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Fyra typer av forhandlingar

Avtalsforhandlingar
Omforhandlingar

Tvistelosningsforhandlingar
Projektforhandlingar
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For losningsorienterad - istallet systematisk
forberedelse

Antagandet om en given kaka
"Kar" i egen losning
Kontroll

Losningen pa problemet ar problemet

EEEEEEEEEEEEEEEEEEE



Alternativet

Vad ar varat och motpartens Batna/ Watna?
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Intressen

Kartlagg vara och motpartens intressen

Vad ar det for typ av forhandling vi har?

Vilka forhandlingsfragor har vi?
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Legitimitet

Ratt och rimligt
Argumentera
Kognitivdissonans
"Objektiva kriterier”
Spelplanssattande
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Kommunikation

Vad vill vi uppna?
Hur undviker vi lasning?
Vad vill vi ha reda pa?

Hur styr vi forhandlingen?
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Relation

Spelteori

Bra for relationen bra for oss
Monster

Relationen "kvalitetsmarker” kommunikationen
Processperspektiv
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Kommande tvadagarskurser

* Forhandlingsteknik i fastighetsprojekt
12-13 oktober

* Forhandling i samband med entreprenadprojekt
2-3 november

* Forhandlingsteknik i samband med ledningsratter
21-22 januari
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Vad tyckte du om dagens webbinarium?

Ta garna 30 sekunder och svara pa utvarderingen!
Efter det besvaras fragor i man av tid
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Tack!

For fragor om BG Institute och vara kurser,
mejla oss pa kursinformation@bginstitute.se
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