PONTO GROUP

(D holte academy

Kurs i forhandlingsteknikk

Mdil for kurset

u Gi konkrete ideer om hvordan forberede, gjennomfgre og avslutte forhandlinger

n Utvide verktaykassen - ikke alle metoder passer til alle formdl, men viktig & ha et
stort utvalg av verktey

u @ke nivéet av selvtillit nér du gér inn i forhandlinger

= Inspirere til videre utvikling innen forhandlingsfaget

u God mulighet for & dele erfaringer

b !  PONTO GROUP @ holte academy
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Agenda

For forhandlinger

For forhandlinger

b PONTO GROUP w holte academy

Hvorfor forhandlingsfaget er sd interessant

» Jo flere folk vet hvordan de skal forhandle, jo bedre

gjelder o
din

motparten

= Ingen hemmell

e triks

u Alle kan som et minimum ta i bruk noen grunnl
bedre forhandler

nde prinsipper og bli en

u Riktig utfgrte forhandlinger kommer alle involverte parter til gode

= Kan brukes i dlle situasjoner — samme grunnleggende prinsipper gjelder enten
det er et familiemedlem, fremmed eller forretningsrelatert

» Fungerer pd tvers av alle landegrenser

b PONTO GROUP (D holte academy
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Tre fallgruver ndr du lcerer noe nytt

1.Veer klar til & gjgre feil
2.Unngd passiv tilncerming

3.Tren bevisst pd nye ferdigheter

b6 PONTO GROUP 0 holte academy

Introduksjon - slide 7-8

b@ PONTO GROUP o holte academy
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Introduksjon

Hvor mye ville en 5 % forbedring p&

hver avtale som gjgres i din bedrift ha

pé det totale resultatet?

b PONTO GROUP (D holte academy

Tankesett

. PR " A virkelig enske en god deal for motparten din
e A UL Ll - Dt o cer for deg hodet dit er vanligvis det du far

veldig viktig Hvilke mél ansker du & oppn&?

Erkjenne fra starten at du sjelden A tilate litt ydmykhet vil bringe deg mye lenger i forhandiinger - spesielt i tvister
har 100 % rett Vil ogsd hielpe deg med & holde degi riktig tankesett og bli bedre pé Aktiv Empati

Streb etter & skape verdii stedet for & Mange mennesker har en tendens til & gé for en vinn-tap-mentalitet
fokusere pé & ta sa mange biter av kaken For G virkelig lykkes i dagens globaliserte verden er du avhengig av godt samarbeid
som mulig Afinne balansen mellom & tifare verd og & kreve verdi er det som definerer en god forhandler

Gé fra Posisjonstenkning ti Den beste mdten & tiffare verdi til forhandiingsbordet
& IG osisjons i kning Nokkelen til & virkelig begynne & utvide den virtuelle kaken
TR ALY Sakichi Toyodas 5 hvorfor er et nyttig hielpemiddel

b PONTO GROUP @ holte academy
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Tankesett - Posisjon vs Interessetenkning

b PONTO GROUP

w holte academy

Tankesett - Posisjon vs Interessetenkning

mVeddt

topprioriter

b PONTO GROUP

ng og

er blir

ngere “brainstorming

e liste opp sine
ger sikrer du riktig fokus

(D holte academy
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Tank t - typiske avsporingsfaktorer

u lkke noe klart mandat = Ingen folelse av eierskap til oppgaven

u Press fra ledelsen u Usikker i rollen som forhandler
= Aforha
punktet £

kan forsterke dette
= Ingen klare méil

[ ]
PONTO GROUP o holte academy

Forhandlingsstiler

-
-

ol 4 Es
l

-
g

> Ikke prov & veere noen du ikke er

> Arbeid for & skape en &pen og
behagelig atmosfcere

b§ PONTO GROUP 0 holte academy
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Forhandlingsstiler - etikk - slide 15-16

&“} holte academy

b PONTO GROUP

Forhandlingsstiler - etikk

Etiske faktorer & vurdere:

Olte academy

b %  PONTO GROUP
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Forhandlingsstiler - rykte - slide 17-18

Du vil alltid vcere nummer to til enhver forhandling

Avhengig av hvordan du héndterer aspekter fra forrige lysbilde,
kan du allerede vcere pé& god vei til & sikre en avtale eller
@delegge den - uten & ha sagt et ord

be PONTO GROUP o holte academy

Forhandlingsstiler - rykte

For smé og mellomstore

av parkRASYSIdiRay 10
til Fhﬁgg’rklﬁtdlivilgqt o%hans/
se ﬁer?l?ees'to ! %wFrI\\rlr?e foran
konserQs efene
selskapets merkevare

SERETHECEERRIBIRRRPEMIUM
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Hvor skal man forhandle?

= Forhandlinger bgr foregi i ™=
"face to face”

= Lett & "gjemme" seg
bak en e-post

= For mange aspekter
av de personlige
interaksjonene gér
tapt

= Skriftlig kommunikasjon skal
bekrefte inngdtte avtaler

b Ti PONTO GROUP
)

Hvem forhandler du med?

