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Figur 1.1: B2B-markedets delmarkeder
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Kilde: Rolighed Andersen et al. (2015).
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Figur 1.2: Indkgbsprocessens tre niveauer

+ Indkebspolitik
+ Make or buy
+ Opbygning af indkeébsafdeling

Behovsidentifikation

Walg af veerkiajer

+ Sourcingstrateqi

+ Detaljerede leverandarkray

= Forhandling af vilkar og indgaelse af
kontrakt

+ Implementering af strategisk indkeb

+ Projektindkaby/ad hoc

+ Overordnet kravsspecifikation og

detaljerede varakray

Afsegning af leverandarmarkedet og

udvaelgelse af leverandar

+ Forste ordreafgivelse og vurdering af
det leverede

+ Integration i de daglige rutiner -
procure to pay-forecasting

* Lobende overvagning

pa alle tre niveauer

< Leverandgrudvikling finder sted

Kilde: Egen tilvirkning/Susanne Meldgaard.
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Teerskelvaerdierne | oversigtsform 2024

Varer og tjenesteydelser staten 1.064.177 kr.
Varer og tjenesteydelser kommunerne 1.644.638 kr.
Bygoe- og anlagsarbejder (staten og kommunerne) 41.212.688 kr.
Varer oq tjenesteydelser (forsyningsvirksomheder og forsvaret) 3.296.717 kr.

Kilde: Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen (2023a).

Indkegb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen
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“igur 2.71: Den overordnede udbudsproces

~u

h

A Usarbejdelse
4 A stand sill n?inl:i&i;lu
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y Dffentligge- Efﬁn—ﬂ kontraks
| Udarbejdelse relsa dende tilbud

Kilde: Egen tilﬁrkningvn:] Hn]gcr B. Nielsen.
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Antal modtagne tilbud

Kun 1 tilbud
2 tilbud
3 tilbud
4 tilbud
5 tilbud

6 eller flere tilbud

Kilde: Konkurrence- og Forbrugerstyrelsen, 2023b.

Indkegb og forhandling

13,7 % af tilfaldene
218%
222%
16,7 %
157 %

9,9 %

© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,

Holger B. Nielsen



Tabel 2.2: Fiktivt eksempel pa et ratingskema
Indkob af lygter, tre tilbudsgivere, fire delkriterier, pointskala 1-10 med 10 bedst.

40 %

Holdbarhed 35% 5 7 4 175 245 140
Brugervenlig 15% 8 3 8 120 045 120
Lysstyrke ~ 10% 1,00

Konklusion: Tilbudsgiveren leverander C har den bedste score og vinder
dermed udbudder.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen



Figur 3.1: Porters generiske strategier

Konkurrencemaessige fordele

Lave omkostninger Unikt produkt

- o

Kilde: Susanne Mecldgaard cfrer Porter, 1980, s. 39.

Bredt

Konkurrencemaessigt sigte (scope)
Snaevert
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Tabel 3.7: Konkurrencemaessige prioriteters betydning for indkeb

Indkabskriterier

Udgangspunkt ved
forhandling

Antal leverandarer

Stgrrelse pa leverandarer

Kilde: Benton Jr., 2013, s. 28.

Lav pris pr. enhed
Konsistent kvalitet
Kort lead time
Afhaengig af levering

Economies of scale

Mange leveranderer

Leveranderer med
moderat/stor kapacitet

Indkagb og forhandling

Haj kvalitet

Kort lead time
Afhangig levering
Enhedsomkostninger
baseret pa fragtrater

Economies of scope

En eller fa leverandarer

Leverandgrer med
moderat/lille kapacitet

© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,

Holger B. Nielsen



Figur 3.2: Centrale versus decentrale indksb

Centralt Decentralt
indkgb indkeb

Kilde: Egen tilvirkning ved Susanne Meldgaard.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen



Figur 4.1: Graden af handgribelighed og uhandgribelighed i produkter og
serviceydelser

Salt
I Slips yypde
mad
B Hus
B Bil skredder
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"Tangible Dominant” o
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Fastfood
v
Flyselskab )
Reklame- &)
bureau tegter @
Sygepleje
Under-
visning

Kilde: Bechmann, 2019,

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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Flgur 4.2 Udbudssituation og behov for samarbejde

