
Forberedelse af mediation og mægling -  
Eksperternes* 20 gode råd  

 

1. Bevar ejerskabet til - og kontrollen med tvisten  

Parterne må ikke lægge ansvaret fra sig. De skal selv eje tvisten og løsningen – også når 
modparten er besværlig. 

• Rådet skal ses som et ”meta-værktøj”: en grundlæggende tilgang til tvister. 

• I byggeriet har man tradition for at “skubbe problemet videre” til domstole, klagenævn, 
voldgift m.m. Det skaber en passiv kultur, hvor parterne reelt frasiger sig ansvaret for at løse 

konflikten. 
• Når parter siger “så tager vi den i voldgift”, underminerer de reelt deres egen 

forhandlingskraft. 

 

2. Forbered sagen grundigt / ”tilstrækkeligt”  

Kend sagen, dokumentationen og dine krav – helt lavpraktisk. Du skal ikke nødvendigvis fremlægge 
materialet, men du skal kunne finde det hurtigt. 

Dialog og pointer: 

• I praksis opleves to yderpunkter: 
1. Parter, der møder op som om det var en voldgiftssag (overforberedte). 

2. Parter, der møder uforberedte og “ser hvad der sker”. 
• Problemet ved manglende forberedelse er især, når nogen siger: 

o “Det har vi en mail på” – men ingen kan finde den. 
o Derefter udsættes processen for at lede i 18.000 mails → momentum ødelægges. 

• Man behøver ikke aflevere eller sende alt til modpart eller mediator – man skal blot have 

styr på det. 
• At være godt forberedt er en “superpower” – og skaber tillid i rummet. 

 

3. Forbered din klient – ikke kun sagen  

Afstem forventninger til formål, proces og roller. Mægling lykkes sjældent, hvis klienten 

møder op for at ”få ret” i stedet for at finde en løsning. 

• Advokater og klienter har en tendens til primært at fokusere på selve sagen og “at få ret”, 
mens mægling/mediation handler om at finde en løsning. 
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• Klienten skal klædes på til formålet med processen: at løse konflikten – ikke at få en uvildig 

mini-dom. 
• Forberedelsen omfatter både praktiske rammer (hvordan dagen foregår, lokaler, pauser, 

hvem taler hvornår) og roller (hvad gør klienten, hvad gør advokaten, hvad gør 
mediator/mægler). 

• Mange parter er til mediation/mægling for første gang, så det skaber tryghed, at de på 

forhånd ved, hvad der skal ske. 

 

4. Ryd op i faktum og dokumentation – og skab et overblik 

Det er en tidskrævende opgave at skabe orden og overblik i en tvist, særligt hvis den er 

bygget op over længere tid. Men det er vigtigt af flere årsager… 

• Et veloplyst faktuelt grundlag er afgørende – uanset om man skal til forhandling, mediation, 
mægling eller voldgift. 

• Mange uenigheder skyldes manglende forberedelse: Ting, der kunne afklares på forhånd 
(hvem sendte hvad hvornår, hvilket bilag taler vi om?), ender med at blive 

diskussionspunkter på dagen. 
• En kronologisk tidslinje og systematiseret bilagsoverblik styrker: 

o Synlighed af svage og stærke punkter. 

o Muligheden for at begrænse unødige tvister og fokusere på de reelle uenigheder. 
• Mangel på overblik: 

o Uden overblik over faktum og dokumentation er parterne ikke reelt klar til at indgå 
aftale; så bliver mødet blot en slags forberedelsesdialog før en senere aftale. 

 

5. Udvælg få argumenter, der repræsenterer dit kernebudskab  

Færre argumenter står stærkere frem. Husk dit argument for en forhandlet løsning  

er ikke (kun) dit juridiske argument 

• Mange advokater kommer til mediation/mægling og procederer sagen, som hvis de stod i 

retten – det er ikke formålet. 
• I forberedelsen bør man bevidst skære argumenterne ned til de få, bærende pointer, der 

bedst udtrykker kernebudskabet. 

