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1. Forhandling oppstår  - sponsoren ønsker å motta et tilbud fra dere på et samarbeid
2. Forberedelse  - dere lager en skisse til samarbeid
3. Åpning av forhandlingene  - ideene sendes eller legges frem i et møte
4. Argumentasjon  - dere argumenterer for hvorfor dere er rett for sponsoren, innhold, aktiviteter, verdien av det dere tilbyr, at de når målgruppa si etc
5. Forhandlingsmulighetene kartlegges  - ønsker sponsoren å gå inn på avtalen slik dere legger opp til? Eller ønsker de noe annet?
6. Tilbudet legges frem – forhandlingene om pris begynner  
7. Avslutning  - dere finner ved hjelp av dialog frem til riktig innhold for samarbeidet og 
8. Bekreftelse og avtale skrives  -innholdet man er enige i skrives inn i et endelig avtaledokument og signeres av begge parter
9. Avtalen gjennomføres  - arrangement(ene) settes i gang, man utfører det man har avtalt
10. Vektskålen – fornyelse eller skilsmisse  - samarbeidet har hovedevaluering hvor alle tall og mål diskuteres og  drøftes. Har man levert på det man skal – har effekten vært som ønsket? Kan dette dokumenteres? Hva var bra – hva kan gjøres bedre? Reforhandle avtale, vilkår og pris eller fortsette? Husk at det er vanlig med indeksregulering.
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