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Konflikthandtering og Forhandling
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Velkommen til School To Go og dagens undervisning!

Dette er et forlgb i faget “Kommunikation” om “Konflikthandtering og Forhandling” i
tre episoder, med de tre temaer “Identifikation og handtering”, “Konstruktiv
feedback” samt “Forhandlingsfaerdigheder”. Der vil bade veere lytte-tekster og
@velser i episoderne.

Introduktion

Forestil dig, at du befinder dig i en situation, hvor dine venner er uenige om, hvilken
film | skal se fredag aften. Nogen vil se en actionfilm, mens andre er opsatte pa en
komedie. Der er spaendinger, og aftenen kunne potentielt blive gdelagt af
uenigheden. Hvad ggr du? Dette er et gjeblik, hvor forhandlingsfaerdigheder kommer
i spil, og som du nok kan geette, kan disse evner vaere uvurderlige ikke kun i



venskabelige sammenhange, men ogsa i mange andre aspekter af dit liv
fremadrettet.

Forhandling handler ikke kun om politiske debatter eller store virksomhedsaftaler.
Det er en kunst, der anvendes i dagligdags interaktioner og er centralt, nar vi mgder
konflikter, store som sma. Som ung er det en gylden tid at begynde at forsta og gve
disse feerdigheder, da de kan forme, hvordan du Igser konflikter, opnar det, du
gnsker, og skaber positive relationer med de mennesker omkring dig. Forhandling og
konflikthandtering handler om at navigere gennem uenigheder pa en made, der
respekterer alle involverede parter, og sgger en Igsning, der, sa vidt muligt, gavner
alle.

Laer at navigere gennem verden med en bevidsthed om, at forskellige meninger og
behov ikke er en kamp, men snarere en mulighed for dialog, forstaelse og
kompromis. En dygtig forhandler er ikke den, der "vinder", men den, der formar at
skabe broer og finde lgsninger, hvor alle fgler sig hgrt og veerdsat.

Gor dig klar til at dykke ned i et spaeendende emne, hvor vi sammen vil udforske,
hvordan du kan anvende forhandlingsfaerdigheder i dit liv og veere med til at skabe
en verden, hvor konflikter bliver til muligheder for samarbejde og feelles forstaelse.

Mal for undervisningen:

e Jeg skal kunne genkalde de grundleeggende principper for "Getting to Yes" og
andre forhandlingsteknikker.

e Jeg skal kunne forklare koncepterne bag effektive forhandlingsteknikker med
mine egne ord.

e Jeg skal kunne analysere forskellige forhandlingssituationer og identificere,
hvilke teknikker der ville veere mest effektive.

e Jeg skal kunne anvende forhandlingsteknikker i rollespil og reelle situationer.

Hvad er en forhandling?

Lad os tale om, hvad en "forhandling" egentlig er. Forhandling er en proces, hvor to
eller flere parter, der har forskellige synspunkter eller interesser, taler sammen for at
finde en lgsning, de alle kan vaere tilfredse med. Det er en made at na til enighed p3,
uden at ty til argumenter eller konflikter, og det involverer ofte kompromis, lytning og
forstaelse.

Forestil dig et scenarie i skolegruppearbejde: Dit projektteam skal vaelge et emne for
den naeste praesentation. Du vil gerne lave noget om rumforskning, mens din ven
virkelig gerne vil udforske oceanerne. | har forskellige interesser, og der skal traeffes
en beslutning. Her kommer forhandlingsfeerdigheder i spil!



| stedet for bare at insistere pa dit eget gnske eller give efter for din vens, kan du
begge anvende forhandlingsteknikker. | kan forklare hinanden, hvorfor | er
interesserede i jeres respektive emner, maske finde ud af, hvad der er vigtigt for den
anden person, og sa prgve at finde en Igsning, der tager hgjde for begge
perspektiver. Maske kombinerer | emnerne og skaber en praesentation om teknologi,
der bruges bade i rumforskning og undersggelser af oceanerne?

Forhandling i en skolekontekst kunne ogsa handle om rollefordeling i gruppearbejde,
valg af praesentationsformat, hvilke opgaver hver person skal tage sig af, eller
hvordan | vil opdele arbejdet. Det grundlaeggende princip er at lytte, forsta og arbejde
sammen om at finde en Igsning, som alle kan leve med og gerne veere glade for.

