FORHANDLINGSTEKNIK

ALLT AR FORHANDLINGSBART

Diplomerad utbildning i for-
handlingsteknik

Lar dig konsten att upptacka moj-
ligheterna och driva férhandling-
en professionellt till din férdel.

Att vara val foérberedd ar grunden
for en lyckad férhandling. Det ar
ocksa nodvandigt att ha en god
kunskap om vilka alternativa
mojligheter kunden har och da
framst vad konkurrenter erbjuder.

Véander du dig till en inkdpare kan
du vara saker pd att vederbéran-
de i de flesta fall har mycket god

kunskap om alternativ.

Din argumentering kommer
mycket att bygga pé att den
helhetslésning som du erbjuder
kunden ar battre &n vad konkur-
renterna kan astadkomma.

Det finns sékert delar av ditt
erbjudande som en konkurrent
kan gora béttre, och du maste
forutsatta att inkdparen kanner till
detta och kommer att utnyttja det
i forhandlingen.

Venditia Utbildning & Projektled-
ning erbjuder en praktiskt inriktad
utbildning i tva steg som ger
forhandlaren de konkreta verktyg
som behovs for att skapa ndjda
kunder bade pa kort och lang
sikt.

Deltagare

Utbildningen vander sig till affars-
man och chefer. Exempel pa be-
fattningar kan vara: konsulter,
sdljare, inkdpare, produkt och
séljchefer.

Forkunskaper

Deltagaren bér ha inképsvana
eller grundutbildning i séljteknik.
Infér utbildningen ska deltagaren
ha forberett sig genom att tanka
ut en kommande férhandlings-
situation.

Resultat efter utbildningen

Malet med en forhandling ar att
bade du som leverantor och kun-
den ska bli n6jda, en s kallad
win-win situation. | denna utbild-
ning far du samtliga grundverktyg
for att bli en skicklig forhandlare.
Sjalv kunna analysera och ut-
veckla sina mal i en férhandling.

Innehall
Innehall Steg 1 (2 dagar)

e Hantera hela férhandlings-
processen

e Att "lasa av” motparten battre

e Planera malftaktiska nivaer

e Forhandlingens tre byggste-
nar: tid, information, makt

o Vikten av bra forberedel-
ser,planering!

e Identifiera nya férhandlings-
variabler

e Forhalla sig i underlagen och
Overlagen

e Forhallningssatt under
forhandlingen

o Eftergifter - motprestationer

e Hantera olika férhandlings-
stilar

e Skapa positivt forhandlings-
klimat

e Frageteknikens betydelse och
strategi

e Attvinna respekt i
forhandlingen

¢  Win-win férhandling

o Dodlagen tidsutdragningar
e Slutférhandling med

uppfdéljning

e Skapa egen forhandlings-

manual

e Tips & Tricks som

forekommer fula/bra

e 50% teori 50% praktikfall

Innehall Steg 2 (1 dag)

Repetition av steg 1
Uppfdljning av projektarbete
Fordjupning och forstéarkning
av kunskaperna genom feed-
back

¢ Muntligt test p& erhallna kun-
skaper

e Diplomering

Arbetsmodell
Forstudie:

For att utbildningsledaren ska
kunna férbereda sig och anpassa
utbildningen till deltagarens 6ns-
kemal, skickar vi ut en enkat in-
nan utbildningen dar deltagaren
fyller i viktigt information om sig
sjalv, sitt foretag samt forvant-
ningar pa utbildningen.
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Projektarbete:

Deltagaren far i uppdrag att
forbereda och genomféra en
forhandling som sedan redovisas
pa steg 2 utbildningen.

Genomférande av steg 2:

Repetition av grundutbildning
samt forbattring och forstarkning
av sina egna férhandlings-
situationer.

Diplomering av deltagaren. Aven
detta steg genomférs i Venditias
egna utbildningslokaler.

Feedback:

Venditia kontaktar operativ chef
efter utbildningen om sa énskas
for att ge en aterkoppling p& hur
kursledaren uppfattat deltagaren
samt ger konkreta forslag pa hur
chefen kan vidareutveckla

medarbetaren.

Venditia Utbildning &
Projektledning AB
Kungsholmstorg 10
Box 22565

104 22 STOCKHOLM

Tfn: 08-654 55 50
Fax: 08-654 55 05
E-post: info@venditia.se
Hemsida: www.venditia.se

T-bana: Radhuset

Buss: Nr. 52, (City-terminalen -
Kungsholmstorg)

Boende: Hotel Amaranten

S
Tekniska
d'a'mnd'husévﬁ

Langd: 2+ 1dag
Tider:  08.15 - 17.00
Max 10 deltagare

| priset All dokumentation, frukost-
ingar:  buffé, lunch, kaffe, frukt,
1 kursledare

Pris: 15.800:- exkl. moms
Rabatt: 20% vid kép av 10-kort
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