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PM - utbildning 1 forhandlingsteknik

Foretagsinterna kurser i forhandlingsteknik kan ldggas upp och anpassas pa manga olika sitt.
I PM:et finns de vanligaste alternativen. Allt kursinnehall bygger pa egna praktiska
erfarenheter fran ett stort antal forhandlingar dér jag deltagit.

Vanliga kursuppldggningar:

1 dags kurs med diskussioner och teorigenomgangar

1 dags kurs teoridelen dr bantad men med plats for ett videofilmat rollspel.

2 dags kurs enligt bifogat program och med 2 eller 3 rollspel

Rollspelen ér till for att ldra deltagarna att omsétta teorierna till sitt dagliga arbete
och for att ge dem en feedback pa hur de fungerar som forhandlare. Delar av
ovningarna videofilmas och spelas upp for gemensam analys och diskussion.
Viljer ni alternativet med rollspel sa viljer jag ut 6vningar fran min
praktikfallsbank som, sa langt det dr mojligt, speglar de typer av forhandlingar
som ni vanligtvis star eller kan komma att stillas infor

Jag kan dven ta fram skridddarsydda rollspel om ni sa 6nskar

Detaljinnehallet pa kursen faststills i samrad med er

All utbildning anpassas till deltagarnas erfarenheter och framtida behov
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Mina erfarenheter - en kvalitetsstimpel
Jag har arbetat som inhyrd férhandlingsexpert i 6ver 30 ar, pa alla nivaer och inom alla
branscher. Kurserna bygger pa den verklighet jag upplevt. Fram tills idag har jag utbildat ca

25 000 forhandlare.

Kursarvoden

Normalt arvode for kurs i1 2 dagar enligt bifogat program och med maximalt 12 75 000: -
deltagare per kurs.

Arvode for kurs i 1 dag enligt bifogat program och med maximalt 12 deltagare. 37 500: -
Vill ni sénda fler &n 12 deltagare pa kurserna sa gar det att vara 16 personer pa Pristilldgg
kursalternativen med rollspel och ca. 30 deltagare pa ovriga kurser enligt OK
Ovrigt

Samtliga priser dr exkl. moms. I arvodet ingar inte resor och uppehille. Kostnaden for detta
debiteras efter verklig kostnad. Ni svarar for anskaffning och kostnader for lokal med
utrustning, se bifogat PM. Dokumentation i form av kopior av PowerPoint presentationer sinds
over till med e-post och kopieras av er. Offererade priser géller for order inom 30 dagar. Efter
det att en order bekréftats dr alla bokningar fasta. Om en bokad kurs inte genomftrs under den
vecka den bokats in, forbehaller jag mig rétten att debitera ut arvodet om jag inte kunnat silja

tiden vidare at annan uppdragsgivare.




Internkurs med 2 rollspel — exempel pa upplaggning

Kursens syfte: Att gora deltagarna till béttre forhandlare genom att ge dem en Sverblick dver
forhandlingsprocessen och ge dem insikter 1 hur de sjilva upptriader vid forhandlingsbordet.

0900 Vanliga beteenden i samband med férhandlingar

®  Varfor vi tar kiinslomissiga istillet for rationella och genomténkta beslut
e  En 6versikt 6ver bra och daliga metoder
®  Oppenhet och kopsléendet, den nordiske forhandlarens akilleshl.

1100 Forhandlingsférberedelser

® Genomgang av checklistor
® Analys av parternas positioner
® Att forma och ldagga ritt bud

1300 Det férsta férhandlingsspelet genomfors

® Gruppvisa forberedelser, forhandlingen genomfors och bandas pa video
® Gemensam genomgang och analys av forhandlingen

1715 Nésta dags 6vning delas
Dag 2

0830 Hur vi véljer férhandlingsmetod, strategi och taktik

® Nollsummespelet dédr férhandlingarna kiinnetecknas av kamp, medgivande, forhalning och
kompromiss.

® Alternativet dr samarbete/partnerskap dér vi kan fa mer utan att motparten upplever sig som
forlorare.

® Hur vi kiinner igen olika strategier, nir de kan anvindas, risker och begrinsningar
® med dem och hur vi méter motpartens strategi och taktiska utspel.

1300 Férhandlingsspel 2 genomférs
1500 Férhandlingar bygger pa kommunikation

® Hur vi genom samverkan mellan kommunikation och minne nar paverkan
® Riktlinjer for effektiv kommunikation dver férhandlingsbordet

1630- 1645 Hur du fortsétter med att utveckla din férhandlingsférmaga

Maltider: For- och eftermiddagskaffe vid 10- och 15-tiden, lunch 1200 - 1245.
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Kurs i affarsférhandlingar — exempel pa uppldggning

Internkurs med 3 rollspel

Kursens syfte: Att gora deltagarna till béttre forhandlare genom att ge dem en Sverblick dver
forhandlingsprocessen och ge dem insikter 1 hur de sjilva upptriader vid forhandlingsbordet.

0900 Vanliga beteenden i samband med férhandlingar

®  Varfor vi tar kiinslomissiga istillet for rationella och genomténkta beslut
®  En Oversikt over bra och daliga metoder
e  Oppenhet och kopsléendet, den nordiske forhandlarens akilleshl.

