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Hur du får mest ut av den här boken

•Läs med en markeringspenna i handen och markera de tips som du vill testa att använda nästa gång du förhandlar.

•Leta efter det första tipset som du kan kan använda för att att förbättra dina affärer redan idag (ring och omförhandla något).

•Dela med dig av innehållet till alla du känner och bryr dig om – alla tjänar på att bli bättre förhandlare.
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Förord

Den här boken är till för att du ska få massor av saker: pengar, tid, möjligheter och kontroll.

Visst låter det bra. Du får snabba tips om hur du ska kunna få vad du vill ha oftare, helt enkelt. Idén med boken är att du ska få inspiration och metoder som går att använda direkt och jag förslår att du tar med dig boken (den får lätt plats i fickan) nästa gång du ska gå på ett möte där en förhandlingssituation kan uppstå.

Experimentera och hitta de metoder som passar just dig som person. Det som är bekvämt för en person är inte alltid det för en annan.

Klart är dock att hela livet är en förhandling. Allt från att få ditt barn att äta upp morötterna till att få kunder att förstå varför just det du erbjuder är bäst.

Nu åker vi!



» Motparten som säger att han möter dig halvvägs tycker att han står på skiljelinjen «

•  ORLANDO BATTISTA  •






    
    
Före förhandlingen

1.Var medveten om dina gränser

Det är föreberedelserna innan ni sätter er ner vid förhandlingsbordet som räknas. Det innebär att du måste ta dig tid att bestämma vad du vill, vad du är villig att acceptera och i vilket läge du kommer att lämna förhandlingsbordet. Det innebär också att ta reda på så mycket du kan om vad motparten vill och hur långt de är villiga att gå för att få det de vill ha.
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2.Bestäm vad som är förhandlingsbart

Innan du börjar en förhandling, så gör en lista över de saker som är viktigast för dig. Bestäm vad du är (och vad du inte är) beredd att kompromissa om. Nyckelfaktorer kan vara pris, betalningsvillkor, volymer eller leveransdaturm. Nyckeln är att hitta en punkt där det önskade resultatet är realistiskt. Många som inte är beredda att kompromissa om något kommer aldrig att lyckas med sina förhandlingar.

        

        

        
        
        3.Skriv ner din plan

Var tydlig med vad du vill, vilka mål du har och var du drar gränsen för att gå därifrån. Skriv ner dina förhandlingsstyrkor och hur du kan få de saker du vill ha och behöver. Överväg olika sätt att försvara de svagare delarna av din argumenation och lär dig hur du ska bemöta motpartens starkaste argument.

        

        

        
        
        4.Styrka genom fler alternativ

I en förhandling kommer alltid den part som har flest möjligheter att vinna mest – självklart. Därför är det bra att kliva in i förhandlingar med tre eller fem andra möjligheter att nå ditt mål. Du får makten eftersom du har andra alternativ att lägga fram om din motpart börjar krångla. Tänk på det och undersök alltid fler alternativ. Om du redan har förberett dem, så kommer du också att bli mer avslappnad i alla förhandlingar.

        

        

        
        
        5.Gör din hemläxa

Det gör alla detektiver. Samla så mycket information du kan före förhandlingarna. Vilka är motpartens behov? Vad känner de sig pressade av? Vilka alternativ har de? Du kan helt enkelt inte förhandla framgångsrikt om du inte vet tillräckligt mycket om din motparts situation.

        

        

        
        
        6.Välj ditt team

När du har bestämt dig för din strategi är det viktigt att du får ihop rätt team som ska stötta dig under förhandlingen. Se till att de har rätt kunskaper på alla områden och om det är nödvändigt, ta med en utomstående expert som kan stödja det du vill. En utomstående expert kan vara allt från en doktor i kemi till att ta med din farbror som kan mycket om bilar. Allt beror på vad du ska förhandla om.

        

        

        
        
        7.Välj rätt tidpunkt

Den mest idealiska tidpunkten för alla förhandlingar är såklart när du inte har någon press att komma fram till något.

        

        

        
        
        8.Gör en lista på eftergifter som är obetydliga för dig

Om du ska träffa någon och förhandla, så fundera över vad du kan överraska med som egentligen inte betyder något för dig. Om förhandlingarna stannar upp, så kan du slänga in något som får igång förhandlingarna igen.

        

        

        
        
        9.Skaffa förtroende för det du säljer

Tror du att det du säljer är värt priset? Om svaret är ja, och jag hoppas verkligen att det är det, så ska du förvänta dig att få bra betalt för det. Om du inte har något förtroende för det du säljer, så kommer köparna att känna av dina tvivel.


» När en man säger att han i princip håller med, så betyder det att han inte har den minsta avsikt att göra det praktiskt. «

•  OTTO VON BISMARCK  •



        

        

        
        
10.Lämna egot utanför dörren

De bästa förhandlarna bryr sig inte, eller låtsas att de inte bryr sig, om vem som vinner. Deras talang är att få den motparten att känna att den slutgiltiga lösningen var hans eller hennes egen idé

        

        

        
        
        11.Gå aldrig på ett möte utan att beslutsfattaren finns med

Om du inte kan få mötesorganisatören att berätta vem som fattar besluten under mötet ni ska ha, så säg att du skickar en annan person i ditt ställe. Om de har något emot det, så säger du bara: ”OK, då skickar vi båda beslutsfattarna till mötet.”

        

        

        
        
        12.Kolla fakta

Om du kan hitta bevis eller frågor som ändrar det du fått höra och som kan användas till din fördel – grattis! Tricket är inte att trycka ner fakta i halsen på andra människor och stänga till deras luftintag, utan att använda fakta för att förändra (och förbättra) din egen förhandlingsposition.

        

        

        
        
        13.Skaffa referenser

Säg att du har två kandidater framför dig. De har samma erfarenhet, kunskaper och utbildning, men den ena har gått på Handels och den andra kommer från en mindre ansedd skola. Vem väljer du?

Löjlig fråga, men den är viktig eftersom livet inte är rättvist och den som har referenser, kundutlåtanden, en bättre ansedd X (vad som helst) kommer att ses med andra ögon.
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