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Tre utmanande och intensiva traningar som gor dig till
en komplett och professionell férhandlare




NEGOTIATION
EXCELLENCE
PROGRAM

Valkommen till Scandinavian Purchasing Groups traningsprogram inom férhandling.
Vi har tagit fram ett traningsprogram fér dig som vill utvecklas i ditt affarsmannaskap.
Att skapa vinnare pa bada sidor om bordet ar utgangspunkt i vara férhandlings-
traningar. Att bli en bra forhandlare handlar om att trana och trana gér man inte i
matchen det gor man innan. Under vara traningar ser vi pa hur vi skall utveckla affarer
och individer pa ett satt som skapar forutsattningar for framtida lonsamhet for
alla parter. Vi blandar ekonomisk psykologi, beteendevetenskap, konflikthantering,
salj-och inkopsteori, kulturella aspekter och sjalvklart en hel del férhandlings-
forskning mixat med deltagarnas och lararnas erfarenheter.

Detta gors med syftet att med tiden skapa en talangmotor. Deltagarna lamnar inte
traningen, larningsprocessen bara fortsatter.

Jag hoppas du gillar varat utvecklingsprogram inom férhandling.

Sigfrid Rytten
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THE NEGOTIATION EXCELLENCE PROGRAM

Hur mycket vet du om dig sjalv som férhandlare? Hur
mycket feedback far du fran dina férhandlingar? Effektiv
férhandling kraver évning och feedback. Problemet ar att
de flesta av oss inte ges mojlighet att utveckla effektiva
férhandlingsfardigheter pa ett strukturerat satt; snarare lar
de flesta av oss genom att géra. Erfarenheten ar bra men
inte tillrackligt. Faktum &r att erfarenhet i franvaro av
feedback till stor del ar ineffektiv nar det galler att forbattra
férhandlingsférmagan.

Varmodellforlarande arbaserad patre delar: experimentellt
larande, feedback och lara sig nya strategier och fardigheter.
Och verkligt larande ar actionorienterat sa vi fokuserar
mycket pa resultatet i “affaren’”, vi utbildar hur vi ska hantera
férhandlingsprocessen med ambitionen att skapa en
professionell relation med vara leverantorer och kunder.

Perform o

and Deliver Negotiation
Excellence
Learn and

Develop

Affarsforhandlingar i tre steg

Arsférhandling/

Avancerad
affarsférhandling

Affarsférhandling

Kategoriférhandling

Olika traningsformat
Vi genomfor vara traningar pa olika nivaer.

Seminarium - Inspiration om férhandling

Traning - Vi tranar under nagra dagar

Program - Vi bygger skraddarsydda program

Coachning - Vi coachar er infér kommande forhandlingar

Traningsupplagg

Vara traningar ar direkt praktiskt tillampbara dvs, alla deltagare kan
direkt tillampa de nya fardigheterna efter traningen. Vi anvander
ocksa deltagarnas egna férhandlingssituationer som exempel i
ovningarna sa inlarningen blir sa effektiv som majlig.

Andrelarare

Ett av vara framgangsrecept ar att nagon fran féretagsledningen ar
med som andrelarare som tar éver stafettpinnen nar vi lamnar
traningen.

Business-case pa olika sprak

Vi har genomfért traningar i hela varlden med mycket lyckade
resultat. Vi har ocksa éversatt en hel del av utbildnings-materialet
till lokala sprak for att snabba pa inlarningen. Allt for att deltagarna
skall tillgodogdra sig sa snabbt som majligt.
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Hur ofta tranar du egentligen férhandlingsteknik? Det ar =z _' Innehall:

kanske dags att trana i en miljé dar du kan ta ut svangarna = ’

och fa tips pa hur du som professionell forhandlare bor - - Modeller for systematisk
agera. Du som affarsutvecklare har ju kravet pa dig att : o férhandlingsférberedelse
agera professionellt i alla affarssituationer, gor du verkligen -~ = = . Férhallandet inkopsstrategier/
det och skapar méjligheter for fortsatta affarer? Skapar du 3 saljstrategier/férhandlingsstrategier
verkligen vinna/vinna-affarer for bada parter? Gar det
verkligen? Det pastar vii alla fall.

