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Inledning

Nar forhandlar vi?

En process som syftar till att na en dverenskommelse

Familjen

| trafiken

St
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Inledning

Hur blir vi framgangsrika forhandlare?

Vi vassar vara kunskaper om:

— Forberedelse

— Personlighetsprofiler
— Kommunikation

— Strategier

— Taktiker

— Styrka

— Eftergifter och byten
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Inledning

Fyra viktiga dimensioner i forhandlingar

Resultat

Process Parter/Relation

S?H;, Kontext

COMPETENCE



Inledning

Inkdpsprocessen

Beh?vs- Mar:(nads- Avtals- Leverans- Uppfoljnings-
analys- analys- processen processen processen
processen processen

Forsaljningsprocessen
Kun?- Erbjudande- Avtals- Leverans- Uppfdljnings-
analys- processen processen processen processen
processen

Forhandlingsprocessen

Varderingar,

. Oppning &
etik RENIZEEEEE eftergifter

St
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Virderingar, etik

Olika etiska skolor

* Pokerskolan — Vilseledande metoder ok

* Pragmatikerskolan — Vilseledande metoder bor undvikas

* |dealistskolan — Vilseledande metoder ar fel

St
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Virderingar, etik

Alla ser varlden olika

St
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Virderingar, etik

”Dual forces” — Personlig forhandlingsprofil

Assertiveness (att tillgodose egna
intressen, “att ta”)

A

Competing Collaborating

High (A:Tavlingsinriktad) (B:Gemensamt
problemldsande)
Compromising
(C:Kompromissivrare)

Low Avoiding Accommodating

(D:Konfliktundvikande) (E:Tillmotesgaende)

>
Low High Cooperativeness

S"f’ (att tillgodose andras

COMPE TENCE © Silf Competence i nt resse n’ ”att ge”) 8



Virderingar, etik

Personlighetsprofil DISC

(o Noggranna A (o Resultatinriktade\

e Detaljorienterade e Viljestarka

e Forsiktiga e Tavlingsinriktade

e Analytiska . e Tidsmedvetna

e Kvalitetsinriktade Compllan.ce Dominance e Bestamda

* Logiska (Anpassnings- (Dominans) e Sjalvstandiga

e Metodiska barhet) e Ambitidsa

\® Ordentliga Y, | \° Beslutsamma Yy,
e Vinliga A e Utatriktade
e Talmodiga Steadiness e Entusiastiska

(Stabilitet) e Overtygande
e Inspirerande
e Optimistiska

e Omtanksamma
e God lyssnare
e Hansynsfulla

e Odmjuka * Kreativa

* Lagspelare , * Spontana
Sﬂf" e Forstiende * Relationsinriktade
COMPETENCS?_\ / © Silf Competence




Forberedelse

Viktiga steg i forberedelsen

Vara Den andre partens Helheten
(fakta) (antagande) (fakta & antaganden)

Intressen, Behov
och Varde

Intressen, Behov Intressen, Behov
och Varde och Varde

Forhandlingsvariabler
baserade pa intressen
och behov

Forhandlings- Férhandlings-
variabler variabler

Strategi baserad
pa betydelse och
situation

Strategi Strategi

Taktik

Taktik baserad pa
strategi

St
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Forberedelse

Intressen/Behov

Anta att du skall ha 10% I6neforhdjning!
Loneforhojningen ar en position.

For att ta reda pa dina intressen:
Fraga dig varfor du vill ha hogre l6n?

St
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Forberedelse

Exempel pa intressen for
positionen 10% loneforhojning

* Ersatta gamla matladan med finlunch
* BOrja pensionsspara

* Kopa gymkort, borja trana

* Arbeta farre timmar

 Oka materiell levnadsstandard

* Lyxig semesterresa

* Status

St
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Forberedelse

Exempel pa forhandlingsvariabler
baserat pa intressen

Ersatta gamla matladan med finlunch
* Subventionerad lunch
* Lunchrestaurang pa kontoret
Borja pensionsspara
* Bruttoavdrag pa |6nen
* Forsakringsradgivare
K6épa gymkort, borja trana
* Friskvardsbidrag
* Ledig tid for traning
Arbeta farre timmar
* Minskad arbetstid under lagsasong, 6kad arbetstid vid hogsasong
STif~ * Ga ned i tid med bibehallen produktivitet och 16n

COMPETENCE © Silf Competence



Forberedel

St
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Forhandlingsvariabler

Forhandlingsvariabler ar de saker vi behdver komma 6verens om for att na
i mal med férhandlingen.

