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Intervalltraning — féorhandla med variation

| idrottsvarlden ar intervalltraning ett ként begrepp for att 6ka
prestationsformagan. Efter hard tréning, nar kroppen har utsatts
for ovana strapatser, kommer musklerna och cirkulationen att vaxa sig
starkare for att kunna stad emot en liknande belastning, i den handelse
att det intraffar igen. Variation ar ocksa en framgangsfaktor i férhand-
lingssituationer for hogpresterande saljare. Skickliga férhandlare
beharskar att med kansla vrida pa tre kranar vid ratt tillfalle; tystnad,
eftergifter och intervaller.

Tystnad
Att anvdnda tystnad, utan att det kanns konstigt, ar viktigt for att
fa fram vardefull information fran motparten. Manga upplever att
saljare prata sonder affaren. Stall fragor eller be om affaren och vara
sedan tyst... och lyssna sedan verkligen in vad motparten sager.

Eftergifter
Om motparten ber om nagot sa ar det viktigt att direkt be om
nagot tillbaka.

Exempel:
Kunden: “Gér det verkligen inte att fa fram varan tills p4 mandag
i nésta vecka?”

Séljaren: “Normalt ar det tva veckors leveranstid, men om vi gér
affdr idag pa den hégre kvantiteten som vi forst diskuterade sa
ser jag till att ni har varorna pa mandagq i nésta vecka”.

Det géller att vara val forberedd betrdffande eftergifter.

Och framforallt galler det att vanta med att ge nagot innan
kunden har bett om ndgot. Enda undantaget ar om det uppstar
en lasning i forhandlingen. Visa att du ar beredd att ge forst,
for att sedan fa fart pa férhandlingen mot affar.

Intervaller
En forhandling handlar om att ge och ta. Manga séljare ger dock
ofta efter i for stora intervaller. Att ge efter i mindre intervaller ger
signaler om att har finns det inte mycket att gora. Det skapar ocksa
en trygghet for motparten att de gor en bra affar. Som alltid galler
det att vara val férberedd, att ha en strategi och taktik, i vilka
intervaller som du vill jobba och med vilken typ av eftergifter.

Nésta vecka bjuder vi pa ett antal punkter som &r bra att ha forbrett
infér en viktig férhandling.
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