+ Inkdpsprocessen vs saljprocessen
« Férhandlingsprocessen

Under dagarna ser vi pa tre perspektiv pa forhandlingen; vi : Prisférfjandl.ingsteknik
tittar pa hur vi kan skapa resultat for alla parter, vi ser pa J : Framgangsrlka b.eteenden
processen och vi fokuserar pa relationsskapandet. * Hur férhandlar olika profiler?

« Argumentationsteknik
Den har traningen ar till for alla som vill trana affars- + Problemlésande férhandlingar
forhandlingar. Sjalvklart gar vi igenom processen med - Férdjupade insikter i
planera, genomféra och félja upp férhandlingarna. Inom B forhandlingspsykologi

dessa omraden fordjupar vi oss under traningen. Vi tranar i
olika former; vi agerar bade som kopare och saljare, vi
forhandlarensamma ochiteam. Deltagarna faraterkoppling
av tranare och deltagare. Infér traningen gor samtliga
deltagare en DISC-analys som vi anvander under traningen.

- Att hantera sole/single source
situationer

+ Traning i praktisk férhandlingsteknik

+ Checklistor

Vi tranar:

+ Prisférhandlingar

- Foérandrade kdépvolymer

- Avveckling av leverantor

- Sole/single source situationer
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AVANCERAD AFFARSFORHANDLING

Detta ar en avancerad férhandlingsutbildning fér profes-
sionella fdérhandlare som leder kvalificerade affars-
férhandlingar. Utgangspunkten ar dina egna férhandlings-
styrkor och din personliga foérhandlingsprofil. Vi &var
praktiskt genom att utgd fran ett antal konkreta
férhandlingsdvningar dar du far personlig aterkoppling.
Komplexiteten i évningarna 6kas gradvis under dagarna.
Men med fokus pa affar, process och relation. Dock lagger
vi till nya dimensioner att tanka pa under dagarna.

Syftet med denna traning ar att ge deltagarna personlig
feedback pa det egna forhandlingsbeteendet. Vi
videoinspelar ett flertal 6vningar for att se pa det egna och
gruppens beteende. Stor vikt laggs pa hur vi hanterar
konflikter och argumentationsteknik.

Malet med dagarna ar att ge fordjupade kunskaper om hur
ditt eget personliga beteende och agerande kan paverka
utgangen av férhandlingen. Och att du darigenom far goda
insikter i ditt personliga beteende. Vi anvander ett flertal
beteendeprofiler kopplat till férhandlingen, vissa gér du
innan traningen andra under.

Innehall:

+ Psykologiska aspekter

« Kommunikation i férhandling

+ Psykologin bakom
prisférhandlingar

+ Forhandlingshinder

+ Personliga férhandlingsprofiler

+ Samspelet i férhandlingsteamet

+ Feedback pa ditt
forhandlingsbeteende

+ Utveckling av styrkor och
svagheter

+ Interkulturella aspekter

Vi tranar:

- Konfliktsituationer
+ Upphandlingar i konkurrens

+ Leverantérsbyte

+ Problemldsande férhandlingar
+ Reklamationsférhandlingar

-



ARSFORHANDLINGAR/KATEGORIFORHANDLING

Vi har tagit fram ett mycket framgangsrikt coachnings-
program dar vi arbetar med era kommande férhandlings-
situationer. Vi coachar er genom era arliga koép-och
forhandlingssituationer under hela forhandlings-processen.

Coachningen laggs upp i flera steg dar varje moment i
forhandlingsprocessen utvarderas. Vi tittar pa vilken
inképskategori ni vill forhandla och vilken férhandlings-
strategi som skall anvandas. Vi arbetar fram RFQ-material
och skapar utifran offerten fran leverantorerna forhandlings-
case som vi ovar pa infor forhandlingarna och féljer sedan
upp de verkliga forhandlingarna och utvarderar nasta steg.
Denna traning/coachning anvander endast deltagarnas
egna forhandlingssituationer som utgangspunkt for for-
handlingstraningen. Malet ar att fa stod i era verkliga
forhandlingssituationer av  professionella coacher i
forhandling.

