praktiska rad som fungerar

Vaga férhandla oftare

Det finns en hel del att vinna pa att férhandla. Fér den som vill lara finns massvis
med litteratur och utbildningar som rér férhandlingsteknik. Det finns ingen absolut
sanning, daremot val beproévade tekniker att anvanda. Det handlar sallan om "allt
eller inget”. Ofta ar malet att uppna en battre balans mellan parterna som alla kan
acceptera. Manga forknippar nog en bra forhandlare med att satta hart mot hart men
att lyckas handlar snarare om att vara lyhérd, en smula kreativ och faktiskt villig att
kompromissa.

Nedan ett urval av praktiska rad att anvanda nar du forhandlar.

- Gainien forhandling med tydliga mal och delmal. Vad vill du uppna med
forhandlingen, vilka delmal kan du byta ut eller byta bort.

- Bestam alltid innan forhandlingen var dina absoluta granser ligger. Da vet du
vid sittande bord nar du skall [Amna férhandlingen.

- Om motparten kraver eller énskar nagonting, koppla alltid med en
motprestation.

- Beratta aldrig vilka konkreta krav dina kunder staller pa dig. Uttryck dig i
allmanna termer.

- Var positiv och trevlig innan, under och efter en férhandling. Det finns
situationer dar det ger resultat att satta hart mot hart, men oftast kommer du
langt genom att visa forstaelse och lyssna in din motpart. Pa kdpet kommer du
att bli ihAgkommen som en bra och professionell person att gora affarer med.
Skrattet ar alltid ett kraftfullt vapen.

- Kom forberedd och palast, argumentera med pastaenden som ar sanna. Det
kan vara lockande att 6verdriva eller rent av hitta pa for att vinna, men kanske
inte vart risken att bli pAkommen som en opalitlig person.

- Spela lite svarflortad aven om tiden &r knapp. Ett sékert satt att forlora en
forhandling ar att avsloja for motparten att du har brattom att fa till en l6sning.

- Acceptera inte ett nej, tolka det som ett kanske. Ta nya tag och tackla fragan
fran ett annat hall.

- Det helt okej att tacka nej till férslag som ligger. Aterkom, ta en paus for att
hitta en helt annan I6sning. Kanske dags att byta leverantor?

- Visa tveksamhet nar du far ett bud aven om du egentligen ar nojd, ofta ar
férhandlingsutrymmet storre an du tror.

- Lyssna mer — tala mindre. Luta dig tillbaka och vaga vara tyst. Manga blir
nervésa och kénner sig manade att fylla tysthnaden med prat. Lyssna och se
vad som dyker upp.

- Som alltid nar man kommer 6verens om nagonting, se till att fa det skriftligt.

Ovning ger fardighet
Situationer som inbjuder till forhandling uppstar standigt t ex nar du lagger en order
hos en leverantor, nar en kund vill pruta pa priset eller att det ar dags att fornya en
forsakring. Grip tillfallet att forhandla, det kostar ju inget att forsoka. Du kommer inte
att lyckas alla ganger men har i alla fall forsokt. Det ger dig traning for det finns alltid
nagot att lara. Tank efter vad som kan goras battre till nasta gadng. Kom ihag, i en
forhandling ska du inte ta nagonting personligt.
Vi pa VD-stodet kan hjalpa dig identifiera vad som behover férhandlas och stotta dig
genom hela processen.
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