Huoj
VOLUMENVARER
Konsolidering
Vigtighed & konkurrence
af k"h * Konkurrencebud
Kriterier: » Virksomhedsstandarder
Hvor meget kober vi
for? Betydning af
fejl i leverancen,
betydning for IKKE-KRITISKE VARER FLASKEHALSVARER
slutproduktets - .
kundevaerdi, Ordre- Repositionering
betydning for simplificering & sikre position
differentiering
* Reduktion i administrativ + Sikre forsyninger
07 logistisk kompleksitet + Standardisering
* “Fingrene vak" ... « Sagning efter substitutier
Lav
lay < Kompleksitet af —— Hgj
forsyningsmarked

Kriterier: Forsyningsforhold sdsom monopol/oligopol-situationer,
indtraengningsbarrierer, logistikomkostninger, konkurrence pa
leverandermarkedet

Kilde: Henriksen, 2021 inspireret af Kraljic, 1983.
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Figur 4.2: Kebsadfaerd pa B2B-markedet

Kgbsfase

Kebsadfzard

/I

Relation/
transaktion

Kilde: Egen tilvirkning ved Susanne Meldgaard.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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Tabel 4.7: Buy Grid

I

Kebsfase Nyksb Modificeret Rutinekgb
genkeb
Problemerkendelse + + -
Overordnet beskrivelse af krav til produktet + Maske
Fastlazggelse af mangde og preecise + + +
produktspecifikationer
Segning af potentielle leverandarer + Maske
Indhentning og analyse af tilbud + Maske -
Vurdering af tilbud og valg af leverandgrer + Maske
Valg af ordrerutine, bekraftelse af ordre + + =
Kontrol af leverander og leverancefeedback  + + +

Kilde: Susannc Mcldgaard inspireret af marketingteornicr.dk, n.a.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen




Figur 4.4: Kgbscentret

Kahsadfzrd

vogter

Kilde: Susannc Mecldgaard inspireret af Moriarty & Batcson, 1982.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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Figur 4.5: Roller i distributionen
Udveksling

Fysisk distribution

Kilde: Susanne Meldgaard inspirerct af Benton, 2013, s. 31-37.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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Tabel 4.2: Karakteristika i partnerskabet

Graden af risiko/ Minimere risiko/ Lede/dele risiciog  Absorbere og

belgnning maksimere belgnning lede risiko og
belgnning belgnning internt
Relation Enkel kontrakt ml.  Flere kontrakter/ Flere kontrakter/
kober og seelger niveauer niveauer
Information Det ngdvendige Integreret
ift. planlagning, fuldstandigt
output, processer
og teknologi
Planlaegning Begraenset - Langsigtet - Langsigtet -
kun i relation til ongoing ongoing
transaktion
Ejerskab af aktiver Fuldstandig Mulig deling eller Ejes i fellesskab
adskilt maske "kun”
nogle finansielle
commitments
J ? J
Abent marked Partnerskab Vertikal
integration

Kilde: Susannc Mcldgaard inspircret af Benton, 2013, 5. 30.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen




Figur 4.6: Kgber-saelger-relationer

Leveranderspecifikke investeringer
Lave Haje

Kilde: Susanne Mcldgaard cfeer Bensaou, 1999.

Haje

Keberspecifikke investeringer

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen
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Sigur 5.71: Lineger versus cirkulaer gkonomi

I Producere
Tage : Pruclu cere -, ﬁ :\-l
.. Bortskaffe
S | 2 ’ Recycle Anvende
- o ; . E
Anvende ..
.. Forurene

Reproducere 6 Genbruge

Kilde: Susanne Mcldgaan:l efrer UNOPS, 2017

Indkegb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen



uasjaty ‘g 49810
‘uasiaA| dniasog sie

(*pau) preedpjajy auuesng

. f =
b
,. Y

VHY04 D0 AO)ANI

:['"-

: i § J 2

Flgur 5.2: De 17 Verdensmal
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Kilde: UNDP’s nordiske kontor i Danmarlk, 2023,

Indkegb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen



Figur 5.3: Den tredobbelte bundlinje

Nye lgsninger og
partnerskaber

Kilde: Tarp & Johnson (2020).

