Forenklad forhandlingsplan

Foérhandlingens namn

Var férhandlare

Den andra parten

Foérhandlingsplan godkand (signatur)

Datum

1. Mal och bakomliggande intressen

Vart dvergripande mal

Deras 6vergripande mal

Vara viktigaste intressen

Deras viktigaste intressen
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2. Férhandlingszon

Foérhandlingskuvert

Var position Deras position (uppskattning)
Optimistisk férhoppning Optimistisk férhoppning
Realistiskt mal Realistiskt mal

Smartgrans Smartgrans

Skiss dver féorhandlingszonen
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3. Méjliga Iésningar

Lésningar som tillfredstéller bada parters intressen
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Alternativ forhandlingsplan

Vilket underlag man tycker om att anvinda for att forbereda en
forhandling skiljer sig 4t mellan personer. De andra mallarna for
forhandlingsplaner som finns i kapitlet foljer bokens uppldagg. Har
ar en mall med ett ndgot annorlunda uppliagg och for en del kan det
kannas battre. Den ar inspirerad av innehéllet i boken ”Negotiation
for Purchasing Professionals” av Jonathan O’Brien (2013) och just-
erad for att passa in i detta sammanhang.

Innehallsférteckning

1. Bakgrund

2. Intressenter

3. Vir forhandlingsformaga
Den hir forhandlingen
Mal

Forberedelser
Handlingsplan

Efter avslutad forhandling

Y © N o s

Utvirdering

1. Bakgrund

1.1 Vem férhandlar vi med?

1.2 Vad férhandlar vi om?

1.3 Varfor forhandlar vi?

1.4 Typ av forhandling? Samarbete eller konkurrens?
1.5 Vilken typ av relation? Tillfallig eller langsiktig?

1.6 Malsattningar for relationen?
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2. Intressenter
2.1 Vem paverkar eller paverkas? Pa vilket satt?
2.2 Hur involvera dem?

2.3 Kort presentation for att internt beskriva essensen i foérhand-
lingen

3. Var férhandlingsférmaga
3.1 Forhandlings-SWOT
Var formaga
Starka sidor
Svaga sidor
I forhandlingen
Moijligheter hos vara starka sidor att ta till vara pa

Hot/risker fran vara svaga sidor att se upp med

4. Den har féorhandlingen

4.1 Deras forviantade team? Vilken stil? Konkurrens eller
samarbete?

4.2 Vilken kommer att vara deras dominerande kommunikations-
profil?

4.3 Hur kan vi f3 bra kontakt? Vad ska vi undvika?
4.4 Vara overgripande mal i forhandlingen

4.5 Vilken typ av forhandling kan vi forvanta oss? Konkurrens,
problemlosning eller kompromiss?

4.6 Styrkefaktorer
BATEF - vart och deras

Relationsvirde — viktigast att varda relation eller maximera
utfall?

Tid — vem har mest brattom?

4.7 Hur kan vi oka var egen styrka och avvipna deras styrkor?
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5. Mal
5.1 Vara maél - forhandlingskuvert
5.2 Deras mél — forhandlingskuvert

5.3 Rimlig eftergiftsstrategi + stegvis 1-2-3-4

6. Forberedelser

6.1 Tidplan med viktiga hdllpunkter och delmal

6.2 Kommunikationsplan — hur och nar ger vi information

6.3 Inledande budskap till den andra parten (innan forhandlingen
borjar)

7. Handlingsplan (visualisera langs en tidslinje)

7.1 Inledning - tider, moblering, ankomst, dppningstaktik,
Oppningsfras

7.2 Informationsutbyte
7.3 Kopsla
7.4 Avslut

8. Efter avslutad férhandling
8.1 Aktiviteter (tidplan med milstolpar)

8.2 Vem gor vad och nir?

9. Utvdardering
9.1 Vad gick bra? Vad kunde vi gjort battre?
9.2 Vad uppnédde vi?

9.3 Vad kan vi lara till nidsta gang?
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