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~ LEDANDE
FORHANDLINGSTEKNIK

och vardeskapande forhandlingsattityd




En forhandling ar en dmsesidigt verkande
kommunikationsprocess, som ager rum
nar vi vill ha nagot av nagon annan, eller

nagon annan vill ha nagot av oss.

@ Institute



Tva system:
> Ett mera kontrollerande och reflekterande

> Ett mera automatiskt.

@ Institute



Vad?

Forhandlmgen > Tid

Hur?




Forhandlingsteknik

Forhandlingens psykologi




Fas 3
Budgivningsfasen

Fas 2
Informationsfasen

Fas 4

Fas 1

Forberedelsefasen Avslutningsfasen
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Forhandlingens
psykologi



Var sociala hjarna!



» Drar 20% av energi
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Hjarnans grundlaggande operativsystem ar relationsorienterat

och hjarnan prioriterar social information

Respons pa en
signal ger
riktning - bort
fran hot

-

Respons pa en
signal ger
riktning — mot
beldning

Quest
Leadership
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Vi ar bra pa att samarbeta
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Forhandlingens fyra rum

Individ Grupp

Utifran Beteende Sakfragan

o Attityd:
Inifran kanslor och Relationen
tankar




Forhandlingens fyra rum

Individ Grupp

Utifran Beteende Sakfragan

Attityd:

Inifran . :
> kanslor och Relationen

tankar




Vara grundlaggande affekter

IIH og aktivite>

Radd Engagerad

Glad
Valbehag

Sorgsen N6jd

Uttrakad Avslappnad

Lag
aktivitet




Jag har mina kanslor,
eller mina kanslor har mig.

Jag har mina tankar,
eller mina tankar har mig.

Jag har mina antaganden,

eller mina antaganden har mig.

Quest
Leadership



Exempel pa antaganden i en konflikt.

Min bild av situationen
ar den sanna bilden.

Jag vet vilka avsikter du hade
bakom ditt agerande.

Nagon bar skulden for det

som har hant, O
och det ar inte jag. o
s O ©

”Fixed assumption”
Om det blir battre for dig
maste det bli samre for mig.

/



Forhandlingens fyra rum

Individ Grupp

Utifran > Beteende Sakfragan
o Attityd:
Inifran kanslor och Relationen

tankar




"The may forget what you said — but they will
never forget how you made them feel”
- Carl W. Buehner, statesman

Vi kommunicerar pa olika nivaer

O
) O

Vad vi sager
r.l_ INNEHALL —— P

Hur vi gor, vad vi

uppfattar och hur
n— vi kanner. —’
RELATIONER OCH
PROCESS = B

Hur du sager nagot har mycket stor betydelse for vilken paverkan som du far.



Balans mellan

Argumentera

Stalla fragor
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Individ Grupp

Utifran Beteende Sakfragan

o Attityd:
Inifran kanslor och Relationen
tankar




Samarbete
Vi tillsammans

-




Vi har gemensamma
Intressen.

Konstruktiv
kommunikation

[ Dialog ] ’

Effektiv e
forhandling

Vi har gemensamma
och konkurrerande
intressen.

Det du vinner
forlorar jag.

Destruktiv
kommunikation

Radsla



Forhandlingens fyra rum

Individ Grupp

Utifran Beteende Sakfragan

o Attityd:
Inifran kanslor och Relationen
tankar




Den andra partens mal och underliggande intressen

Forhandlingens isberg ‘

Positioner

v'Varfér vill den andra parten ha - Synligt Vadman siger att man
Vi a.
nagot? Underliggande intressen.

v'Vad tror du att den andra parten har
som optimistiskt mal? Positioner.

Underliggande intressen
Varfor.man vill ha det.

v'Ar det ndgot som &r sarskilt viktigt Osynligt y

. 3 Grundlaggan
for den andra parten: osiilogiska bl



Effektiv
konflikthantering



Quest Six Step Model, QSSM

Tekniska forberedelser

Emotionella forberedelser




Ett kvalitativt perspektiv pa relationer

Konstruktiv
kommunikation

[ Dialog ]

2. En 1att fraga

l 1. Envaldigt enkel

Tillit

Destruktiv
kommunikation

Radsla



Quest Six Step Model, QSSM

Sakfragan

Processen
Relationen

Tekniska forberedelser

Emotionella forberedelser




Reflektion




Forhandlingens fyra rum
Reflektion individ Grupp

Utifran Beteende Sakfragan

o Attit
Inifran kianslor och Relationen
tankar




Reflektion Fordjupad reflektion
Sakfragan

-

Mitt beteende

l—
“Mina kanslor, tankar och

antaganden



Kommande heldagskurser

Forhandlingens psykologi
22 maj 2025

Forhandlingens konflikthantering
2 december 2025




Vad tyckte du om dagens webbinarium?

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






Tack!

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

Institute

EN DEL AV BLENDOW GROUP
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