S4, at veere god til at forhandle betyder ikke kun at fa din vilje, men at finde en
Igsning sammen med andre, hvor alle fgler sig hort og respekteret. Det er en super
vigtig faerdighed, der vil hjeelpe dig ikke bare i skolen, men gennem hele livet i
forskellige situationer - bade professionelt og personligt!

Hvad er forskellige forhandlingsteknikker, som bgrn og unge kan
bruge?

At forhandle kan nogle gange lyde som noget, kun voksne ggr, men faktisk
forhandler vi alle sammen i forskellige situationer i hverdagen. For bgrn og unge (ja,
for alle!) er her nogle teknikker og tips til forhandling, som er gode at have i
baghanden:

1. Aktiv lytning:

e Forst og fremmest er det vigtigt at lytte til, hvad den anden person siger,
uden at afbryde eller danne et svar, mens de taler. Vis, at du lytter ved at
nikke og give sma verbale tilkendegivelser som "uh-huh" eller "jeg forstar".

2. Udtryk dig klart:

e Veer klar over, hvad du gnsker, og veer i stand til at udtrykke det pa en tydelig
og eerlig made, uden at veere aggressiv eller defensiv.

3. Find feelles grund:

e Prgv at identificere ting, | begge er enige om, og byg jeres diskussion videre
pa disse punkter. Fzelles grund gor det lettere at komme frem til et
kompromis.

4. Veer villig til at give slip:

e En god forhandler ved, hvornar det er tid til at give lidt efter. Det viser, at du er
rimelig og aben over for den anden persons perspektiv.



5. Brug "Jeg" udsagn:

e | stedet for at sige "Du ggr altid...", prgv at formulere dine behov og fglelser
med "Jeg", for eksempel "Jeg fgler mig overset, nar..."

6. Undga at blive personlig:

e Hold fokus pa emnet for forhandlingen i stedet for at blive personlig og
kritisere den anden person.

7. Lg@sningsorienteret:

e Fokuser pa at finde Igsninger i stedet for at haenge fast i problemet. Taenk i
muligheder og veer kreativ.

8. Tag en pause hvis ngdvendigt:

e Hvis samtalen bliver for intens, er det helt okay at foresla en lille pause, sa |
begge kan fa frisk luft og samle tankerne.

9. Qv dig:
e Som med alle faerdigheder bliver du bedre til at forhandle, jo mere du gver
dig. Sa tag sma skridt og prev dig frem!

10. Samarbejd om en lgsning:

Fremfor kun at se dine egne Igsningsforslag, sa tag imod idéer fra den anden part og
prov at skabe en lgsning sammen.

At forhandle er ikke at vinde eller fa sin vilje. Det handler om at finde en Igsning, som
alle kan veere tilfredse med og leve med. Og husk, at det er helt okay at sgge hjaelp
og rad fra en voksen, hvis du fgler dig fastlast eller usikker i en
forhandlingssituation.

Hvad er forhandlingsteknikken, Getting to Yes Principles, som ogsa
born og unge kan bruge?

"Getting to Yes" er en populaer bog om forhandling skrevet af Roger Fisher og
William Ury, og den introducerer nogle virkelig smarte principper for, hvordan man
kan forhandle effektivt og finde lgsninger, der er gode for alle parter involveret.

1. Adskil personen fra problemet:

e Det handler om at forsta, at selvom du og den anden person maske er
uenige, sa er | ikke fiender. Hold fokus pa problemet og ikke pa personen. Sa
selv hvis | er uenige, skal | vaere respektfulde og venlige mod hinanden.



2. Fokuser pa interesser, ikke positioner:

e Prgv at forsta, hvorfor den anden person gnsker det, de ger, i stedet for blot
at fokusere p4a, hvad de vil have. For eksempel, hvis din ven vil arbejde med et
specifikt projekttema, sa prgv at forsta, hvorfor det emne er vigtigt for dem,
og forklar ogs3, hvad der er vigtigt for dig.

3. Skab muligheder for feelles gevinster:

e Taenk pa mader, hvor | begge far noget ud af forhandlingen. Hvordan kan
beslutningen gavne jer begge? Maske kan | kombinere ideer eller finde en ny
vej, som | begge er glade for.

