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Fordjupad reflektion

Exempel pé& fragor som du kan stalla dig sjalv ar:

Overenskommelsen
1. Hur beddmde jag forhandlingsutrymmet?
2. Fick jag ett resultat som var narmare mitt reservationsvarde an min malsattning?
3. Kunde jag skapa mera varde?

Relationen
4. Hur var relationen nar forhandlingen avslutades?
5. Hur utvecklades relationen under férhandlingen? Var det nagra sarskilda
situationer som péaverkade klimatet vid forhandlingsbordet?

Ditt beteende
6. Hur pass val férberedde jag mig?
7. SoOkte jag aktivt ny information genom att stélla fragor under férhandlingen?
8. Lyssnade jag aktivt?
9. Var jag tydlig och dvertygande med mina krav och uppfattningar?
10.Hur hanterade jag det forsta budet?
a.Hur hanterades férankringsfaktorn?
b.Borjade jag for hogt, lagt eller lagom?
11.Kdpslaende
a.Gjorde jag nagra ensidiga eftergifter?
b.Kunde jag byta mellan olika parametrar for att skapa mera varde?

Din férhandlingsattityd
12.Hur pass val forsdkte jag forsta den andra partens situation, intressen,
personliga behov och interna férhandlingsbord?
13.Hur hanterade jag situationer som jag upplevde som stressande och/eller
provocerande?
a.Kunde jag agera pa ett for mig konstruktivt satt, eller tog k&nslorna dver?
b.Reagerade jag for hart, for lite eller konstruktivt?
14.Vilka antagande tog jag med mig in i férhandlingen och testade jag dem under
sjalva forhandlingen?
15.Ar jag lattad att jag kom 6ver mitt reservationsvarde eller besviken pé att jag inte
nadde min malsattning?
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