Foérhandlingsplan

Férhandlingens namn

Var férhandlare Den andra parten

Foérhandlingsplan godkand (signatur) Datum

1. Bakgrund och syfte

Bakgrund och syfte

Skriv ner bakgrunden och sjalva syftet med férhandlingen. Det fortydligar och underlattar om man
vill ha hjalp av ndgon annan med planeringsarbetet eller med sjélva forhandlingen.
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2. Vara mal och bakomliggande intressen

Vara mal

Vara bakomliggande intressen

Huvudmal

Delmal
1.

Utrymme foér anteckningar, omvand tidslinje etc.

Har formulerar man SMARTa huvudmal och delmal. Att vara medveten om de bakomliggande
intressena bidrar till att halla sinnet dppet for alternativa |6sningar. Det kan handa att man

behover ga tillbaka och andra i malen nér man analyserat férhandlingen djupare.
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2. Vara mal och bakomliggande intressen/Férdjupning |

Vara intressenter

Vem? Hur?

Medarbetare

Chefer

Agare

Vanner/Familj
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3. Den andra partens mal och bakomliggande intressen

Deras mal

Deras bakomliggande intressen

Fragor och anteckningar

Det &r svart att veta exakt vilka mal den andra parten har men redan en kvalificerad gissning &r

till stor nytta. Férbered bade direkta och indirekta fragor for att kontrollera om antagandena

stammer eller inte.
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3. Den andra partens mal och bakomliggande intressen/Férdjupning |

Deras intressenter

Vem? Hur?

Medarbetare

Chefer

Agare

Vanner/Familj
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3. Den andra partens mal och bakomliggande intressen/Férdjupning Il

Kontrollera vara antaganden

Vad ska vi lyssna efter eller fraga fér att bekrafta/dementera vara antaganden om den andra
partens mal och bakomliggande intressen?
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4. Férhandlingsvarden

Férhandlingsvarden

10

n

12

13

14

Konsten att na ett gott resultat &r bland annat beroende av att bygga upp manga férhandlings-
varden. Det &r en férdel att identifiera s& manga férhandlingsvarden som majligt, eftersom det ger
handlingsfrinet och mandverutrymme. Fastnar man pa en punkt kan man ga vidare till en annan.
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5. Férhandlingszon

Foérhandlingskuvert

Var position

Deras position (uppskattning)

Optimistisk férhoppning

Optimistisk férhoppning

Realistiskt mal

Realistiskt mal

Smartgrans

Smartgrans

Skiss 6ver forhandlingszonen

Notera forst det egna férhandlingskuvertet genom att identifiera den mest optimistiska
férhoppningen, det realistiska malet och smértgransen. Uppskatta sedan den andra partens
férhandlingskuvert och gor en skiss dver intervallet dar det &r mojligt att komma dverens -

forhandlingszonen.
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5. Férhandlingszon/Férdjupning |

Vedertagna normer

Vilka vedertagna normer gar att anvanda i den héar férhandlingen?

Rangordna normerna

Minst fordelaktig Mest fordelaktig
< N
™~

Vilka invdndningar kan den andra parten tdnkas komma med och vilka &r vara basta argument?

Hur kan den andra parten motivera valet av norm till ndgon annan, exempelvis en styrelse?
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6. Férhandlingsstyrka

Vad talar fér och emot oss?

Vad talar fér och emot dem?

+ For

+ For

- Emot

- Emot

Angeldaget med dverenskommelse

lite 1 2 3 4 5 mycket

Varfor:

Angeldaget med dverenskommelse

lite 1 2 3 4 5 mycket

Varfor:

Basta alternativ vid inget avslut (BATEF):

Basta alternativ vid inget avslut (BATEF):

Denna analys ger en bild av var och den andra partens férhandlingsstyrka. Minst angeldgen har
bast forutsattningar att fa inflytande dver férhandlingen.
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6. Forhandlingsstyrka/Foérdjupning |

Vara alternativ till en férhandlingsldsning

Alternativ Fordelar Nackdelar

Hur kan vi forbattra vart basta alternativ (BATEF)?
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6. Férhandlingsstyrka/Foérdjupning Il

Vilka alternativ har den andra parten till en férhandlingslésning

Alternativ

Foérdelar

Nackdelar

Hur kan vi paverka deras BATEF?

Genom att gora det svarare att uppna?

Genom att pdverka deras uppfattning.
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7. Strategisk analys

Strategisk beddéming

Typ av situation

[]Relationen prioriteras []Balans mellan utfallet och [] Transaktionsorienterad
den framtida relationen forhandling

Var férhandlingsstil Deras férhandlingsstil

[] Konkurrerande [l Konkurrerande

[l Samarbetande [l Samarbetande

Lamplig strategi och taktik

Mojliga eftergifter och vad vi vill ha i utbyte

Foérhandlingsteam

Vem leder férhandlingen?

Strategi beskriver hur man ska uppna sitt mal. Taktik &r vad man gor pa kort sikt fér att nd olika
effekter och delmal. For varje eftergift man gér bér man ha en uppfattning om vad man vill ha
istallet. Att férhandla i team eller inte styrs av vad situationen kraver. Om man &r flera som ska
forhandla tillsammans bdr man vara éverens om tydliga roller.
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7. Strategisk analys/Fdérdjupning |

Analys av relationen med den andra parten

Vad kan vara fel? Vad kan vi gora?

Vad kan orsaka spanning eller dalig stdmning?

Vad kan ge bristande fértroende mellan oss?

Vad kan fa nagon av oss att kénna sig trangd
eller stressad?

Vad kan gdra att ndgon av oss inte kénner sig
respekterad av den andra parten?

Vad kan fa nagon av oss eller bdgge parter att
bli upproérda eller arga?
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8. Argumentation

Vara basta argument

Deras basta argument

Hur presenterar vi vara basta argument sa effektivt som méjligt?

Hur kan vi beméta deras starkaste argument?

Har identifierar du dina starkaste kort i férhandlingen och vad du férvantar dig ér den andra
partens starkaste kort. Testa argumenten i férvdg med hjalp av kollegor och férbered hur den
andra partens argument ska bemotas.
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8. Argumentation/Férdjupning |

Modell fé6r argumentation

1. En intressevackande berattelse eller ett exempel som véacker en kansla

2. Argumentation som underbyggs av berattelsen eller exemplet

3. En slutsats, asikt eller uppmaning till handling
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9. Fragor

Vara fragor Deras foérvantade fragor + vart svar

Det &r den som stéller bra fragor som har initiativet och styr férloppet i férhandlingen. Férbered
darfér sd manga fragor som majligt. Det &r viktigt att fa fram alla kritiska faktorer. Férbered
dven svar pa den andra partens fragor for att undvika att bli dverrumplad.
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10. Ovriga anteckningar

Ovriga anteckningar

Under denna punkt finns utrymme att anteckna allt 6vrigt som ar av intresse for férhandlingen.

371