1100 Férhandlingsférberedelser

® Genomgang av checklistor
® Analys av parternas positioner
® Att forma och ldgga ritt bud

1300 Det férsta férhandlingsspelet genomférs

® Gruppvisa forberedelser, forhandlingen genomfors och bandas pa video
e Gemensam genomgang och analys av férhandlingen

1715 Nésta dags 6vning delas

Dag 2

e 0830 1200 Férhandlingsspel 2 genomférs
e 1300 - 1630 forhandlingsspel 3 genomférs

I anslutning till de olika forhandlingsspelen kommer vi bland annat att diskutera:

Hur viljer vi strategi och taktik?

Hur tar vi oss ur konflikter pa ett konstruktivt sitt?

Hur kan vi vidga spelplanen for att undvika nollsummespelet.

Hur fordelar vi rollerna i gruppen?

Behirskar vi enkla men konstruktiva taktiker som: Paus, agenda, blddderblock, rollspel
och sammanfattningar

¢ Hur hanterar vi kéinslor och stress

Maltider: For- och eftermiddagskaffe vid 10- och 15-tiden, lunch 1200 - 1245.
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Hur vi bygger 1onsamma affarsrelationer

Den forhandlare som soker en affdrspartner och vill bygga upp en bestaende afférsrelation maste 6verger det
klassiska nollsummespelet och arbeta efter partnerskapsmodellen. Med dess hjdlp kan du skapa mervirden och
vinna dina forhandlingar utan att motparten forlorar. En langsiktig afférsrelation maste vara 1onsam for alla
parter. Mervirden ger oss en storre kaka att dela pa och vi ser till att vara resurser anvinds pa det mest
ekonomiska séttet.

0900

1100

1330

1500

1630

Partnerskapsmodellen
* Vid nollsummespel utnyttjas inte hela forhandlingsutrymmet
* Att ga fran nollsummespel till partnerskap och skapa mervirden
* Omraden dir mervirden ofta kan skapas
* Hur ska vi dela pa mervérdet? Kopslaendet, den nordiske forhandlarens akilleshél
* Forutsattningar for partnerskap
* Hur och varfor du ska ta initiativet i en partnerskapsforhandling
* De vanliga misstagen som omdjliggor ett partnerskap

Sa forhandlar vi
* Fyra vanliga strategier, tre daliga och en bra
* Varfor vi tar kiinslomissiga istéllet for rationella och genomtinkta beslut

Forhandlingsforberedelser

* Genomgang av checklistor

* Analys av parternas positioner

* Att forma och ldagga ritt bud

* Korschemat - den karta du behover for att orientera dig och hitta ritt

De farliga motparterna och hur vi ska mota dem

* De som tror pa nollsummespelet och vars férhandling kiinnetecknas av kamp,
medgivande, férhalning och kompromiss.

* Hur vi kidnner igen dessa strategier, nir de kan anvindas, risker och begrénsningar
med dem - hur vi moter motpartens strategi och taktiska utspel

Kursen avslutas

Maltider: Kaffepaus 1000 -1015 och 1500 -1515 - lunch mellan 1200 - 1245.

Under kursen kan du ta upp egna forhandlingsfall till diskussion.
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AFFARSFORHANDLINGAR

Partnerskap - en vig till 6kad effektivitet och 1onsamhet

Den forhandlare som overger det klassiska nollsummespelet och arbetar efter
partnerskapsmodellen kan, genom att skapa mervirden vinna sina forhandlingar utan
att motparten forlorar. Vid partnerskap skapas mervirden som ger parterna en storre
kaka att dela pa och som leder till att resurser anvéinds pa det mest ekonomiska sittet.

0900 Partnerskapsmodellen
¢ Vid nollsummespel utnyttjas inte hela forhandlingsutrymmet
Att ga fran nollsummespel till partnerskap och skapa mervirden
Hur ska vi dela pa mervirdet? Kopslaendet, den nordiske forhandlarens akilleshil
Forutsittningar for partnerskap
Omraden dér mervirden ofta kan skapas
Hur och varfor du ska ta initiativet i en partnerskapsforhandling

1100 Sa forhandlar vi
¢ Fyra vanliga strategier, tre daliga och en bra
e Varfor vi tar kinslomaéssiga istéllet for rationella och genomtinkta beslut

1300 Ca. 1700 Rollspel med video

e Praktisk tillampning av férmiddagens diskussioner. Vi genomfor en
forhandlingsovning dér deltagarna i grupp ska forbereda och genomfora en
forhandling.

Forhandlingen bandas pa video och spelas upp for gemensam diskussion.

Under kursen kan deltagarna ta upp egna forhandlingsproblem till diskussion.



Moblering och utrustning 1 lektionssalen vid kurser med rollspel

I det stora rummet ska deltagarna placeras vid ett U-bord. Langst bak i lokalen ska det finnas ett separat bord
med plats f6r 6 personer plus ett blidderblock. Vi behdver dven 3 grupprum.

Langst fram ska det finnas en projektor dér jag kan koppla in min dator, blddderblock samt en stor TV-mottagare
dir man kan koppla in en video i TV: n.

Videoutrustningen ska besta av f6ljande:
Kamera med inbyggd, bandspelare, stativ, TV och separat mikrofon samt band fér 2 timmars inspelning. En
separat mikrofon av god kvalitet med inbyggd batteridriven forstirkare, ska stillas pa bordet eller hingas i taket.

Den ska klara av att ta upp tal fran 4 - 8 personer som sitter i forhandling runt bordet.

Forutsatt att det pa kursgarden finns en TV dér videon kan kopplas in kan Férhandlingskonsult tillhanda halla
utrustning for videoinspelningarna till en kostnad om 1 500:-.
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