Hur du forbereder din forhandling
pa ett strukturerat satt

Ulf Giege, 6 november 2023




~ LEDANDE
FORHANDLINGSTEKNIK

och vardeskapande forhandlingsattityd




En forhandling dr en 6msesidigt verkande
kommunikationsprocess, som dger rum
ndr vi vill ha nagot av nagon annan, eller
ndgon annan vill ha nagot av oss.
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Tva system:
o Ett mera kontrollerande och reflekterande

o Ett mera automatiskt.
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Vad?

Forhandlingen .
Tid

Hur?




Balanserade

Transaktioner !
intressen

Sakfragans
betydelse

Underforstadd

Relationer
samverkan

Relationens betydelse
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Forhandlingsteknik
Forhandlingens psykologi
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Fas 2 Fas 3
Informationsfasen Budgivningsfasen

Fas 1 Fas 4
Forberedelsefasen Avslutningsfasen
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Strukturerade forberedelser

v' Bedbm situationen
v’ Informationsinhdmtning
v’ Malsattning

v Forhandlingsstyrka

v Din argumentation

Questleadeship.se

v’ Taktisk plan

‘/ Om ni érﬂera
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Bedom situationen, perspektiv

v Vad ar problemstéllningen?

v Bredda
perspektiven vad
galler;

- sak
- relation

- tid
v Vilken typ av
forhandling kommer
det troligtvis att bli?




Bedom situationen, overenskommelse

v’ Vad &r uppdraget?

v’ Vilka forvantningar har min
uppdragsgivare?
Ar de realistiska?

v Vilka mandat har jag?




Informationsinhamtning

v’ Las pa
v" Vad mer vill du veta?

v’ Skriv ned dina fragor

v’ Forbered dina svar




Ditt
reservations-

varde

Malsattning

Din
malsattning

Forhandlingsutrymmet

Deras
reservations-
varde

100

Pris




Den andra partens mal och underliggande intressen

v'Vad tror du att den andra parten har r’ Férhandlingens isberg ™
som optimistiskt mal? Positioner.

y Positioner
Synligt . Vad man siger att man
vill ha.

v'Varfor vill den andra parten ha

Underliggande intressen

nagot? Underliggande intressen. Varf NG

Osynligt

Grundlaggan
psykologiska behov.

v'Ar det ndgot som &r sarskilt viktigt v
for den andra parten?

Positionerna ar synliga for bada parter medan de underliggande intressena
och de manskliga psykologiska behoven oftast ar osynliga.




Forhandlingsstyrka

v VVem har mest att forlora om det
inte blir en overenskommelse?

v'Vem har tiden pa sin sida?

v'Vem har det basta
informationslaget?

v Vem har bast personlig
formagan att forhandla?

v Vem har mest makt? .
D nstitute




Argument for dina positioner

v En logisk argumentationslinje.

v Argumenten ar hallbara och
relevanta.

v Vilken argumentationslinje
har den andra parten.

v Hur kan du utga fran den
men styra den at ditt hall?




Taktisk plan

v Vill du lagga forsta budet eller vill du
helst att den andra parten gor det?

v’ Vad skall bli ditt utgangsbud?
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Redwoodtrad
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Fragor till besokarna

v'Ar det hogsta v’ Ar det hogsta
Redwoodtradet 366 Redwoodtriadet 55
meter? meter?

v'Hur hf)gt trorduatt v Hyrhogt tror du att
det hogsta det hdgsta

Redwoodtradet ar?

: Svar:
257 meter

Redwoodtradet ar?

Svar:
86 meter




Taktisk plan

v Vill du lagga forsta budet eller vill du
helst att den andra parten gor det?

v’ Vad skall bli ditt utgangsbud?

v' Vilka eftergifter kan du gora och
inom vilka omraden?

v Hur kan du skapa mera varde?
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Nar ni ar flera

v' Vem "sitter vid ratten”.

v’ Tydliga roller.
v Fordela fragor och svar.

v’ Forberedelsefasen behover
mera tid.




Vems perspektiv?

Ditt
perspektiv

| Deras

- )
Den
andra

L parten y

Nar du
forbereder dig,
itt har!
@ Institute




Sammanfattning

v' Mallen
v Den andra partens reservationsvarde

v’ Lista dina fragor




Forhandlingsteknik for chefer och ledare

Ulf Giege, den 23 januari

Till dig som deltog pa dagens webbinarium erbjuder vi nu
20 % rabatt uppfoljningskursen

Boka din plats senast den 10 november for att ta del av erbjudandet

Anvand ra battkod




Lat oss veta vad du tycker!
Vi skulle uppskatta om du tog 30 sekunder till att fylla i var utvardering

Jag skulle kunna tanka mig en fordjupningskurs inom samma amne. *

1 = stdmmer inte alls. 5 = stdmmer helt. O Ja

O s O Nej

O 4

O s Ovriga kommentarer om webbinariet.
O 2

O 1 Ditt svar

Lank till utvarderingen finner du i chatten.
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