3 dagar som gor dig till en betydligt
battre forhandlare och kommunikator,
oavsett din situation och yrkesroll.
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Att samarbeta och hitta en gemensam vag framat &r den
storsta framgangsfaktorn i méansklighetens historia. Den ar lika
avgdrande och aktuell f6r dagens organisationer. Det kallas att
férhandla. Att férhandla och komma 6verens skapar effektivt
véarden for alla inblandade och starker relationer bade inom och

utanfér organisationen.

P& samma sétt ar kostnaderna for att inte komma dverens i den egna
organisationen, i teamen eller med kunder gigantiska. | form av
mindre trivsel, Okad stress, sémre prestation, lagre resultat och
missade mojligheter.

Oavsett om det géller relationen chef-anstalld, séljare-kund
eller mellan medarbetare &r hemligheten for att komma 6verens
och fa till en lyckad I6sning densamma. Det handlar om att na fram
till andra manniskor och hitta |6sningar som skapar bestaende
varden, och viktigast av allt: att se till att alla kdnner sig nojda efterat.

Denna intensivkurs i férhandling ger dig alla verktyg du behéver

for att bli en battre forhandlare.

VAD KAN DU FORVANTA DIG?

Du kan férvanta dig att bli en betydlig battre férhandlare och
kommunikator oavsett din situation och yrkesroll. Bade i yrket
och privat. Genom en véletablerad studiemetodik och praktiska
dvningar baserade pa den senaste forskningen inom omradet
kommer du att forstd innebdrden och effekterna av framgangsrik
forhandling, och hur du skall na dit i de situationer som du stélls
infor i din vardag. Mellan kursens tva block far du en konkret

dvning att praktisera i din vardagkonvertering och optimering.

SAMARBETE MED VARLDSLEDANDE EXPERTIS
Kursens utgangspunkt ar forskning utférd av Lars-Johan Age,
ekonomie doktor p& Handelshégskolan i Stockholm och utbildad
pa Harvard Law School.l sin forskning har han samarbetat med
globala storféretag, amerikanska FBI och vara framsta diplomater.
Lars-Johan &r forfattare till boken "Konsten att gora affarer” och
listad i Dagens Industri som en av Sveriges populdraste forelésare.
Hans vetenskapliga modell &r accepterad och publicerad i den

internationella tidskriften Journal of Business and Industrial Marketing.



KURSENS UPPLAGG
Kursen omfattar 2+1 heldagar och genomférs som ett dppet
program. Innehallet kan dven skraddarsys och utvecklas for

foretagsanpassat genomférande.

Syftet ar att deltagarna skall fa insikter och praktiska verktyg

som de kan praktisera i sin verksamhet och vardag. Vid den
tredje kursdagen samlas erfarenheterna upp och de praktiska
fardigheterna férfinas ytterligare. Vid varje kursdag varvas
undervisning och diskussioner med praktiska évningar.

| Sverige ar det i dagslaget bara IHM Business School som &r

auktoriserad samarbetspartner.

DAG 1

Under den forsta kursdagen presenteras en unik och
universell modell fér framgangsrika férhandlingar. Denna
helhetsbild fungerar ocksa som ett pedagogiskt verktyg
under hela kursen och utgér utgangspunkten nér deltagarna
skall omsatta kunskapen i praktiken.

Har behandlas ockséa vikten av forhandlarens forberedelser,
inledning och mindset, och hur dessa komponenter skall
hanteras fér att maximera utsikterna till maluppfyllelse.
Under den férsta dagen ges ocksa strategier for hur mal

identifieras och formuleras i olika forhandlingssituationer.

Vi reserverar oss for férandringar i utbildningsinnehéllet.




DAG 2

Under den andra dagen ligger fokus pa den aktuella
férhandlingssituationen och de dimensioner som dér &r
avgorande. Har far deltagarna ocksa en forstaelse for hur
var méanskliga programmering kan férsvara for oss att na

vara mal i en férhandling, och hur vi goér for att pa basta

satt anamma effektivare férhallningssatt och strategier.

Har behandlas t ex det aktiva lyssnandets roll i forhand-
ling, argumentation och strategier som vi kan anvéndas
oss av for att inte bara na vara egna mal utan aven hitta

det som ar av avgérande betydelse fér motparten.

DAG 3
Under den tredje dagen far deltagarna méjlighet att
redovisa hur det konceptuella verktyget fungerade i
praktiken. Kursledarna ger feedback pa deltagarnas
agerande s3 att deras férmaga infor framtiden hojs
ytterligare. Under den tredje dagen ges ocksa kunskap
om hur svara férhandlingssituationer och samtal kan
hanteras, och hur man som férhandlare ska bemota
olika typer av taktiska utspel fran motparten.

Har héjer vi dven blicken och diskuterar hur det
deltagarna lart sig under kursen kan appliceras i storre

konfliktsituationer.




RESULTAT EFTER KURSEN
Kursen har designats i syfte att ge en unik férstaelse for

vad som ger framgang i en forhandlingssituation.

— Du lar dig att anvanda ett universellt férhandlingsverk-
tyg som gor att du kan applicera de principer och tek-
niker du lart dig pa kursen i just de situationer som ar

aktuella for dig.

— Du far forstéelse for varfor viljan att vinna ofta kan vara
problematisk i en férhandlingssituation, och hur alter-
nativa forhallningsséatt och strategier underlattar att

skapar vérde fér alla parter.
— Du far forstdelse f6r hur du ska hantera en férhand-

lingssituation dar motparten antingen forsdker utnytt-

ja makt eller anvéanda tveksamma taktiska utspel.

— Du férinblick i vilka strategier som kan anvandas for

att komma ur &sta positioner. Aven riktigt svara samtal

och konfliktsituationer behandlas under kursen.




"OAVSETT DIN ROLL, KOMMER
DENNA KURS ATT GORA DIG TILL
MYCKET BATTRE FORHANDLARE,

MEDARBETARE OCH LEDARE.”

ANMALAN
Anmal dig pa ihm.se/utbildningar
For priser samt betalningsvillkor se ihm.se

VILL DU VETA MER?
Kom och fa ett smakprov och kdnn pa atmosfaren pa nagot
av vara seminarier eller informationsmaoten.

Du kan ocksa boka radgivning for att diskutera dina eller
dina medarbetares behov och de méjligheter en utbildning

pa IHM kan ge.

Ring 0200-24 00 24 eller boka radgivning pa ihm.se
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