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Leadership

13 konkreta tips for en framgangsrik
forhandling.

1. Forbered dig ordentligt

2. Var trevlig och bidra till en konstruktiv relation under férhandlingen.

3. Var aktiv med fragor. Det ar den som stéller fragorna som styr férhandlingen.

4. Paverka den andra partens férvantningar.

5. Var uppmarksam sa att du inte tappar din malsattning och later dig ndja med
ditt minimikrav.

6. Lagg forsta budet om du har koll p& laget och vill uppné forankringseffekten.

7. Ge efter i sma steg.

8. Akta dig for eftergiftsdevalvering.

9. Ge inte nagot utan att f& nagot tillbaka. Aven om det &r vardeldst for dig sa
kan det ha ett varde fér den andra sidan.

10. Var vanlig och respektfull mot manniskan p& andra sidan
forhandlingsbordet och var bestamd i sakfragan.

11. Var konstruktiv och |at dig inte provoceras till destruktivt beteende
aven om du upplever att den andra sidan har en del olater for sig.

12. Ge inte efter for fula knep.

13. Kann dig sjalv som forhandlare bade vad som &r din personliga
styrka och vad som &r din svaghet.
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