Forhandling

Overordnet formal
med forhandlingen

Hvor har vi feelles
interesser?

Hvor har vi forskel-
lige interesser?

Hvilke forventninger
har vores modpart
til forhandlingen?

Hvilke forventninger
har vores “bagland”
til forhandlingen?

Hvilket mandat har
vi fra vores bagland
i denne forhandling?

Modpartens staerke sider:

Side 1

Modpartens svage sider:

Egne staerke sider:

Egne svage sider:

Vores forste delmal i
forhandlingen er

Det optimale
resultat for os er

Et tilfredsstillende

resultat for os er

Absolut mindste

Vore argumenter er

resultat, som vi
vil acceptere, er

Vores udspil i

forhandlingen er

Hvad vil vi give
modparten for at

opna vores delmal
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Vores andet delmal i
forhandlingen er

Vore argumenter er

Vores tredje delmal i
forhandlingen er

Vore argumenter er

Tilrettelaeggelse af forhandlingen

Raekkefalgen af forhandlingsemner:

Det optimale
resultat for os er

Et tilfredsstillende
resultat for os er

Absolut mindste
resultat, som vi
vil acceptere, er

Vores udspil i
forhandlingen er

Hvad vil vi give
modparten for at
opné vores delmal

Det optimale
resultat for os er

Et tilfredsstillende
resultat for os er

Absolut mindste
resultat, som vi
vil acceptere, er

Vores udspil i
forhandlingen er

Hvad vil vi give
modparten for at
opna vores delmal

Evt. rollefordeling ved gruppeforhandlinger:

Side 2

Materialer og dokumentation:

Andet;:

Efterbehandling af forhandlingen

Hvad opnaede vi i forhold til vore mal?

Hvad leerte vi i denne forhandling om os selv?

Hvad leerte vi om vores modpart?

Hvad kan vi gere bedre naeste gang?
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