2 DAGAR

» Ova upp férmagan att planera strategiskt och
agera taktiskt

» utveckla dina argument for att na malet
» hitta avgorande vinna/vinna-lagen

Som inkdpare eller séljare hamnar du ndstan dagligen i
forhandlingssituationer. Det kan handla om priser, villkor eller uppdrag.
Ditt mal &r att behalla de goda relationerna och samtidigt fa nskat
resultat. Det géller att ha en bra strategi som tar hansyn till bade det
onskvarda och det mdjliga.

Pa den har kursen lar du dig effektiv férhandlingsteknik som leder till
att alla inblandade blir nojda.

Kursen vander sig till dig som i ditt dagliga arbete genomfdr olika
slags forhandlingar. Bo ka
Nésta kursstart ar den 24 september 2012 i Stockholm. Du kan °
boka dig pé var hemsida www.foretagsuniversitetet.se eller ringa d ' rekt:
08-600 62 00. foretagsuniversitetet.se/1150
For personlig radgivning ring:
08-600 62 00 eller mejla
kurs@foretagsuniversitetet.se.
FORETAGS

UNIVERSITETET NAR BRA VILL BLI BAST!



PROGRAM

Dag1
09.45
10.00

Samling och kaffe
Inledning och presentation
Forhandlingsteknik

Kommunikation

e aktivt lyssnande

* personlighetstyper
* kroppssprak

Forbereda och ldgga upp en
forhandling - en modell

o att utga fran sin egen malsatt-
ning

forberedelser, genomférande,
avslutning och uppfélining
teori och exempel fran narings-
livet

11.00  Vad gor dig till en
framgdngsrik forhandlare?
¢ sjalvanalys — egna férhandlings-
egenskaper

e att utnyttja sina starka sidor och

hantera sina svaga sidor

13.00  Olika forhandlingsmoment

e fordjupning

Argumentationsteknik och

praktiska rad

* argument och motargument

* kundfdrdelar

¢ att hantera besvérliga situa-
tioner

e att hantera besvérliga individer

Maktsprak

17.00  Avslutning dag 1

Foérhandlingsteknik, 2 dagar

Datum
24-25 september 2012

20-21 november 2012

Dag 2

09.00 Praktisk genomgdng

av konkreta

forhandlingssituationer

e taktik och upplaggning

¢ analys av forhandlingssituatio-
nen och de specifika proble-
men

e diskussion och upplaggning av
eftermiddagens forhandlings-
spel

13.00  Férhandlingsspel

e rollspel och évningar

e diskussion och utvardering av
metod, genomférande, attityd,

kroppssprék etc.

16.00  Kursavslutning

Ort Kursavgift
Stockholm 12 800
Stockholm 12 800

Stockholm, Globen City, Arenavégen 61. Hotellrum pa Quality Hotel Globe kan bokas till reducerat pris.

Telefon 08-686 63 00. www.globehotel.se

Tider, 10.00-17.00 férsta dagen och 09.00-16.00 andra dagen.
| kursavgiften ingér kursdokumentation, luncher samt for- och eftermiddagskaffe. Moms tillkommer.

FORETAGS
UNIVERSITETET

Box 10074, 121 27 Stockholm-Globen
Telefon: 08-600 62 00, Fax: 08-600 29 50

E-post: kurs@foretagsuniversitetet.se www.foretagsuniversitetet.se

INFORMATION

Deltagare

Kursen vander sig till forsaljnings-
och inképschefer, séljare och andra
medarbetare som vill bli skickligare
forhandlare.

Mal
Maélet ar att ge kunskaper som
behovs for att

= beharska olika forhandlings-
situationer

= hantera en besvarlig motpart

- f& acceptans for egna forslag il
|6sningar

- na ett férhandlingsresultat dar alla
parter ar ndjda.

Kursledare
Lasse Wessman

Bokning och radgivning

F6r bokning ring 08-600 62 00 eller
skicka e-post till bokning@
foretagsuniversitetet.se.

For information och kursréadgivning
ring 08-600 62 00 eller skicka
e-post till kurs@
foretagsuniversitetet.se.
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