Hdsten 2026

Vinnande férhandling

Sluta kompromissa — borja skapa varde

Upplever ni att nilamnar onodiga rabatter eller eftergifter utan
motprestation eller kompensation i en forhandlingssituation?

Da finns det sannolikt en outnyttjad I6énsamhet i era affarer. Manga
marginaltapp sker inte i kalkylen — utan i sjalva férhandlings-
ogonblicket. Nar pressen okar, kunden utmanar och det saknas en
tydlig plan for vad ni sjalva vill, kan ge, krava eller byta.
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Den har utbildningen hjalper er att skapa struktur, driv i processen,
Okad trygghet i rollen samt battre marginaler och slutresultat.

Vander sig till dig som ar
forsaljningschef, KAM eller
utsesaljare med minst 2 ars

erfarenhet inom B2B

Utbildningen ar framtagen av:

MaNet

Management
Network

Pareto 80/20

INSPIRATION & UTVECKLING

Innehall . . o
Utbildningsmal
® En tydlig forhandlingsprocess fran forberedelse till Gverenskommelse

battre struktur, mer driv, hogre kvalitet och minskad risk for misstag Tydligare strategi och struktur

® Formagan att skapa hallbara I6sningar med ratt mindset Bittre och mer Idnsamma

istallet for att forhandlingen bara blir en kamp om pris och villkor. avtal/affarsmarginaler

® Forberedelserna avgor utfallet

Mer drivande, flexibel och
Satt mal, definiera variabler och vilj strategi fore forhandlingen

trygg i férhandlingsrollen
® Mindset i férhandlingarna

ditt och motpartens mindset — hur det paverkar dig och utfallet Battre kundforstaelse

® Formaga att ldsa motparten i realtid — beteenden och taktiska utspel Starkta kundrelationer
anpassa sitt agerande utan att tappa planen, relationen eller malet. Kan hantera taktiska utspel

® Bittre forstaelse for konsekvenserna av varje eftergift
ekonomiskt, relationellt och strategiskt.

Minskade risker for fel beslut

Starkt konsekvenstdnk
® Praktisk traning pa verklighetsnara case

® Vardefullt erfarenhetsutbyte mellan deltagarna



Vinnande tforhandling
Pedagogik

Utbildningen ar byggd for att skapa verklig effekt i saljarens vardag.
® Tydlig riktning infor utbildningen. Saljaren ® Kunskap omsatt till beteende: konkreta
definierar sina mal och prioriteringar for uppgifter som skall genomfdras mellan
utbildningen i ett Utvecklingskontrakt utbildningsstegen.
® Vi fokuserar pa beteende (HUR:et) genom ® Teamsmote som haller tempo och fokus
80% traning och 20% struktur, verktyg och uppe mellan de fysiska motena.
beprévade arbetssatt. ® Ledarstdd for narmaste chef som involveras
® OQlika 6vningar som skapar insikter, traning pa for att stotta, coacha och folja upp séljaren i
case och vardefullt erfarenhetsutbyte vardagen

Du kommer att férddla dina
férhandlingsfdrdigheter och fa
energi for att vidareutvecklas till en
hégpresterande sdljare!

22

Saljtranare: Mikael Akesson & Mikael Eldblom

50 ars gemensam saljerfarenhet INSPIRATION & UTVECKLING Management

Network

Pareto 80/20 MaNet

— Valkommen till tre effektiva dagar! —

Vinnande forhandling genomfors: ® Plats: Stockholm och Helsingborg
Totalt 3 fysiska heldagar kl. 9.00-17.00.
Ett Teamsmote mellan steg 1 och 3: 2h
Ledarstod 1h Teams : 6/8 resp 2/10

® [ngarlunch, fika och material vid samtliga traffar
samt ledarstod for deltagarnas narmaste chef.

® [nvestering 19.900:- exkl. moms. Tillkommer ev.
Hosten 26 Stegl  Steg2(Teams) Steg3 kostnader for logi och middag

Helsingborg 12-13/8 43 24/ ® Forfragor och anmalan. Mikael Akesson

Stockholm 14-15/10  6/11 26/11 mikael@pareto8020.se eller 076-84 80 201
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