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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Figur 5.4: Sustainable Business Model Canvas — tre lag

DET OKONOMISKE LAG

DET MILJ@MASSIGE LAG

DET SOCIALE LAG

Kilde: Dall, 2024.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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Figur 5.5: Vigtighed af baeredygtighed for din virksomhed de kommende 24
maneder

60%
50%
40%
30%
20%
10%

-~

Beeredygtighed er Baeredygtighed eri Baeredygtighed er

vigtigste tema top 3 over vigtigste IKKE i top 3 over
temaer vigtigste temaer

Kilde: PwC, 2023a,

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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Figur 5.6: Stadier i produktets livscyklus

Wy —}~

Bortskaffelse / genbrug Udvinding af ramaterialer

N/
[

Anvendelse l Fremsitilling

Lo

Distribution

’
P

Kilde: Susanne Meldgaard cfter Golsteijn, 2024.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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Figur 5.7: Hvad er ESG?

Klima Arbejdsforhold
Miljg & vand Samfund
Cirkulzer skonomi Kunder & slutbruger

Kilde: Vicgand Maagac, w.a.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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Figur 6.1: De tre indkgbsniveauer

| ,///r' / // 'f';!
% - Indk@bsprocessen * Indkgbsmetoder - Fremskyndelse
AR - Indkgbsstrateqi - Forhandling - Vedligeholdelse af
/ & '/ + Make or buy » Budgettering optegnelser og

w + Leverandsrudvikling * Personaleudvikling systemer
YL - Relationer og udvik- - Leveranderkontrakter - Fakturaklaring

’ ' lingspotentiale i « Omkostningsredukti- - Handtering af

indksb onsteknikker rekvisitioner
+ Osv. + Osv. * Forespgrgsler/tilbud

+ Prisfastsattelse
« Returneringer
* Dsv.

Kilde: Lars Iversen cfter Baily cral., 2022,

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen




Figur 6.2: Indkgbsprocesmodel
Indkebsfunktion

T
e

Taktisk indkeb Operationelt indkeb

T
T
k.

]
4
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Kilde: van Weele, 2018,

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen



Figur 6.3: Fra forretningsstrategi til indkebsstrategi

Kilde: Figuren erudviklet af Lene Buhl fra UCL Erhvervsakademi og Professionshejskole.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen



Figur 6.4: Fra forretningsstrategi til indkgbsstrategi (detaljeret proces)

Kilde: Lars Iversen cfter Lene Buhl (figur 6.3).

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen
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Make or buy

Eksternt miljg
Konkurrence Lgverandalrernes
tilgeengelighed
Sociale Politiske
elementer elementer
Udlgsere
* Omkostningsredukfion * Fokusere investeringer
+ Manglende kapacitet + Balancere kapabiliteter
» Reducer tid til markedet MAKE OR BUY? * Mangel pa fzrdigheder
+ [@ge kvaliteten + Bge reaktionshastighed
* Ny produkiintrodukiion
Teknologi og Supply Chain )
fremstillings- Omkostninger Management fusptlllamr
processer & logistik ¥
+ Teknologi og udstyr + Leverandervalg + Kvalitetssystem
+ Faerdigheder til at + Omkostningsreduk-  » Informations-
udfare processen Produk-  Erhver- tionsaktiviteter systemer
+ Tekniske TR S med leveranderer + Engineering-&n-
feerdigheder omkost- omkost ° Samarbejde med dringssystem
(support) e |everandarer + Uddannelsespro-
+ Ejerskab af L ‘ + Lavering grammer
processen + Lagersiyring * Lobende forbed-
« Evne til at handtere rngsprogram
&ndringer » Teknisk support
+ Kvalitetsforanstalt-
ninger
+ Omkostningsbesparelser Prastations- » Kvalitet
+ Kapacitetsudnyitelse 7 » Fleksibilitet
+ Tid til markedet
Pkonomiske Miljgmeessige
elementer elementer

Kilde: Lars Iversen efter Cdfez, Platts & Probert, 2001.

Indkegb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen



Figur 6.6: Handtering af leverandgrrelationer

10
Hej Bottleneck
Difficulty of
managing the
purchase b
situation
Lav Non-critical Leverage
1
1 Lav 5 Hoj

Strategic importance of the purchase
Kilde: Olsen & Ellram, 1997.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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Figur 6.7: Eksempel pa en analyse af leverandarforhold
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Styrken af relationen mellem kgber og leverandar

Kilde: Olsen & Ellram, 1997,

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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Tabel 6.1: De fire leverandgrrelationer

Leverandgrer, der har en vigtig position
pa grund af begreenset tilgeengelighed
af kritiske ressourcer eller specialise-
rede produkter. Selvom relationen ma-
ske ikke er strategisk, er den essentiel
for at sikre forsyningssikkerhed.