Forberedelse infor

arets fbrhandlingV’
Uppfoéljning och
aterkoplling
OmférhandLiAngK

med motpart

v inkops- eller

jningsstrategi

Forsta uppféljning

Innehall:
+ Forhandlingsplanering / spelupplagg

+ Forhandlingsstrategi

» Min férhandlingsprofil

RFI + Offert

Ova pa
kommande

férhandling

<J:c'irhandling

med motpart

+ Motpartens férhandlingsprofil

+ Argumentationsteknik

» Personlig feedback



THE NEGOTIATION EXCELLENCE PROGRAM

Inképs / Salj 6vningar inom olika
produkter och tjansteomraden:

NAGRA UTAV VARA REFERENSKUNDER

+ Industri
+ Retail

 Automotive IKEA, Ballingslov, Bergendahls, Schneider Electric, Getinge,

. hostEstate Atlas Copco, EON, Lamiflex, Lindab, MEGA Ryssland, Bravida,

o Eleiko, Regin, Kinnarps, Uniper, Exxon Mobil, BBGruppen, Isover,

+ Service Business

. Life seience Avure, SOBI, HPtronic, Roxtec, Cramo, Foodimpex, Husqvarna,
" Service & Underhall Duni, Fiskars, Flexlink, Lekolar, Miltronic, PEAB, Granit, Plastal,
Alla férhandlingsovningar ar kund- Profilgruppen, BSH, Svenska Massan, Veidekke, Cementa,
anpassade mot kundens specifika

utmaningar och mal Hoganas, Swemaint, Cegjn, Volvo, Glitter, Epiroc, Scania,
ELON, NIBE, Floatel. ASSA-ABLQOY, Toyota Material Handling.

“In Business As in Life -
You Don't Get What You
Deserve, You Get What
You Negotiate”

Programmet genomfors pa
Svenska, Engelska & Tyska.

MOT EN AV VARA TRANARE

Sigfrid Rytten ar en av Sveriges mest rutinerade larare och konsulter inom Inkop,
Category Management, Sourcing och Férhandling. Han har drivit ett stort antal
férandrings- och besparingsprojekt inom Supply Chainomradet, nationellt och
internationellt och har genom aren undervisat tusentals affarsman éver hela varlden
i inkops-/forsaljnings- och férhandlingsteknik.




The Negotiation Excellence Program har genomforts pa ett stort
antal foretag nationellt och internationellt i olika branscher. De T :
ingaende modulerna anpassas efter foretagens krav och utgor b " L o
stommen i programmet. e e

Fler utbildningar hos oL
Scandinavian Purchasing Group: -

- Ledarskap inom supply chain - Hur tanker inképaren? S

= F = o j-\-\.‘
- K6p- och avtalsratt - E-Sourcing B A e e
- Category Management - Affarsmassiga inkép L e N ' H
- Sourcing Excellence Program - Sourcing Adademy i e ___'}'-. b -4
- Cost Management - Att salja till offentlig sektor i =t
%
-, N '
# :

Scandinavian Purchasing Group é&r ett féretag helt specialiserat pa utveckla inképs- och

.: 'i logistikfunktionen hos féretag och organisationer. Vi identifierar och utvecklar manniskor som
' brinner fér sin uppgift. Vi gér bara en sak och vi gér det hela tiden - stéttar chefer och
: . I i specialister inom inkép och supply chain. Vara coacher och konsulter dr nagra av de framsta
e : inom sina omraden och vi skapar engagemang och motivation bland deltagarna att utvecklas.
S )
Sy Stockholm Goteborg Halmstad
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e - T Klarabergsviadukten 63 Massans Gata 18 Strandgatan 1
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