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Forhandlingspsykologi

KURSPLAN

Kapitel 1: Introduktion till forhandlingspsykologi

4 Vad ar forhandling och varfor ar psykologin
central for framgang?

4 Grundlaggande principer och mal med
férhandlingar.

4 Forhandlingens psykologiska dimensioner:
perception, attityder och motivation.

4 Vanliga myter och missuppfattningar om
férhandlingar.

Kapitel 2: Forstaelse av parternas psykologiska
drivkrafter

v Hur motivation, méal och behov paverkar
féorhandlingsbeteende.

4 Kognitiva snedvridningar och deras roll i
beslutsfattande.

v Att lasa av och forstd motpartens beteende
och signaler.

4 Kraften av sjalvbild, sjalvfortroende och
fortroende i forhandlingssituationen.

Kapitel 3: Forhandlingsstrategier och taktiker

v Konsten att forhandla: olika strategier och
nar de ar lampliga.

v Taktiska verktyg: att anvanda emotionell
intelligens och kroppssprak.

v Att hantera kanslor; ilska, frustration och
tillit.

v Power dynamics och hur man paverkar och
paverkas av maktforhallanden.

Kapitel 4: Kommunikation och psykologiska

tekniker

4 Effektiv kommunikation i férhandlingar: aktiv
lyssning och att formulera sig ratt.

v Inramning och omformulering for att paverka
perceptionen.

4 Att skapa rapport och tillit under forhandlingen.

v Strategier for att hantera konflikter och

motstand.

Kapitel 5: Beslutsfattande, avtal och psykologiska

aspekter

v Hur beslutsprocessen paverkats av
psykologiska faktorer.

4 Taktiker for att fa tillgadng till de basta
mojligheterna.

v Att utforma avtal som tillfredsstéller badas
behov genom psykologiska knep.

v Att hantera osékerhet och risk pa ett

psykologiskt medvetet satt.

Kapitel 6: Att utveckla sin forhandlingskompetens

v

v

Reflektion och sjalvutvardering av egha
forhandlingstekniker.

Att trdna och tilldmpa psykologiska insikter i
praktiska forhandlingssituationer.

Bygga langsiktiga relationer och skapa varde i
forhandlingar.

Hallbar utveckling av forhandlingsskicklighet for
karriar och organisation.
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