes mangel på tillid parterne i mellem. 

 

Manglende tillid koster altså penge! 

 

Den manglende tillid 
Man kan ikke åbne en bog om management, markedsføring og salg uden at skulle læse flere 

kapitler om vigtigheden af stærke relationer.  

 

Relationer er alfa og omega for succes. I visse kulturer er relationer 

endda vigtigere end pris. 

Når relationer er så vigtige og der bruges så mange resourcer på 

området, er det mærkværdigt at konstatere, at i samme øjeblik vi 

mødes ved forhandlingsbordet, opstår der mistillid. 

 Vil han snyde mig? 

 Kan jeg være åben overfor ham? 

 Ville han misbruge, at jeg drak lidt for meget vin, da vi var i Oslo? 

 Kan jeg fortælle ham, hvor vigtig kontrakten er for min virksomhed? 

 En konkurrent har givet et bedre tilbud, men ham kan jeg simpelthen ikke lide, og 

jeg vil ikke handle med ham. Men jeg kan altid bruge ham som trussel, hvis jeg 

ikke får den rigtige pris. 

 Han skal ikke vide, hvor hårdt vi har brug for hans løsning. Så ryger prisen sikkert 

op! 
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Ved forhandlingsbordet kan vi vinde og tabe penge. Vi vil helst vil vinde mest muligt, derfor 

holder vi vores kort tæt til kroppen. Vi tror, at det vil styrke vores forhandlingsposition og 

dermed vores gevinst.  

At vi holder kortene tæt til kroppen, signalerer mistillid til modparten. 

Og mistilliden skjuler de muligheder, der måtte være for nye kreative og for begge parter 

profitable løsninger.  

Med andre ord vores mistillid til modparten betyder, at forhandlingsresultat ikke bliver optimalt 

for nogen af parterne. 

En liste med eksempler på negative konsekvenser af manglende tillid er uendelig lang.  

 Manglende tillid er skyld i, at løsning af politiske konflikter udskydes i det uendelige 

eller løses halvhjertet. 

 

 Manglende tillid er skyld i, at kommercielle forhandlinger trækkes i langdrag. 

 

 Manglende tillid medfører højere omkostninger og lavere profit. Tænk blot på 

omkostningnen ved sikkerhedsprocedurerne for flyrejser i forhold til udbyttet! Hvem 

tjener på alle sikkerhedsforanstaltningerne? 

Hvordan skabes mere tillid? 
Vi skal ændre syn på det at forhandle! Vi skal vise vores modpart tillid, dog uden at blive 

naive! 

 

Normalt opfatter vi forhandling som en boksekamp. ”Så længe modparten ikke siger Nej, så 

kan jeg fortsætte med at kræve ind.”   

Lad os i stedet opfatte forhandling som en dans! En standarddans 

er kendetegnet ved, at der er to parter, der er enige om:  

 hvornår de starter og hvornår de slutter  

 hvilken dans de skal danse 

 hvilke variationer, de skal anvende og variationernes 

rækkefølge 

 musikvalget og dermed dansens hastighed og takt 

 hvem skal fører og hvem lader sig fører 

Dans og forhandling kan sammenlignes således: 

 

Dans Forhandling 

Hvornår de starter og hvornår de slutter Forhandlingens tidsplan. 

Poltiske forhandlinger gennemføres ikke 

uden en tidsåplan. Hvad med de 

kommerielle forhandlinger? 

Hvilken dans de skal danse Hvilke spilleregeler gælder for 

forhandlingen? 

Hvilke variationer, der skal danses og 

rækkefølgen 

Hvordan skal forhandlingsemnerne 

prioriteres og i hvilken rækkefølge skal de 

forhandles 



 

Teglkamp & Co.    Rosenvænget 16     3400 Hillerød    tlf. 4822 1141    
www.teglkamp.dk   info@teglkamp.dk 

 

Dansens hastighed og takt Regler for ændringer til tidsplan og 

forhandlingstiden for de enkelte elementer 

Hvem skal fører og hvem lader sig fører Åbenhed om parternes forhandlingsteam, 

deres indbyrdes funktion og rolle 

 

Når dansen er slut, har vi to vindere. De er ligeværdige. De er lige betydende! Selvom den ene 

fører og den anden lader sig føre. 

 

Hvor ofte har du tænkt, at din modpart er lige så betydende, som du er? At din modpart er 

ligeværdig med dig?  

 

I samme øjeblik du tænker på din modpart som værende ligeværdig og lige betydende, vil det  

have afsmittende effekt på din forhandlings forberedelse og –gennemførelse. Du skaber 

fundamentet for et positivt og produktivt forhandlingsmiljø. Dermed har du lagt fundamentet 

for en tillidsfuld gennemførelse af forhandlingen. 

 

Og vil der være gevinst til begge parter. Der vil være to vindere, ligesom i dans. Derfor skal 

man kunne forstå ”dans” for at kunne forhandle. 

 

Allan Andersen arbejder som Negotiation Advisor i AA-consulting. Allan har i mere end 30 år 

beskæftiget sig med salg og forhandling over det meste af verdenen, heraf ca. 10 år med fo-

kus på undervisning i forhandling, kommunikation og salg. 

Allan Andersen har undervist mellemstore og store danske og internationale virksomheder som 

eksempelvis. TDC, A P Møller-Maersk, Danfoss, KMD, DFDS, Royal Unibrew, HP Asia, Sumito-

mo Corporation og NEC Corporation. 

 

 

 

Inspirationsmøder i virksomheden 
Få en god start eller afslutning på dagen. Book et inspirerende oplæg af 1-2 timers varighed. 

Hvad med: 

  Hvad er ledelse i grunden? 

  Det grænseløse arbejde - balance mellem arbejde og fritid 

  Indtag dit ledelsesrum 

  Alfahanner (og -hunner) på godt og ondt i organisationen  

  Få bedre og mere effektive møder!  

  Hvordan skaber man succesfulde ændringer eller fusio-

ner?  

  Leadership og management!  

 

eller en af de mange andre muligheder. 

 

 

Læs mere på www.teglkamp.dk eller hent brochure her: 

http://www.teglkamp.dk/Inspirationsmoeder.pdf 

http://www.teglkamp.dk/