• Ofte er der mange variationer over samme pointe – de skaber mere støj end klarhed. 
• De juriske hovedargumenter er ikke nødvendigvis det, der driver en forhandlet løsning: 

o Kommercielle hensyn, relationer og fremtidigt samarbejde kan være vigtigere 
drivere end “hvem der har mest ret”. 

 

6. Læg fokus rigtigt  

Find kernen i sagen – de centrale problemstillinger og bevisbilag. Skær alt udenom væk. 

• Man skal sortere i materialet og undgå at lade sig forføre af irrelevante detaljer (“finurlige 
mails”). 



• I sager, hvor der er skrevet mange processkrifter, er det afgørende at kondensere 

argumentationen: 
o Hvad er kernen? 

o Hvilke 3–5 bilag er helt afgørende? 
• Undgå generisk argumentation uden dokumentation. 
• Vær konkret: 

o Hvad har bygherren brug for, for at vurdere et ekstraarbejde? 
o Hvad kan entreprenøren faktisk dokumentere? 

7. Husk at perspektivet afhænger af, hvorfra man ser  

Parterne oplever ofte sagen forskelligt – ikke af ond vilje, men fordi de ser den gennem 

forskellige “linser”. 

• Typefordomme fra byggeriet: 
o Rådgivere arbejder ofte ud fra følelser og subjektive vurderinger! 
o Entreprenører orienterer sig mod det objektive og målbare! 

• Forskellige perspektiver giver naturlige sammenstød – men er ikke nødvendigvis baseret på 
løgn eller manipulation. 

• Under mediation oplever man som mediator ofte, at begge sider har “ret” ud fra hver deres 
perspektiv. 

• Parter bygger ofte deres synspunkter på fortællinger fra baglandet, som selv kan være 

farvede – et perspektivsskifte kan afsløre misforståelser. 

 

8. Analyser BATNA – vær realistisk! 

Kend dit realistiske alternativ, hvis sagen ikke løses. Undgå ønsketænkning og kæder af 

“hvis’er”. 

• BATNA = Best Alternative To a Negotiated Agreement. 
• Spørgsmålet er: “Hvad sker der reelt, hvis vi ikke finder en løsning i dag?” 

• Mange parter forelsker sig i deres egen sag baseret på 10 “hvis’er” – og tror, de har en 
vindersag. 

• Advokatens ansvar: 
o Fortælle klienten sandheden – også når den er ubehagelig. 
o Undgå at bekræfte klienten i urealistiske forventninger. 

• Diskussion om risikoen for at “miste klienten”, hvis man er for realistisk → panelet enig i, 
at det strider mod god advokatskik at skjule risiko. 

• NB: Forrentning også et vigtigt element i risikovurderingen. 

 

9. Beregn dine forventede “krigsomkostninger”  

Det er ofte langt billigere at “spise en kamel” nu, end at betale for syn og skøn, 
advokater og interne ressourcer i flere år. 

• Parterne undervurderer ofte de interne omkostninger: 
o Timer for projektledere, byggeleder, teknikere, administration. 



o Forstyrrelse af driften (“folk gider ikke rullende konflikter i flere år”). 
• Entreprenører beregner interne timer efter timepriser fra tilbudskalkulationer. 
• Omkostningerne over 2–4 år kan være massive. 

• Rådet knytter sig tæt til realistisk BATNA: 
o Renter. 
o Kalendertid. 

o Ressourcetræk fra nye projekter. 

 
 

 

 

10. Bring ærlighed til bordet  

Ærlighed skaber troværdighed og sympati og mødes ofte med… ærlighed. 
Forbered dig på og afstem internt, hvordan du udtrykker dig ærligt. Ellers  

kan du godt blive usikker på, hvad du bør sige. 

• Der er ofte en naturlig tilbageholdenhed: Hvor ærlig kan man være, når man ikke ved, om 

sagen bliver løst, og om der kommer en efterfølgende retssag? 
• Det fremhæves, at ærlighed om fejl, fortrydelser og svagheder kan åbne for tilsvarende 

indrømmelser fra modparten – det skaber en anden, mere sårbar og konstruktiv dialog. 
• Der skelnes mellem ærlighed i fællesrummet og ærlighed i enrum: 

o I fællesrummet kan parter være bange for at “tabe ansigt”, hvis de indrømmer fejl. 
o I separate møder kan mediator/mægler ofte få mere åbne erkendelser frem gennem 

udfordrende spørgsmål. 