Disse leveranderer spiller en afggrende
rolle i virksomhedens drift. Det er dem,
virksomheden har mest interesse i at
udvikle langsigtede og dybe relationer
med. Der er ofte en hgj grad af samar-
bejde og innovation i disse relationer.

Disse leveranderer leverer standar-
diserede produkter eller tjenester, og
relationen er ofte mere transaktionel og
preeget af lav grad af interaktion.

Kilde: Olsen & Ellram, 1997,

Leverandgrer, der ikke ngdvendigvis er
strategiske i gjeblikket, men som har
potentiale til at blive det. Disse leveran-
daerer kan styrkes gennem leveranderud-
viklingsprogrammer, hvor virksomheden
hjeelper dem med at forbedre deres
kapacitet og evner.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen



Figur 7.1: Grundlag for effektiv risikostyring i forsyningskaeden

Kilde: Susanne Mddgaard cfter Chﬂpra & Meindl, 2016.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen
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Specifikationsvaerktgjer

Kravsspecifikations-

matricer Value engineering

SPECIFIKATIONSV/AERKT@J

Cross-functional teams

Kilde: Susanne Mcldg;aa:d efver van Weele, 2018.
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Overvejelser ved anskaffelse af e-indkebssystem

Fordele

@get effektivitet (reduktion af manuel
dataindtastning og fejl)

Forbedret synlighed (realtidsindsigt i
indkgbsaktiviteter, udgifter og leveran-
darperformance)

Omkostningsbesparelser (bedre
spend-analyse, leveranderkonsolidering,
udnyttelse af rabatter)

Compliance (sikrer overholdelse af ind-
kebspolitikker og -procedurer, indbyg-
gede kontrolsystemer)

Strategisk beslutningstagning (data og
analyser til understettelse af informe-
rede indkgbsbeslutninger)

Forbedrede leveranderrelationer (effek-
tiv kommunikation, samarbejde med
leverandaren)

Udfordringer og overvejelser

Initial investering (kan vaere omkost-
ningstunge at implementere, isar for
mindre virksomheder)

Kompleksitet (integrationen med eksi-
sterende systemer og processer kan
vaere udfordrende)

Modstand mod forandring (modvillighed
i virksomheden {il at adoptere nye syste-
mer og arbejdsmetoder)

Datasikkerhed (handtering af felsomme
forretningsdata pa en robust og sikker
made, overholdelse af databeskyttelses-
regler)

Leveranderadoption (afhaengig af le-
verandgrernes villighed og evne {il at
bruge systemet)

Kilde: Susannc Mcldgaard cfrer Ronchi ctal.,, 2010.

Indkegb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen
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Sourcing-model

1. Vurder muligheder

- Udgiftsanalyse

6. Forhandl og implementer 2. Profilér internt
aftaler og eksternt

* RFQ (Request for quotation) + Kategoriprofil

» Forhandling + Brancheanalyse

= Kontrakter

5. Gennemfar 3. Udvikl indkebsstrategien
leveranderval
ervaig * Make or buy
* Multikriteriemodeller + Totalomkostningsanalyse
* Leverandprkortliste » Portefeljeanalyse

4. Screen leverandarer,
og opret leverander-
kriterier

» RFl (Request for
information)
* Leverandgrliste

Kilde: Lars Iversen inspireret af Bozarth & Handfeld, 2019.

Indkegb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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Figur 8.1: Effektiv fakturaklaringsproces

Kilde: Susanne Meldgaard cfier Monczka cral., 2015.
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Economic order quantity
[

Samlede omkostninger

Minimale
samlede for lager og ordre \
. Y
omkostninger
; r
e ! \
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£ : Lageromkostninger
g |
£ !
5 | )
= ! Ordreomkostninger
= i )
Optimal order quantity Ordremzengde
(@*)

Kilde: Wilson, 1934.

Indkegb og forhandling
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Figur 9.2: Systematisk kontrol

Start med en visuel
inspektion af emballage og
varer for synlige skader
eller uregelmaessigheder.

Bekraeft, at det modtagne
antal stemmer overens med
ordren og felgesedlen.