Forhandlingsvariabler hittar du bl.a. i kravspecifikation, avtalsforslag och
gamla avtal. Risken med att b6rja dar ar att vi fastnar i positioner sa:

1. Brainstorma intressen!
2. Satt forhandlingsvariabler pa dessa intressen!

3. Ordna forhandlingsvariabler efter varde

Gissa den andra partens intressen och forhandlingsvariabler (dessa
gissningar stammer vi av genom fragor i inledningen av forhandlingen).

© Silf Competence
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Forberedelse

KOSTNAD

St

COMPETENCE

VARDE

Grunden i all férhandling — SATT MAL!

Most Desired Outcome (MDO), Least Desired Outcome (LDO),

Best Alternative to a Negotiated Agreement (BATNA)
|

MDO 1 Lbo BATNA
Koparen (
BATNA

Epm

Halva vagen var?

© Silf Competence
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Forberedelse

St
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Skapa en plan for eftergifter

Kopare

Pris
Betalningsvillkor
Tillganglighet

Leveranstid dagar

Saljare

Pris
Betalningsvillkor
Tillganglighet

Leveranstid dagar

Idealmal Retrattmal
50 60 70 80 90 100
180 120 90 60 30 15
100% 99.99% | 99.98% | 99.97% | 99.96% | 99.95%
1 5 10 15 20 30
Idealmal Retrattmal
100 90 80 70 60 50
15 30 60 90 120 180
99.95% | 99.96% | 99.97% | 99.98% | 99.99% 100%
30 20 15 10 5 1

© Silf Competence
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Forberedelse

St
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Forhandlingsstrategi

Samarbetsinriktad

* Integrativ, dvs vi tror pa att skapa mer varde tillsammans

Omsesidigt utbyte av information

* Bagge parters intressen fokuseras

* Gemensam problemanalys

e Utvardering av konsekvenser for parterna av olika |6sningar

* Moycket tid och resurser investeras
Konkurrensinriktad

* Distributiv, dvs vi tror pa ett konstant varde vi fordelar
* Parterna haller inne med information

* Enbart fokusering pa egna intressen

* Gemensam problemanalys saknas

e Lite tid och resurser investeras

© Silf Competence
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Forberedelse

Typer av fragor

Anvand fragor for att testa dina antaganden om den andra
partens intressen, mal och strategier.

Oppna fragor
Skall inte kunna besvaras med ja eller
nej utan ge ett berattande svar

Slutna fragor
Bekraftelsefragor

Reflekterande fragor
Skall jag tolka det som ett ja eller ...

St
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Forberedelse

Taktiker (skadar ofta relationen)

o Tystnad — “Priset dr lite hogt... *tystnad*”

e Talamod - "Vi behéver inte ga i mal idag ...”

e Ejmandat — “Jag har mandat upp till den hér nivan ..:”

e Budgetmetoden — “Min budget dr inte hégre én ...”

o Oversittarstil — “Alla férstér vil att ...”

o Kraften i det skrivna ordet — “Det stdr skrivet hdir i avtalsférslaget...”

e Forekomma — “Kom inte hit med ndgon prishéjning bara...”

o Skambud hogt/lagt — “10 000kr fdr ni“ (fast det borde vara 50 000kr)

o Skivning/salami — “Kan vi sténga den hdr fragan?”

e Knapring — ”VD: jag vill ha 3% séinkning innan jag signerar detta idag”

o Fait accompli — ”Ni har redan anvénd vdra produkter i tvé manader till det héir priset ...”
» Den gode och den onde — “Aldrig att vi gdr med pd det ... vi kanske kan sy ihop ndgonting?”

St
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Samarbetsinriktad forhandling

Samarbetsinriktad forhandling enligt
Getting to Yes — William Ury, Roger Fischer

St
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oA W e

“Separate the people from the problem.”
“Focus on interests, not positions.”
“Invent options for mutual gain.”

