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”issues”
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� Data konflikter
håndtering: problemløsende
ønsket resultat: aftale, videre til andre elementer

� Strukturelle konflikter
håndtering: åben kommunikation
ønsket resultat: gensidig accept

� Interessekonflikter
håndtering: forhandling
ønsket resultat: en aftale

� Personkonflikter
håndtering: kommunikation (verbal/non-verbal)
ønsket resultat: gensidig respekt

� Værdibaserede konflikter
håndtering: åben kommunikation
ønsket resultat: gensidig forståelse
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BI Konflikthåndteringsmodellen

Relationer

 Personer

 Positioner (mandater, magt & indflydelse)

 Værdier

 Omdømme

Struktur
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 Logistik

 Virksomhedskultur og værdier

Data
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 Distributive

 Integrative

information

strategivalg
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Principbetonet planlægning

� Interesser (fokus på interesser ikke positioner)

� Relationer (adskil personer fra problemer) 

� Optioner (find fællesnævnere – vær kreativ)

� BATNA/WATNA/MLATNA (alternativer & risikoafvejning)

� Hierarchy of Objectives/ZOPA (mål, begrænsninger, muligheder)

� Legitimitet (objektive kriterier/fairness)

� Kommunikation (verbale/non-verbale udtryk & fremtræden)

� Holdning (vilje til at gennemføre & implementere)

� Åbningsstrategi

� Afslutningsstrategi

� BI Konflikthåndteringsmodellen (konflikttyper & strategivalg)

� Sensationals (prioritering af interesser, appel, argumenter & ”framing”, 
visualisering)
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– capi (i forhandling)

opgave/ansvar

indflydelse, evnen til virkelig at 
overbevise andre/argumenter 
(ethos,logos,pathos), eksempler, 
visualisering

mandat/autorisation

forhandlingsstyrke/BATNA, 
WATNA,MLATNA, positioner
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– effektivitet af a, p & i

influering

autorisation/mandat

magt

effekt

tid

Copyright: www.bruceinternational.net 