Gennemga alle medfelgende
dokumenter, herunder
certifikater, testrapporter og
oprindelsesdokumenter, for at
sikre overensstemmelse med
kravene.

Udfgr stiltpm‘mkmtmllﬂ
baseret pa foruddefinerede
kvalitetskriterier. Dette kan
omfatte dimensionsmalin-
ger, funktionstest eller
laboratorieanalyser, af-
heengigt af produkttypen.

Kilde: Egen til\rirkningv\:d Lars Iversen.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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Figur 9.2: Leveranderrelationer

»- 3 e

Kilde: Egen tilvirkni ng ved Susanne Mcldgnand .

Udvaelgelse af
leverandgrer
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Vurderingskriterier

Vurdering af leverandgrens

Proceshaseret produktion eller serviceproces

Vurdering af leveranderens
Prastationsbaseret aktuelle praestation pa flere
relevante kriterier

Kilde: Egen tilvirkning ved Susanne Meldgaard.

Indkegb og forhandling
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Tabel 9.7: Eksempel pa scorecard

Leveringstid 30 %
Ordrengjagtighed 25%
Kvalitet 0%
Dokumentation 10%
Responsivitet

Kilde: Egen tilvirkni ngﬂ:d Lars Iversen.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen



Figur 9.5: ABC-klassificering

Kilde: Egen tilvirkning ved Lars Iversen.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen




Figur 9.6: Simpelt eksempel pa udregning af cost-ratio for en enkelt leverance

Kgb: 1.000 enheder
Stykpris: DKK 10,-
Kebspris i alt: DKK 10.000,-

Kvalitet 500 1,05
Levering 1.000 1,10
Fragt og service 1.500 1,15

Udregning af kvalitet som eksempel:
10.000/500 = 0,05 = 5 % = det samme som at gange med 1,05

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen
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Sk

Lebende vurderingskriterier

Datamining og
analyse for at
identificere
menstre i leveran-
derproblemer
Maling af effekten af
implementerede
lgsninger
Implementering og
opfalgning pa

korrigerende tiltag

Kilde: Egen tilvirkni ng ved Lars Iversen.

Root cause-analyse
af gentagne
problemer

Udvikling af
handlingsplaner i
samarbejde med

leveranderer

Indkegb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,

Holger B. Nielsen
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Kontraktstyringens tre centrale aktiviteter

Samarbejde -
mellem interne Koordinering
afdelinger med kunder

KONTRAKTSTYRING

Leverander-
relationer og

-styring

Kilde: Susannc Mcldgaard cfrer Johnson cral., 2011.

Indkegb og forhandling
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Figur 10.2: Fire overordnede kontrakttyper
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Kilde: KL, 2018.
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Figur 11.7: Kommunikation mellem to personer

@ @ T
budrunde ift. som digitalt
valg af digitalt bureau
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SPROGET

Afsender Modtager
fx indkaber (hos eksisterende
digitale bureau)
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Kilde: Susanne Mecldgaard inspireret af Schreder & Bruse, 2012,
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DISC-profiler

Udadvendt
[ ]
D |
Pi en god dag P3 en dérlig dag P en god dag Pi en dirlig dag
+ Handlekraftig + Utalmodig * Optimistisk » Overfladisk
» Malrettet + Bestemt * Humarfyldt » Stojende
+ Viljesteerk + Kortsigtet + Mysgerrig + Hektisk
+ Energisk » Hard + |dérig + Letsindig
= + Selvsikker + Selvoptaget + Livlig * Hamningslas
= + Krevende + Arrogant + Underzegende  + Ustruktureret
a8
ﬂ e
ﬂ'd =
[="N
oo
=
2 S C
P en god dag P3 en dérlig dag Pi en god dag Pé en dirlig dag
= Hj=zlpsom + Godtroende + Grundig = Steedig
* Venlig + Afventende + Systematisk » Skeptisk
+ Emaotionel + Passiv + Disciplineret * Langsom
+ Rolig + Opgivende + Analytisk + Hilnzermelig
+ Ydmyqg + Undvigende + Eftertenksom + Distanceret
* Hensynsfuld + Martagende + Afdempet + Afvisende
Indadvendt

Kilde: Susanne Meldgaard inspireret af Nymand & Vogelius, 2024.

© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,

Indkegb og forhandling

Holger B. Nielsen
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Trin i forberedelsen af forhandlingen

. Kend dig selv

Moget om dig selv, og hvordan
andre opfatter dig

Din foretrukne forhandlingsstil*

Styrker og svagheder i din position
(evt. SWOT)

. Kend din fjende

Forestil dig selv set med din
modstanders gjne

Hvad vil de have ud af forhandlingen?
Hvad er dit forhold til den anden
side?

. Kend terr=net
+ Hvem holder gje med denne for-

handling?

Hvad er de grundlaeggende regler,
du vil have til forhandlingerne?
Oplysninger om din branche

4. Hvad er dit mal?
- HOB*

5. BATNA* og deres ferste bud

6. Sammenligning af parternes
positioner

- Sammenligning af stilarter og
fremgangsmader

+ Vurdering af egen magt
7. Finde fzlles grund
- Finde forligsmuligheder

(ZOPA®)

8. Organisér

Kilde: Susanne Mcldgaard inspireret af Okhuysen, 2024.

Anm.: * viser emner, der vil blive gennemgier i kapitel 12.

Indkegb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen



Figur 11.4: Udfordringer i en forhandling

Kilde: Egen tilvirkning ved Susanne Meldgaard.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen



Figur 11.5: Konflikttrappen

Rede trin: Den anden er fjenden.
Bade indkeber og leverandar
angriber hinanden. Der er "krigs-
forelse” og total adskillelse.

Egen ansvarsfraskri-
velse og den anden parts skyld.
Fokus er ikke la=ngere pa
bolden, men pa modparten og
dennes darlige egenskaber.
Personificering.

Grent trin: Uoverensstemmelse,
men konstruktivt med fokus pa
bolden og ikke modparten.

Kilde: Susanne Mcldgaard inspireret af Et Bevidst Liv, 2024,

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen
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Tabel 11.7: Sprog, der optrapper og nedtrapper en konflikt

~—
~——

% Du-sprog Jeg-sprog
/| é | Afbryder Lytter til ende
‘ W Ligeglad Interesseret
/- , Ledende spargsmal Abne spergsmal
Bebrejder Udtrykker sit gnske
Abstrakt Konkret
Fokuserer pa fortiden Fokuserer pa nutid/fremtid
Gar efter personen Gar efter problemet
Kilde: BFA, 2024,
Indkagb og forhandling

© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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Sk

Hofstedes seks kulturdimensioner

Magtdistance

Lille eller stor sikker-
hedsundvigelse

Individualisme/kollek-
tivisme

Maskuline eller feminine
vaerdier

Tidsperspektiv (kort
eller langt sigt)

Overbaerenhed/selv-
beherskelse

Beskrivelse

Graden af, hvorvidt mindre magtfulde personer i orga-
nisationen accepterer og forventer, at magten er fordelt
lige

Er man komfortabel med usikkerhed? | hvor hej grad
foretraekker man klare eller mindre tydelige retningslin-
jer (hhv. hgj og lav UA)?

Dvs. graden af, hvor meget personer i en kultur oriente-
rer sig mod grupper eller optimering af sig selv

Fordelingen af veerdier mellem de to ken

Langtidsperspektiv med prioritering af planlaegning,
investering i fremtiden. Korttidsperspektivering rettet
mod nutiden

Tilfredsstillelse af det at nyde livet og have det sjovt vs.
regulering og undertrykkelse af disse behov kombineret
med strenge sociale normer

Kilde: Susanne Mcldgaard inspircret af Culeure Factor Group, 2024a.

Indkegb og forhandling

© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,

Holger B. Nielsen



Figur 11.6: Hofstedes kulturdimensioner anvendt pa fire lande
[ Kina Danmark Sydafrika [0 USA
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Magt- Individua- Maskuline Stor Langt Overbzerenhed
distance lisme vaerdier sikkerheds- tids- (forkeelelse)
(succes) undvigelse  perspektiv

Kilde: Culture Factor Group, 2024b.

Indkagb og forhandling
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Figur 11.7: Kulturblomsten

Kilde: @rom, 2022,

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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HOB

Ideallgsningen (ideal)

» Sjzldent muligt at opna ved en forhandling

« Forsgges ideallgsningen ikke opnaet, sker
det heller ikke!