“Insist on using objective criteria.”

“Know your BATNA (Best Alternative To Negotiated
Agreement)”



Informationsutbyte

Teoretisk modell for kommunikation

|%

I'g

| —
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Kommunikationsmedlens betydelse sedda ur
mottagarens perspektiv

Verbal -
Ord

Ord 10%
Rost 30 %

Ickeverbal -
HORP Kropp 60 %

En stor del av den ickeverbala
kommunikationen tolkas omedvetet
St
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NLP (Neuro Linguistisk Programmering)

Neuro star for vara sinnen och hur vi anvander dem
nar vi tolkar information

Linguistisk star for spraket, hur vi uttrycker oss och vad det
ger for effekter

Programmering visar pa att vi alla har olika monster for allt vi
gor och dessa monster kan forandras

NLP ar en traningsmodell for att utveckla var kommunikationsformaga
inom sprakmonster och kroppssprak for saval verbal som icke verbal
kommunikation.

Med NLP kan man forandra sina egna invanda monster och reaktioner och
pa sa vis Oppna upp for battre relationer.

St

7~ e [
COMPETENCE © Silf Competence

23



NLP historik

Studerade bl.a. nedanstaende tre personer

Virginia Satir Fritz Perls Milton Erickson
ledande grundade arbetade med hypnos
S?’f’ familjeterapeut gestaltterapin och familjeterapi

CO"APE TENCE © Silf Competence
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Nagra saker att tanka pa

Rosten

Gester
Kroppsstallningar
Humor
Ansiktsuttryck
Blick

Revir

Beroring
Reflexrdrelser
Kladsel

Sprakbruk
Reflekterande samtal
Invandningar

Ogonrorelser
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Skapa en positiv atmosfar

Inledning/” small talk”

Intresse for person och foretag
Referera till tidigare kontakter
Anvand NLP-teknikerna

Skapa rapport

Valj ratt sprak

Ogonkontakt

Tillracklig tid



Oppning & eftergifter

Var hjarna utgar ifran correlation (och causalitet)

Air pollution in Albuquerque
comelates with

Google searches for 'who
is prince william’

9.0% 15
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2008 2011 2014 2017 2020 2023

&= Percentage of days with air quality at 'unhealthy for sensitive groups'
of worse in Albuquerque, NM - Source: Environmental Protection Agency
&= Relative volume of Google searches for 'who is prince william'
S?’F (Worldwide, without quotes) - Source: Google Trends

SOMPETENCE 2008-2023, r=0.827, r*=0.684, p<0.01 - tylervigen.com/spuricus/cormelation/2863
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Oppning & eftergifter

St
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Oppning och eftergifter

Forslag och eftergifter syftar till att fa parterna att
rora sig mot varandra.

Centrala fragestallningar:

* Hur ska jag 6ppna, om jag har bestamt mig for att gora
det? Ska vi anvanda oss av Supplier conditioning?

* Hur ska vi reagera pa deras 6ppningsbud? Avbrott?

* Inom vilka omraden bor eftergifter tas och ges?

* Taktik och semantik kring eftergifter



Oppning & eftergifter

Vetenskap kring oppningar

(Forankringseffekt vs Informationseffekt)

St
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Mycket
information

Lite
information

Bagge parter Den andra Vi
vet lika partnern vet
mycket vet mer mer
. (jppna .

Oppna
Oppna inte pPp
Oppna Oppna Oppna
inte inte inte

© Silf Competence

Efter tillstand av G. Richard Shell
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Oppning & eftergifter

Eftergifter

* Forslag och eftergifter syftar till att fa parterna att ndrma sig varandra
* Leta efter signaler fran den andra parten!

* Villkora dina eftergifter: om du..., sa kan jag...

* Tank pa vardet pa det du ger bort for dig!

* Tank pa vardet pa det du ger bort for den andra parten!

St
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Avslutstekniker

* Ta for givet

* Tidsgrans

* Antingen ... eller
* Avbrott (time out)
* Eftergifter

* Halva vagen var

* Slutbud

* Sammanfattning



