FORHANDLING

Forhandling

Fem steg till en lyckad férhandling

Sedan urminnes tider har vi forhandlat och under aren har vi fatt skadat manga skickliga
forhandlare.

Forhandling sker pa manga omraden allt fran dina dagliga forhandlingar inom familjen till
I6nerférhandlingar med din chef eller affarsforhandlingar med en kund/leverantor.

1) Behov och mal

For att 6ka dina mojligheter att paverka motparten kravs att du behéarskar ett antal fragor

som t.ex.
Vilka behov har jag eller mitt foretag? Mitt eller féretagets mal med forhandlingen?
Vilka behov kan motparten tankas ha? Vilka mal kan motparten tdankas ha?

2) Forberedelser

En framgangsrik forhandlare ar en val forberedd forhandlare ett talesatt som inte nog kan
understrykas. Tumregeln ar att 70 % av den totala tiden bor laggas pa forberedelser.

Forhandlingsprocessen

Avslut /
overenskommelse

Kopslaende /
agrumentation

Forhandling /
informationsutbyte

Planering & forberedelse

3) Alternativ

BATEF eller Basta Alternativet Till En Férhandlingslosning ar en metod som gar ut pa att
klargora sina egna alternativ till en 6verenskommelse samtidigt som man forsoker ta reda pa
motpartens alternativ. Talesattet att “den som har starkast BATEF vinner férhandlingen”
visar pa hur viktigt det ar att kartlagga bada parters alternativ.

4) Taktik

Nar det galler forhandlingstaktik sa finns det ett stort antal varianter som man kan anvanda
beroende pa forhandlingssituationen. En av nycklarna till framgang ar att valja ratt taktik
beroende pa motpart och forhandlingssituation.

Erfarenheter visar att det ar alltfér vanligt att taktik valjs slentrianmassigt och darfér missar
manga chanser till en lyckad forhandling.
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Ett satt att valja ratt taktik ar att anvanda Kraljics matris.

Inképsmatrisen - Kraljic

Hég
Hévstang Strategisk
Totalkostnadsfokus
Vérdebidrag
Betydelse Samarbete

for foretaget

Standard Flaskhals

Minimering av | o
transaktionskostnaden Leveranssikerhet
b

Leverantérsmarknadens komplexitet Hég

Lag

Har placeras leverantérerna i passande ruta och sedan valjs den forhandlingstaktik som
passar for den typ av relation vi har med leverantorer i den rutan.

For leverantoérer i rutorna till hoger valjer vi en taktik som ger ett mer win-win liknande avtal
medans leverantorer till vanster fasas ut eller konkurrensutsatts.

5) SWOT

Nar vi nu forberett oss noggrant och valt taktik ar det dags att gora en sa kallad SWOT analys
pa parterna.

Styrkor Svagheter

Mojligheter

Nar vi kartlagt styrkor och svagheter hos bada parter kan vi borja identifiera vilka mojligheter
och hot som den kommande férhandlingen innebar.

Efter att ha gatt igenom denna procedur har vi alla forutsattningar fér en lyckad forhandling.

Vill ert foretag ha hjdlp med ett “traningslager” i forhandling eller kanske med att ta fram rutiner och
arbetssatt for att lyckas battre i en forhandlingssituation? Kontakta mig for en forutsattningslés

diskussion.
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