• Vær opmærksom på forskellen på mediation og mægling: 
o I mediation er det mere uproblematisk at være helt ærlig over for mediator, fordi 

mediator ikke selv skal komme med et forslag – og parterne bestemmer, hvad 

mediator må bringe videre. 
o I mægling kan for meget ensidig åbenhed over for mægleren opleves som en risiko, 

fordi mægleren senere kan skulle fremsætte et forslag, og balancen i 
forudsætningerne kan tippe. 

• “Advokat-ærlighed”: Ærlighed skal være strategisk afstemt – f.eks. kan man bevidst vælge 

at være mere åben om kalkulationer eller baggrunde for et krav for at øge forståelsen hos 
modparten og fremme en løsning. 

 

11. Persongalleriet – vælg de rigtige deltagere  

Overvej nøje, hvem der skal deltage. Der bør både være nogen, der virkelig  

kender sagen, og nogen med mandat til at indgå aftaler. Overvej også, om nogen  

med fordel kan blive hjemme. 

• Hvem skal deltage? 

o Beslutningstagere. 
o Projektledere, der kan historikken i hovedet. 
o Tekniske rådgivere, hvis sagen indeholder tekniske elementer. 



• Overvej også rollen: 

o Projektlederen og klienten bør forklare sagen; advokaten bør holde sig i baggrunden 
og supplere. 

• Man bør også overveje, om nogen ikke skal med: 
o Personer, der er “personificeringen af tvisten” eller som fungerer som “røde klude”, 

kan blokere processen og trigge modparten, hver gang de siger noget. 

• At “møde talstærkt op” kan virke mere forstyrrende end konstruktivt – især hvis nogle 
deltagere ikke reelt bidrager med noget. 

• Diskussion om advokaters medvirken: 

o Advokaten skal kende processen. Advokatens manglende kendskab til mediation kan 
være decideret ødelæggende for processen. Konstruktiv deltagen, frem for "elefant i 
glasbutik".  

o Ved manglende deltagelse af advokater kan der omvendt være risiko for, at parten 
ikke forstår rækkevidden af- og risikoen ved, hvad de er ved at indgå aftale om, og 

mediator kommer i et dilemma. 
o I nogle sager har fraværet af advokat været tydeligt problematisk, fordi ingen kunne 

sige: “Det her får vi alligevel ikke igennem i voldgiftsretten.” 

 

12. Afklar prokura/mandat  

Sørg for at mandatet er klarlagt på forhånd, så en aftale kan underskrives samme dag. 

• En af de største faldgruber: Efter lange forhandlinger viser det sig, at en deltager "skal ringe 
hjem". 

• Risikoen: Momentum forsvinder → nyt støj → aftaler skrider. 
• Mandatet skal afklares både: 

o ift. direktører, bestyrelser, koncernniveau, 
o ift. eksterne aktører (fx forsikringsselskaber). 
o Offentlige bygherrer kan have interne processer, som ikke kan ændres. Dette bør 

være kommunikeret på forhånd (fx at aftalen bliver betinget af byrådets 
godkendelse). 

 

13. Samarbejd med modpartens advokat  

Skab fælles rammer før mødet: afstem formål, udvælg relevant materiale og overvej  

evt. en fælles præsentation af fakta og uenighedspunkter. Det giver mægleren et  

klart og konstruktivt afsæt. 

• Samarbejdet mellem advokater før mødet er centralt for dynamikken under 
mediation/mægling. 

• Tre hovedpunkter: 
1. Fælles forståelse af formålet: 

▪ Skal hele sagen lukkes? 
▪ Er det udvalgte knaster? 
▪ Skal der "ryddes op", så en senere proces kan være mere fokuseret? 