Sekundzre mal (secondary objective)

= Yderligere mal, det kunne vaere hensigtsmasssigt at opna
= Stemre fleksibilitet her end med hovedmalet
+ Godt som udspil

Hovedmalet (main objective)

» Hovedmalet skal vre klarlagt, og det samme skal alle delementer i
hovedmalet

» Delementer skal tildeles vaegt efter betydning

« Kan justeres undervejs i forhandlingen

» Spil aldrig ud med hovedmalet i forhandlingen - sigt hejere

Bottom line (minimum disposition / walk away point)
« Deltag ikke uden at kende bottom line
+ Forlad forhandlingen, hvis mindstemalet ikke kan opnds

Kilde: Susanne Meldgaard efter Schreder & Bruce, 2012.

Indkegb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen



Figur 12.2: ZOPA - et godt resultat for begge parter i forhandlingen

Kilde: Egen tilvirkning ved Susanne Mcldgaard.

Indkagb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen
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Flgur 12.3: ZOPA - "Tankespind” med sygeplejerskerne som eksempel

Sygeplejersker

Ideallgsning

Ligestilling med maend
Hejere lgntrin

Sekundaere mal
Bedre arbejdstider

Bedre varsler + tillzeg ved

overarbejde

Hovedmal
Min. 10 % i lenstigning

Bottom line
7% ilpnstigning

Regioner

Bottom line
T % i lgnstigning

Hovedmal
5% i lenstigning
Pulje ift. andre grupper

Sekundzere mal

Storre fleksibilitet
Ro pa forhandlingerne
fremadrettet

Ideallgsning
Ingen lgnstigning

Kilde: Susannc Meldgaard inspireree af Schreder & Bruece, 2012,

Indkagb og forhandling
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De fem forhandlingsstile

=)
Xz
Imgdekommende Samarbejde
Byg venlige relationer Kreativ problemlgsning,
sa begge parter vinder
=
[ 1]
| =
k=
E g
T B
- = Problemlgsende
e 2 Find balancepunkiet
=2
=
=
E
=
1]
[un]
Tilbagetraekning Kompetitiv
Tag, hvad du kan fa Bliv vinderen for enhver pris
-
3
Lav Moderat

Bekymring for resultat af forhandlingen
Kilde: Susannc Meldgaard inspireret af Associared Mind, 2022,

Indkegb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
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Sammenhaeng mellem mal, forhandlingsstrategi, forhandlingsstile
og forhandlingstaktik

Mal med Forhandlingsstrategi? Forhandlingstaktik?
forhandlinger? + Hvordan vil jeg sege * Mere detaljerede
at opna malet? virkemidler til at

gennemfare strategi?

Forhandlingsstil?

 Persontype og egne
sociale kompetencer?

Kilde: Susannc Mcldgaard inspireret af Hillingsec, 2018.

Indkegb og forhandling
© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,
Holger B. Nielsen
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Figur 12.6: Forhandlingens forlgb

E'.rdl.remg

Elrduerlng

Evaluering

Evaluering

Evaluering

Emner

- Definere HOB,
Z0PA og BATHA

- Forbedre BATMA

- Definere
maodpartens

BATMA, og ger
den svagere

- Afgreense for-
handlingsemner

- Bygge relationer

og tillid

* Indledende

vurdering af, om
sammentalden-
de interesser

- Fastleg

spilleregler -
hvad skal
forhandles,
hvomar og af
hwem

Ilfmmnnna-
udveksling

- Hvad skal

forhandles og
hwilke inteTesser

- Informationer,

der deles,
afheenger af
forhandlings-
strategi

= Udmelding om,
hvad et resultat
af forhandlingen
kan veere

« Karakteren af
forslaget er
afheengig &f den

valgte
forhandlings-
strategi

Kilde: Susanne Meldgaard cfrer Schreder & Bruce, 2012.

« Indsneevring af

muligheder, hvis
en aftale skal

Indkegb og forhandling

|mﬂ%53§e

afslutning

= Besluining om,
at forlgbet kan
fare til en f&lles
aftale

« Bor afshuttes pd

en ordentlig
méde

- Diet afsluttende

forlgb vil veere
& ig af den
?;ﬁ%ﬂﬂd—

lingsstrategi

© Susanne Meldgaard (red.), Lars Boserup lversen,

Holger B. Nielsen
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Sandwich til praesentation af pris

Fordel
Pris

Fordel

Kilde: Egen rilvirkningwd Susanne Mcldgﬂ.ard.

Indkegb og forhandling
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