De vanligaste misstagen (nastan)
alla gor | forhandlingar

Johan Lagerbielke, den 25 mars 2024




Dagens agenda

* Att ha 6vertro pa den egna formagan — Drommotparten
e Attinte ha gjort nagon systematisk forberedelse

e Att vara for l6sningsorienterad

 Att argumentera for att 6vertygad motparten

e Att missa processdimensionen — vad sker mellan parterna?




Att ha 6vertro pa den egna férmagan - Drémmotparten

* Flack inlarningskurva da man inte far feed-back.

* Det racker med att “jag” kommer in i rummet sa loser sig allt.
Tror sig ha en "semimagisk” formaga som det ar lite oklart hur

den uppstatt.

e Kan inte se att man inte forstar och tar darfor inte hjalp eller
stammer av i nagon hogre omfattning.

e Stammer av men lyssnhar inte och tar inte med sig det som man
kommit 6verens om in i forhandlingen nagot utan gér som

vanligt.
A, ¢




Att inte ha gjort nagon systematisk forberedelse ‘

e Satter igang pa "halvvolley” - hur svart kan det vara!?

 Forbiga att satta sig in i vad motpartens intressen ar och vilka
drivkrafter beslutsfattarna pa andra sidan har.

 Analyserar inte motpartens plan-B



Att vara for losningsorienterad

 Borjar omedelbart tanka ut en smart l6sning
e Skapar reaktivdevaluering och motstand
* Tappar kontrollen genom att forsoka fa kontroll




Att argumentera for att overtyga motparten

* Forsdka fa motparten att forsta hur “fel” de har eller hur det &r
 Drar pa sig motstand och kognitivdissonans



Att missa processdimensionen —vad sker mellan parterna?

* Finns det en grundlaggande tillit eller fértroende mellan
parterna

 Det som skeriforhandlingen nu och nu och nu leder det mot
en uppgorelse eller bort fran en

e Var har fokus i dialogen hamnat?



Vill du fordjupa dig?

Till dig som deltog pa dagens webbinarium erbjuder vi nu
20 % rabatt pa arets uppfoljningskurser:

Forhandlingsteknik i samband med ledningsratter

Forhandling samband med entreprenadprojekt

Forhandlingsteknik i fastighetsprojekt

Boka din plats senast den 2 april for att ta del av erbjudandet.

Anvand rabattkod: webb20

€ nstitute



Vad tyckte du om dagens webbinarium?

Ta garna 30 sekunder och svara pa fragorna under fliken
“Omrostningar” bredvid chattfliken.

Tack for dina synpunkter!
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