▪ Det er en dårlig start at bruge den første tid på at finde ud af, hvorfor man 

overhovedet sidder der. 
2. Udvælgelse af nøglebilag: 

▪ Et begrænset sæt bilag skaber fokus og hjælper også mediator/mægler, så 
man ikke drukner i processkrifter og bilag. 

3. Evt. fælles, neutral præsentation af sagen: 

▪ En kort, fælles fremstilling af fakta samt enighed/uenighed giver et klart og 
neutralt afsæt. 

• Et godt advokatsamarbejde før mediations-/mæglingsmødet skærper både fokus og 
kvaliteten af selve dagen. 

 

14. Forbered spørgsmål til den anden part  

Du ved ikke det, du ikke ved. Forbered nogle oprigtige spørgsmål, der kan gøre dig 

klogere på den anden parts synspunkt og interesser. 

• Pointen: Man ved ikke, hvad man ikke ved – og får først øje på sine blinde vinkler, når 

modparten svarer på spørgsmål, man ikke var opmærksom på at stille. 
• Spørgsmålene skal være oprigtige og nysgerrige – ikke ledende eller taktiske “fælder”. 
• I mediation/mægling har advokaten en sjælden mulighed for at stille spørgsmål direkte til 

modparten, hvilket advokatetiske regler ellers begrænser i almindelig juridisk 
sagsbehandling. 

• God forberedelse består bl.a. i at: 
o Opliste de områder, hvor man mangler viden. 
o Forberede konkrete spørgsmål til modparten, ikke kun til egen klient. 

• Klientens egen fortælling er typisk ensidig; de supplerende oplysninger fra modparten giver 
advokaten et bedre grundlag for at rådgive om forligsløsninger. 

 

15. Øv dig på processen  

Øv din klient i at præsentere sagen og øv jer i at lytte! Mediation er ikke en retssag! 

• Forberedelsen handler også om at øve sig – både i at præsentere sagen og i at lytte. 

• Klienten - ikke advokaten - skal kunne præsentere sagen og forklare forløbet fra “Adam og 
Eva og frem”: 

o Hvad skete der? 
o I hvilken rækkefølge? 
o Hvorfor blev beslutninger truffet, som de gjorde? 

 
• Modparten skal tilsvarende have lejlighed til at fremlægge sin historie, og her er aktiv 

lytning central: 
o Man tier stille, lytter og noterer. 
o Først efter præsentationen stilles uddybende spørgsmål. 

• Vær opmærksom på kropssprog og selvkontrol: Man skal forberede sig på at undgå 
øjenrullen, suk, fingre i bordet osv. – også det er en del af “øvelsen” og påvirker.  
 

• En god idé er derfor at afholde en generalprøve med klienten: Generalprøven kan indeholde: 
o Gennemgang af præsentation. 



o Forventede modargumenter og “defensive slides” (præsentationer). 
o Fremsøgning af nøglereferater, mails, prisoplysninger. 

• Anbefaling af, at bruge slides aktivt, især når man er i Voldgiftsnævnets lokaler, hvor 

teknikken er god. 
 

• NB - en god og velforberedt præsentation kan have psykologisk effekt og styrke løsningen. 

 

16. Se hele spillepladen  

Overvej muligheder og løsninger, der ikke ligger lige for – også dem, som måske ikke 

knytter sig til den konkrete tvist. Løsninger kan bestå af mere end økonomi, så man bør 

også se efter alternative værdiskabende muligheder. 

• I tvister er spørgsmålet: 

o Har vi en tvist, eller blot et “økonomisk mellemværende”? 
 

• Udgangspunktet er, at løsninger ikke kun findes inden for den oprindelige tvists rammer: 

o Man kan have værdier/aktiver, som ikke betyder meget for den ene part, men som er 
meget værd for den anden – de kan bringes i spil som en del af løsningen. 

• Eksempler: 

o Bygherre med overskud af byggematerialer, som ikke bruges hos ham, men er 
værdifulde for entreprenøren – materiale overføres og kapitaliseres i aftalen. 

• Kreative, “skæve” elementer kan: 
o Skabe goodwill. 
o Øge oplevelsen af win-win. 

o Understøtte bæredygtighed, når ressourcer udnyttes. 
• Det opleves som særligt tilfredsstillende, når løsninger går ud over rene kompromiser og 

skaber reel mérværdi. 