4. Brug objektive kriterier:

e Tal om fakta, standarder eller regler, som alle kan blive enige om, og som kan
hjeelpe jer med at beslutte. For eksempel, hvis | forhandler om, hvilken film |
skal se, kan kriterier som filmens lsengde, aldersgraense eller genre hjeelpe jer
med at veelge.

"Getting to Yes" handler om at forhandle pa en made, hvor alle vinder. | stedet for at
taenke, at den ene person skal vinde og den anden skal tabe, handler det om at finde
en Igsning, der ggr alle glade, og hvor alle far noget af det, de gnsker.

Hvis du prgver at anvende disse principper naeste gang, du erien
forhandlingssituation, vil du maske opdage, at det er lettere at komme frem til en
Igsning, der gor alle tilfredse. Og husk, at god forhandling ogsa handler om at
praktisere og lzere af hver situation. S3, bliv ved med at prgve og lzer undervejs! Hvis
du har yderligere spgrgsmal eller gnsker mere forklaring om et specifikt punkt, er jeg
her for at hjeelpe!

I hvilke situationer er det saerligt godt at bruge Getting to Yes
Principles?
"Getting to Yes" principperne kan anvendes i mange situationer, og her kommer

nogle eksempler, specifikt i skoleregi, hvor disse forhandlingsprincipper kan vaere
seerligt nyttige for en 15-arig:

1. Gruppearbejde:

e Nar du arbejder i en gruppe og skal blive enige om et projekttema,
arbejdsopdeling eller praesentationsformat, kan "Getting to Yes" hjaelpe alle til
at finde en feelles lgsning, der tilgodeser alles interesser.

2. Valg af aktiviteter:

e | situationer, hvor klassen eller en vennegruppe skal vaelge en aktivitet (for
eksempel, hvilken film at se, hvilken sport at spille, eller hvad temaet skal
veere for en klassefest), kan principperne hjeelpe jer med at na frem til et valg,
alle er tilfredse med.



3. Forholdet mellem elever og laerere:

e Huvis der opstar uenigheder eller misforstaelser mellem elever og leerere, kan
"Getting to Yes" principperne anvendes til at finde en konstruktiv I@sning, der
imgdekommer bade elevens og leererens behov og bekymringer.

4. Konflikt mellem venner:

e Nar konflikter eller uenigheder opstar mellem venner, kan | bruge disse
forhandlingsteknikker til at forsta hinandens synspunkter og finde en vej
frem, der respekterer alles fglelser og gnsker.

5. Klub eller udvalgsbeslutninger:

e Hvis du er med i en skoleklub, et udvalg eller en anden form for gruppe, der
skal tage beslutninger, kan "Getting to Yes" principperne hjeelpe jer med at
tage inkluderende og velovervejede beslutninger.

6. Feelles regler og aftaler:

e Nar en klasse eller gruppe skal definere fzelles regler eller aftaler (fx. regler
for brug af faelles omrader, aftaler om lektier), kan disse principper anvendes
for at sikre, at alle fgler sig hgrt og aftalerne er rimelige.

7. Familiebeslutninger:

e Selvom det ikke er direkte relateret til skolen, kan principperne ogsa vaere
meget nyttige derhjemme, ndr familien skal treeffe beslutninger sammen.

"Getting to Yes" handler i bund og grund om at forsta hinandens behov, veere
kreative med lgsninger, og tage beslutninger baseret pa fzelles kriterier og fairness,
sa det kan anvendes i mange forskellige sociale situationer. Ved at tage
udgangspunkt i disse principper kan du og dine kammerater, lzerere eller
familiemedlemmer na frem til Igsninger, der er retfaerdige og tilfredsstillende for alle
involverede parter.

Hvorfor skal man overhovedet lzere forhandlingsteknikker og blive
gode igen?



At forsta og mestre forhandlingsteknikker som en 15-arig kan fgles som noget, man
ikke behgver lige nu. Men tro det eller ej, disse feerdigheder kan faktisk vaere super
nyttige i mange situationer, bade nu og i fremtiden. Lad mig forklare hvorfor:

1. Lgsning af Konflikter:

e Ligesom du har oplevet, kan der opsta uenigheder og konflikter blandt
venner, klassekammerater eller endda familie. At veere dygtig til at forhandle
kan hjaelpe dig med at finde Igsninger, der ggr alle glade, uden at det ender
med darlig stemning eller venskaber, der gar i stykker.

