Férhandlingsteknik

Viigen till framgdngsrik forhandling

s
Ga 4 betala for 3!

Kursledare: .
Lér dig hela processen

For att kunna paverka resultatet av en forhandling kravs kunskap om
sjalva forhandlingsprocessen och dess olika delar. Under kursen far du
lara dig hela arbetsgangen, anda fram till det viktiga avslutet.

Framgéngsfaktorer

Du kommer att utveckla dina férmagor vid forhandlingsbordet och bli
en framgangsrik och trovardig férhandlare, med insikt om dina starka
och svaga sidor och med en personlig forhandlingsstil.

Allt sammantaget blir kursen ett avstamp mot &n mer lyckade
och lnsamma férhandlingar.

Christer Isehag, Isehag Inspiration
Christer ar utan tvekan den nya tidens fore-

|asare inom kommunikation, forsaljning och |nnehé":
personlig utveckling.
Han ar mycket inspirerande och omtyckt 2 F6rhand|ingens o|ika faser

som foreldsare och ar specialiserad pa bl a
forhandlingssituationer, professionellt
bemotande och effektiv samtalsstyrning.

Att skapa fortroende och god stamning
Kommunikationens betydelse
Olika motparter och hur dessa kan hanteras

o

o

.

¢ Olika forhandlarverktyg
&

o

o

Malgrupp:

Kursen vander sig till alla som i sitt yrke
genomfor forhandlingar av olika slag,

t ex affarsforhandlingar, avtalsférhand-
lingar och budgetférhandlingar.

Att satta anvandbara mal
Dddlagen och andra svarigheter
Att vaga och lyckas med ett avslut

Anmal dig pa hjartum.se

Kurstillfallen 2012 i Stockholm:
19-20 september Arrangeras av:

7-8 november HJARTUM

SEMINARIER



Forhandlingsteknik

Program

Forhandlingens olika faser

o Att forbereda och planera for en vinnande férhandling
Pep talk infor genomforandet

Nu méts vi

Uppfdljningsfasen

Vad har vi lart oss?

Att skapa fortroende och god stamning
o Att sétta sig sjalv i ratt forhandlartillstand
o Att skapa ett positivt férhandlarklimat

o Att behalla den goda stémningen trots motpartens slag
under baltet

Kommunikationens betydelse

e Att ta tag i rodret och styra forhandlingen

e Att vara tydlig och bestamd

o Qvertygande retorik som hjalper till p4 vigen

Olika motparter och hur dessa kan hanteras
o Qlika typer av intressen hos motparten
e Olika typer av beteendestilar och hur dessa kan bemétas

Halltider

Dag 1

09.15 Registrering med kaffe och smorgas
09.30 Kursen inleds

12.30 Lunch

16.30 Dag 1 é&r avslutad

19.00 Trevlig middag pa Restaurang Trattoria Romana, Gamla stan
Dag 2

09.00 Kursdag 2 inleds

12.00 Lunch

16.00 Kursen ar avslutad

Tid och plats Den 19-20 september eller 7-8 november 2012.
Se kursens webbsida for information om lokal: Férhandlingsteknik.

Deltagaravgift — Ga 4 betala for 3! Deltagaravgiften ar 7.980 kronor
per person inkl luncher, for- och eftermiddagskaffe samt dokumentation.

Kvallsarrangemanget ingér i avgiften. Moms tillkommer.

Fem enkla satt att anmala sig:

hjartum.se

bokning@hjartum.se

& 086602160

ﬁ 08 - 660 21 75
B8

Olika forhandlarverktyg
o Effektiv frageteknik
e Argumentationsteknik

Att satta anvandbara mal
e Vilka parametrar kan jag forhandla om?
e Vilka nivaer vill vi ha och var gar granserna?

D&dlagen och andra svarigheter
e Att hantera olika typer av svara férhandlingssituationer
e En timeout vid ratt tillfalle

Att vaga och lyckas med ett avslut
e Att vdga med det svaraste

e Ett nej ar nast bast

e Att vaga ta for givet

Ovningar
e Kursen bygger pa flera sma 6vningar for att omsétta teorin

till praktik och darmed sakerstalla att du far anvandbara
kunskaper med dig hem

For att bli battre kravs 6vning. Pa den har kursen far du
en unik mojlighet att
trana pa verklighets-
trogna scenarier.

Under dvningarna
kommer du att
omvandla teorin du
lart dig till konkret
kunskap, det ar det
som kommer att ge dig ett forsprang i nasta forhandling!

Upplysningar - ej anmélan Upplysningar lamnas av Peter Strom, telefon
08-660 21 60, e-post: peter.strom@hjartum.se

Anmalan Anmaélningarna bereds i den ordning de inkommer. Skulle du
inte fa bekraftelse inom sju dagar, vanligen kontakta oss.

Anmélan &r bindande. Om anméld deltagare far forhinder kan ersattare
utses.

Hjartum Seminarier AB
7\

Karlaplan 9 B
114 60 Stockholm


http://www.hjartum.se/kurser/forhandlingsteknik
http://www.hjartum.se/