= Fgr du meter, sgrg for at du vet hvem
du mgter

u F& bekreftelse, hvis du ikke vet at
personen(e) som deltar har myndighet
til & forplikte seg til en avtale

b§ PONTO GROUP 0 holte academy
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Forberedelser er ngkkelen

= A unnlate & forberede seg er en av
hovedérsakene til mislykkéde
forhandlinger

= Hva er hovedemnene dine?
Hvilke stgttepunkter vil du
presentere?

= Hva vil du sannsynligvis ha av Hvorfor vil motporten din
kommentarer i retur fra motparten?

mgte deg?

= Hva er dine styrker og svakheter?
Personlig og fra et selskapssynspunkt

= Forhandler motparten ut av en
styrke- eller svakhetsposisjon?

Hva med deg?

b PONTO GROUP [D holte academy

BATNA - Best Alternative To Negotiated Agreement

= BATNA er din plan B en forhandling a Hva er BATNA til din motpart?
= Gir en bedre forstdelse for nér man skal = Merk: folk har en tendens til &
forlate en forhandling undervurdere kostnadene for seg selv for
ikke & oppnd en avtale og overvurdere
= Bidror til & unngd & akseptere en dérlig kostnadene for motparten

avtale i din primcere forhandling
= lkke alle forhandlinger er ment & vcere

b PONTO GROUP (D holte academy
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BATNA

Leverandgr

Echo \/

= Pris: EUR 530 000

= Ledetid: 40 weeks

= T&C: Flere unntak
= Dagmulkt,

Leverandgr
Delta

betalingsbetingelser,
ansvar, garanti
= Finansiell vurdering: C
= Tidligere erfaringer: Ok
= Garantitilfeller: 10
m Dok. punktlighet: Ok
= Land: Australia

-

bo\pqmoqggun o holte academy

Tre typer forhandlingsmakt

Posisjonsmakt

BATNA-makt

Psykologisk makt

be PONTO GROUP 0 holte academy
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P4 tide d motes

Til 4 begynne med

u Det finnes ingen “one way” & gjennomfere
forhandlinger
Den virkelig gode forhandleren kan lese
rommet og trykke pé de riktige knappene

u [kke alle forhandlinger er ment & veere - vet
ndr du skal forlate forhandlingen

£ PONTO GROUP o holte academy
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B relasjoner

lkke undervurder
viktigheten av & bygge
personlige forhold

De ferste og siste 5-10 minuttene
av et mgte kan avslgre den
viktigste informasjonen

b PONTO GROUP o holte acadermy

Ngkkelen til vellykkede forhandlinger - slide 34-34
Kommunikasjon . :
MUNIKASION Kommunikasjon
Kommunikasjon

Kommunikasjon Kommunikasjon emmmesen

" Kommunikasjon emmdlOMMunikasjon
Kommunikasjon

Kommunikasjon -
Kommunika Sjon Kommunikasjon

Kormmunikasjon
Kommunikasjon

Kommunikosjon Kommunikasjon
b PONTO GROUP w holte academy

Kommunikasjon

Kommunikasjon
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...fantastisk folelse etterpg

w |PoNTQ.gROUP 0 holte academy

De riktige spgrsmdlene og pdstandene

b\, PonTOGROUR @ rotte scademy
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Aktiv Empati
Aktiv lytting

+
Speiling
+
Spegrsmal/
pdstander

Aktiv Empati

b\, PoyTo croue

Vi setter oss selv i den rette
sinnstilstanden

Vi forestiller oss i motpartens
posisjon

Vi sgrger for & lytte mer enn vi
snakker

Vi gjentar 2-3 ngkkelord fra
motparten

Vi stiller de riktige spgrsmélene

o holte academy

Kol

[Jeg vil aldri gé& m & dette

Take it or leave it..

Det kon ke til & skje.

ba | PONTO GROUP

mmunikasjon - La dgrene st& dpne

o holte academy
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Penger, penger, penger - Forankringspunkt

b PONTO GROUP (D holte academy

Penger, penger, penger - Forankringspunkt

= Stilt overfor et forankringspunkt du ikke

R

JEUR 550 b
487 654

"Jeg herer h
re dig utga

r, det vi tror ville veere et

u Igjen, forberedelse er nokkelen

b PONTO GROUP @ holte academy
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i

" mHvorfor du kanskije ikke far en
- avtale selv om du gir etter pé
alle punkter

" =Gietter basert pé fakta

= Ikke gi etter med mindre du fér
| noetilbake

@ _ uVeer oppmerksom nér du deler
. detresterende belgpet

= Mindre og mindre belgp
L

i
b\, PonTOGROUR @ rotte scademy
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Penger, penger, penger - Kun:

65%
95%

(>

PONTO GROUP

85%
100%

o holte academy

Sammendrag

M&ten du tenker p&
forhandiinger og din
art spille

deg dérligere
forhandinger

PONTO GROUP

Tankesett b Forberedelse

Uten skikkelige
forberedelser vil du

Forhandle p& en
méte du er
mest sannsynlig klare komfortabel rr

&pent Kim

Forhandlings-

A gy Kommunikasjon
stiler

Riktig bruk av
kommunikasjons-

metoder er det som
vil gjore deg vellykket

o-

&

w holte academy
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www.pontogroup.com
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