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Tre omraden att bemastra

Tre avgérande faktorer nar det galler att framgangsrikt driva en
forhandling ar:

Information
Tid
Makt

Information — férhandling kréver insikt
Desto mer information du har om personen du férhandlar med,
desto battre foérhandlingslédge. Sk goda informationskallor och
bygg relationer med personer som kan ge vardefull information.
Ta reda pa fakta om féretaget, vem &r beslutsfattare, marknaden,
konkurrenter, inkdpsrutiner, tidsplaner, leveransméjligheter, framtida
behov med mera. Det ger dig battre forutsattningar att stalla ratt
fragor och styra mot affar.

Skulle mer information om motparten géra nagon skillnad och
vad skulle hdnda med dina affdrer?

Tid — férhandling kréver talamod
Den som ar pressad av tiden har ett mindre férdelaktigt lage nar
det galler att férhandla pris och andra villkor. Nar du ringat in att
behovet hos kunden ar leveranstiden — fokusera pa detta.

Har du eller kunden oftast tiden pa sin sida nar du genomfér
afférsférhandlingar?

Makt — férhandling kréver inflytande

Makt har for en del en negativ betydelse, men behdver absolut inte
vara det om den anvands pa ratt satt. En avgorande faktor nar vi
férhandlar ar att vi latt blir paverkade av maktsituationen. Som séljare
vill vi garna gora affarer med en viss person eller féretag som vi anser
viktig var image. Personen eller foretaget far da ett maktovertag.
Likaval kan det vara omvant nar vi sjalva saljer en produkt eller tjanst
med status, vilket ger makt och draghjalp i férsaljningen.

Det géller att kunna hantera makten pa ratt satt. Manga saljare
kanner ibland en rédsla infor att ta kontakt med hogre besluts-
fattare. De kanner sig underlagsna i maktkampen, trots att det
manga ganger leder till snabbare beslut.

Vem sitter pa makten i dina férhandlingar — du eller kunden?

Ladda upp infér ndsta for da kér vi intervalltrdning. Val mott.
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