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Foérhandla med framgang

Vi férhandlar hela livet, fran livets borjan till livets slut. Teknikerna
ar manga och som saljare galler det att kunna bemastra olika
férhandlingsstilar. Overtalningsférméga och négra enkla tumregler
racker inte langt. De flesta férhandlingar &r alltfér komplicerade och
passar inte in i nagon fardig modell. Férhandling ar ett kanslospel
som kraver finess, dppenhet och taktik for att du inte ska fastna i en
situation dar din motpart haller i trddarna.

Hur definierar du ordet férhandling?

Forhandling handlar om att tillfredstélla behov. Hemligheten ligger
i att bada parter ska uppleva att de lamnar férhandlingen som
vinnare. Resultatet av en férhandling mellan tva parter ger féljand
kanslolagen:

Vinnare — Forlorare
Forlorare — Vinnare
Forlorare — Forlorare
Vinnare — Vinnare

Gor inte forhandlingen till en tavling, utan se till att nd samverkande
forhandlingar som resulterar i en vinn-vinn-kénsla. Om den ena
parten kanner sig som en forlorare, trots affar, kommer han eller
hon att ge igen pa nagot satt:

Exempelvis:

Inte visa samma engagemang

Inte leverera samma kvalitet

Inte fa varorna eller tjansterna i tid

Inte vara en god referens

Inte vilja gora fler affarer

Inte betala i tid eller betala éverhuvudtaget

Vad ar extra viktigt for att dina kunder ska ha en vinnarkansla nar
han eller hon genomfort en affarsférhandling med dig?

Nésta vecka fortsédtter vi pa temat framgangsrik férhandling och tre
omraden som &r viktiga att bemdstra.
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