Oversikt — Férhandling

Mal
Efter avslutad traning kommer varje deltagare att;

® kunna forklara viktiga skillnader mellan forséljning
och férhandling;

® kunna forbereda och analysera en férhandling;

® kunna planera en mangd olika taktiker for att fora
férhandlingen till ett 6nskat resultat;

® kunna beskriva och anvanda de nyckelbeteenden,
som anvands av framgangsrika forhandlare;

® kunna anvanda strategier for att uppratthalla en god
relation bade under och efter forhandlingen,
handskas med fula trick och undvika lasningar och
dodlagen i forhandlingar;

® ha trénat forberedelser, planering och
genomforandet av forhandlingar i ett antal rollspel;

® ha mottagit konstruktiv och objektiv feedback pa sitt
beteende i férhandlingar och jamfért med modellen
for framgangsrik forhandling. De har ocksa gjort en
personlig handlingsplan for sin fortsatta utveckling
av fardigheterna efter traningen.

Malgrupp

Forsaljningschefer, saljledare, tekniska, juridiska eller
finansiella specialister involverade i forberedelse eller
genomfdrande av férhandlingar. Notera: Forskningen
visar att de mest framgangsrika | forhandling (I motsats
till forséljning) anvander sig av samma
planeringsmetoder och férhandlingsbeteenden oavsett
pa vilken sida av bordet dom sitter. Detta program
lampas darfor lika bra fér inkdpare som for saljare.

Innehall

®  Skillnaden mellan férhandling och forséljning - nar
du skall sélja och nar en forhandling kravs.

Forberedelser infér forhandling
e Formulera mal, bade ert och deras

® Utvardera alternativa ldsningar och dess
konsekvenser

e Utvardera forhandlingsbara villkor och mgjligheter till
Overenskommelser

®  Gor klart ditt férhandlingsutrymme i termer av basta,
sémsta och 6nskat resultat

® Kalkylera kostnader for eftergifter.
® | &gg upp en strategi for att hantera eftergifter

® Bygg en gemensam grund, bade pa kort och lang
sikt

Forhandlingsskicklighet

® Den forskningsbaserade modellen fér framgang och
de tjugoen nyckelbeteendena

® Fardigheter i att dvertyga, handskas med
maktbalansen och att pruta

®  Hur man uppréatthaller en god relation, loser
dodlagen och uppnar en bra 6verenskommelse

® Hantera svara motparter och fula trick
Planering infér férhandling

® Utvardera styrkor, svagheter och maktbalansen
® | &gg upp en strategi for att hantera eftergifter

® Bygg en gemensam grund, bade pa kort och lang
sikt

Forhandlingsskicklighet

® Den forskningsbaserade modellen fér framgang och
de tjugoen nyckelbeteendena

® Fardigheter i att 6vertyga, handskas med
maktbalansen och att pruta

® Hur man upprétthaller en god relation, loser
dodlagen och uppnar en bra 6verenskommelse

® Hantera svara motparter och fula trick

Tréanare och gruppstorlek

Traningen genomfors av en konsult fran Huthwaite. Om
majligt valjs en konsult med erfarenhet fran kundens
verksamhetsomrade. Konsulten assisteras av tva
observatorer sa att forhalanndet mellan tranare och
deltagare blir 1:4. Detta for att sékerstélla att varje
deltagare far tillrackligt med individuell uppmarksamhet
och feedback. Vi rekommenderar en gruppstorlek om 12
personer.
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