2. Gruppearbejde:

e Nar du arbejder i grupper i skolen eller pa fritidsaktiviteter, skal | traeffe
beslutninger sammen. Forhandlingsevner kan hjzaelpe gruppen med at na til
enighed pa en fair og konstruktiv made, sa alle fgler, at deres stemme bliver
hort.

3. Selvadvokatur:

e Som du bliver zldre, vil du maske gnske at tale din sag i forskellige
situationer — det kan vaere over for laerere, foraeldre eller endda i fritidsjob. At
kunne forhandle effektivt betyder, at du kan kommunikere dine behov og
gnsker klart og finde Igsninger, der ogsa tager hensyn til andres behov.

4. Fremtidsforberedelse:

e Uanset om det er inden for uddannelse, arbejde eller i personlige relationer,
vil du i fremtiden stgde pa situationer, hvor forhandlingsevner er ngdvendige.
At kunne forhandle kan hjeelpe dig med at navigere i disse situationer og
opna positive resultater for alle involverede.

5. Relationer:

e Relationer, hvad enten det er venskaber, familieforhold eller fremtidige
partnerskaber, indebaerer ofte en masse "give og tage". Forhandlingsevner
hjeelper dig med at balancere dine egne behov med andres og bygge steerke,
sunde relationer.

6. Global Forstéaelse:

e | enverden, der er sd mangfoldig og forbundet, vil forstaelsen for at
forhandle og finde feelles grund ogsa hjeelpe dig med at interagere positivt
med mennesker fra forskellige kulturer og baggrunde.

At veere en god forhandler betyder ikke, at du skal "vinde" over de andre. Det handler
om at finde Igsninger, der gavner alle parter og opbygger staerke og positive
relationer. S3, selvom det maske ikke virker som en stor ting lige nu, kan disse
feerdigheder virkelig ggre en forskel i dit liv bade nu og i fremtiden. Hvis du har flere
spergsmal eller vil dykke dybere ned i noget specifikt, er jeg her for at hjeelpe!



Nu er det tid til at lave et par opgaver og teenke over hvad vi lige har leert.

Arbejdsopgaver

1.

Rollespil: @v jer pa forhandling med scenariet: "Du og din ven vil gerne lave to
forskellige ting i frikvarteret. Brug 'Getting to Yes'-principperne til at finde en
Igsning."

Refleksion: Skriv en kort tekst om en gang, hvor du gnskede, at du havde haft
bedre forhandlingsevner, og hvad du ville ggre anderledes nu.

Diskussion: Diskuter i sma grupper, hvordan forhandlingsteknikker kan
hjeelpe dig i hverdagen og i fremtiden.

Analyseopgave: Se en video af en forhandling, og analysér, hvad der blev
gjort godt, og hvad der kunne have vaeret gjort anderledes.

Praesentation: Lav en kort praesentation af en forhandlingsteknik og
demonstrer den med et lille rollespil.

Nar du har besvaret disse spgrgsmal, er episoden slut.

Her starter ideerne til lsererne.

Ideer til lereren

Gaestetalere: Inviter en lokal forretningsperson eller advokat til at fortaelle om,
hvordan de bruger forhandling i deres arbejde.

Ekskursion: Arranger et besgg til en lokal retssal eller et byradsmgde, hvor
eleverne kan observere reelle forhandlinger i praksis.

Filmklip: Vis klip fra film eller serier, hvor forhandlinger spiller en central rolle,
og diskuter dem i klassen.

Forhandlingskonkurrence: Arranger en venskabelig konkurrence, hvor
eleverne anvender deres forhandlingsteknikker i forskellige scenarier.
Feedbacksessioner: Efter rollespil og gvelser, diskuter med klassen, hvad der
gik godt, og hvad der kunne forbedres.

Case Studies: Praesenter reale forhandlingssituationer og lad eleverne
analysere og diskutere dem.

Refleksionsdagbog: Opfordr eleverne til at fgre en dagbog over deres
erfaringer med at bruge forhandlingsteknikker i deres daglige liv.



