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Kursplan: Forhandlingsteknik
Kapitel 1: Introduktion till férhandlingsteknik

e Vad ar forhandling?
« Betydelsen av forhandlingsteknik i arbetslivet
o Forhandlingsprocessens olika steg

Kapitel 2: Forberedelse infor forhandling

Viktigheten av forberedelse

Genomfdra en behovsanalys

Mal och strategier: Definiera vad du vill uppna
Kartlaggning av motpartens intressen och behov

Kapitel 3: Kommunikationsfardigheter i forhandling

Aktivt lyssnande

Verbal och icke-verbal kommunikation
Att stalla fragor och ge feedback
Konflikter och hur man hanterar det

Kapitel 4: Férhandlingsstrategier och tekniker

o Olika forhandlingsstilar (kooperativ vs. konkurrens)
o Taktiker: Budgivning, kompromiss och kreativa I6sningar
« Att hantera motstand och motargument

Kapitel 5: Emotioner och forhandling

» Forstaelse for egna och andras kanslor

o Hur emotioner paverkar férhandlingsresultat

o Tekniker for att hantera kanslor under forhandlingen
Kapitel 6: Kulturella aspekter av férhandling

o Svensk forhandlingskultur: kannetecken och normer

« Att forhandla i en internationell kontext

« Anpassning av strategier baserat pa kulturella skillnader
Kapitel 7: Avslutning av forhandlingar

« Att nd och bekréafta en 6verenskommelse

o Att skriva och tolka avtal
o Strategier for att folja upp efter férhandlingen



