Till elevgrupperna (alla)

Att tanka pa vid en forhandling

Forhandlingens forlopp:

1. FOorberedelser och planering

- Vad vill du uppna (mal eller resultat)?

- Vilkaeftergifter kan Du gora?

- Vilken information behtver Du fa fram, fore férhandlingen och under den?

- Vilkentaktik vill Du anvanda och vilken tror Du att motparten kommer att
anvanda?

2. Forhandlingsprocessen

l. I nformationsdelen
- presentation av Dina och motpartens énskemdl och krav
tareda pavad som &r viktigt for motparten
preciseravad som &r viktigt for dig
sevar Ni g & Overens och ge en antydan om vad som Du kan ge efter pa
[I. Fordagsdelen
ge och taemot forslag
se om forslagen kan fa fram mer om motpartens viktigaste mal
kom eventuellt med modifierade férslag
1.  Uppgorelsen
- Naér det verkar som om Ni &r 6verens — repetera och preciserade sista
forslagen.
- Formulera Ert avtal skriftligt, 1&s igenom, kolla och skriv under.
- Stafast vid avtalet!

Vart att tanka pa:

Béagge parter skall vinnavid en férhandling.

Om en part efterdt & missnojd kan det forsvara forhandlingar om nya
tjanster/produkter.

Din personlighet och utstralning paverkar forhandlingsklimatet. Visa en positiv
instélining till Ditt eget bud och till motpartens erbjudande.

Lyssna uppmarksamt pa motparten och stéll fragor for att finna dennes mal och
intressen. Se efter signaler som visar att motparten &r intresserad

Var medveten om Ditt och motpartens kroppssprak

Tainitiativ, daligger Du ett steg fore och far bollen parétt planhalva.
Spelainte tuff eller dverlagsen.

VisaDig inte for angel &gen.

Visaflexibilitet nér det behovs.

Forsok finna kreativa l6sningar nér 1asningar uppstar

Taen time-out om det behovs.