 

17. Vær opmærksom på den gode dialog  

Tal pænt og respektfuldt, lad hinanden tale ud og lad være med at ”tale på” de andre! 

• Mediation/mægling er en mundtlig proces – kernen er den gode samtale, ikke en skriftlig 
procedure. 

• Enkelte simple spilleregler for samtalen bør anvendes:  
o Tal ordentligt og respektfuldt. 

o Lad hinanden tale ud. 
o Undgå at "tale på" hinanden og at hæve stemmen unødigt. 

• Forsøger parterne at lave “mini-retssag” ud af processen, undermineres formålet. 

 

18. Lyt, lyt, lyt!  

Aktiv lytning er et af de stærkeste værktøjer i forhandlinger – og noget de færreste 

mestrer. 



• Aktiv lytning = 

o Man siger ikke noget, mens den anden taler. 
o Man tager noter. 

o Man stiller først spørgsmål bagefter. 
• Mange tvister skyldes, at parterne tror, de ved, hvad den anden mener – men hører noget 

helt andet, når de endelig lytter. 

 

19. Advokaten som brobygger  

Vurder hvilke oplysninger der hjælper mægleren fremad – og hvilke der strategisk  

kan vente. Rollen er at støtte processen uden at svække klientens position. 

• Advokaten kan fungere som en slags “intern mægler” mellem klient og mediator/mægler: 
o Advokaten kender ofte sagen bedst og kan oversætte mellem sprog, interesser og 

detaljer. 

• Brobyggerrollen består bl.a. i at: 
o Udvælge oplysninger, der hjælper processen fremad. 

o Sortere information, som er relevant i en retssag, men som vil bremse processen 
unødigt i en mediation/mægling. 

• Timing og nuancering er afgørende: 

o Nogle oplysninger skal frem nu, andre senere; nogle måske slet ikke, hvis de blot 
skaber låsninger. 

• Balancen er, at advokaten stadig skal varetage klientens interesse og ikke “give for meget 
væk” – men samtidig støtte mediatorens arbejde med at bringe parterne tættere på en 
løsning. 

 

20. Stil krav til din mægler/mediator  

Mediation/mægling kræver en mediator, der skaber struktur, relationel tryghed og 

holder fast i mulighederne. 

• Når en konflikt er nået til mediation, er relationerne typisk slidte, og tilliden lav. 
• En mediator: 

o Låner parterne sin relationelle kapacitet. 

o Låner parterne sin tillid. 
o Skaber et rum, hvor bevægelse bliver mulig. 

• Parterne skal kunne mærke, at mediatoren tror på, at sagen kan løses. 
• Parterne behøver ikke acceptere, at mediator/mægler blot er en “mikrofonholder” – 

mediator/mægler er et aktiv, der kan bringes i spil kreativt - ikke kun en neutral ordstyrer.  

 
• Parterne kan både før og under mediationen bede om: 

o Mere forberedelse fra mediatorens side, hvis det ønskes. 
o Pauser til intern drøftelse. 
o Procesjusteringer: fx sætte direktørerne alene sammen, holde særmøder med 

advokaterne eller foreslå andre formater, når processen “går i hårdknude”. 

• Advokatens input til mediator og til processen: 



o Man må som advokat gerne foreslå procesjusteringer undervejs – husk at 

advokaterne kender deres klienter bedre end mediator gør. 
o Parter og advokater må gerne tage medansvar for at justere proces, form og tempo, 

når det er nødvendigt for at komme videre. 
o Mediator har ikke altid "styr på alt”, for mediator kender ikke parterne på forhånd. 

 

• Det anbefales, at man nøje vurderer mediatorens/mæglerens CV ved udpegning fra 
Voldgiftsnævnet: 

o Hvad er vedkommendes tilgang? 
o Passer kompetencerne til sagen? 
o NB: husk også at vurdere den evt.  fagtekniske co-mediator/mægler. Bed evt. 

Voldgiftsnævnet om supplerende oplysninger. 
 

 


