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Forberedelsemall

1. Beddm situationen

a. Vad ar problemstallningen?

b. Situationsanalys. Vilken typ av férhandling kommer det troligtvis att bli?

c. Vilken relation har du till den andra parten?
2. Informationsinhamtning

a. Las pa sa att du kan det omrade ni ska forhandla om. Vad behover

du veta om produkten, marknadspriser, kvalité, prestanda,

olika leverantérer med mera? Det vill sdga: gor hemlaxan

ordentligt, det I6nar sig.

b. Vad ar det du inte vet om den andra parten, men som du skulle

vilja veta? Lista dessa fragestéllningar.

c. Vilka fragestéllningar kan du finna svaret pa fore férhandlingen

och vilka frdgor maste du ta med dig in i densamma?

d. Finns det nagra sarskilt kansliga fragor som du férvantar dig?

Forbered svaren sa att du kan svara arligt utan att ge bort fér mycket information.
3. Vad ar ditt basta alternativ om forhandlingen skulle stranda och vad ar ditt
reservationsvarde?
4. Vad tror du ar den andra partens basta alternativ om férhandlingen med dig
strandar? Vad beddmer du att den andra partens reservationsvarde ar?
5. Beddém forhandlingsutrymmet

6. Din malsattning
a. Vad vill du uppna? Det géller att ha ett optimistiskt och &nda
realistiskt mal. Tank pa att det finns en sak- och en relationsdimension.
b. Se till att du kénner for ditt optimistiska mal och kan sta upp
for det.
c. Lista vilka parametrar som ska diskuteras.

7. Den andra partens mal och underliggande intressen
a. Vad tror du att den andra parten har som optimistiskt mal?

b. Ar det ndgot som &r sarskilt viktigt fér den andra parten
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8. Forhandlingsstyrka

a. Vem har mest att forlora pé att det inte blir en dverenskommelse?

b. Vem har tiden pa sin sida?
9. Argument for dina positioner
a. Ta fram argument for dina forslag och se till att de foljer en
logisk linje.
b. Vilken argumentationslinje kommer den andra parten att ha?
10. Vill du lagga forsta budet eller vi du helst att den andra parten gor det?
11. Vad ska bli ditt utgangsbud?
12. Vilka eftergifter kan du godra och inom vilka omraden?

13. Lista dina fradgor och forbered dina svar
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