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Få mere ud af dine forhandlinger
DENNE BOG ER en nem og grundig indføring i forhandlingsteknik. Udbyttet af at læse bogen vil være at du får bedre resultater i alle dine forhandlinger. Det kan være inden for køb, salg, lønforhandling, projektledelse, politik osv.
Bogen viser dig en række værktøjer som gør det nemmere for dig at gå systematisk frem og ikke lade dig dirigere af følelser som frygt, irritation, behov for at please osv.
Bogen viser en sammenhængende metode hvis elementer er strategi, psykologi og samtaleteknik.
Bogen er tidligere udkommet i 3 oplag som paperback.
Som læseprøve får du kapitlet Købslagning. Her får du eksempler på hvordan du effektivt opnår gode priser eller andre fordelagtige vilkår i formelle forhandlinger.




Købslagning
Lær at

•Afgive bud på en konstruktiv måde
•Svare hensigtsmæssigt på modpartens ytringer
•Holde fast i købslagningen til den lykkes.
KØBSLAGNING ER DET værktøj der bogstavelig talt skal skaffe dig et win win-resultat. Dels skal du selv have så gode vilkår som muligt, dels skal din modpart opleve at han har gjort en god handel. Det er en balancegang som kræver god teknik. At kunne købslå er ikke medfødt, men noget enhver kan lære!

De fleste jeg kender, købslår ved at være lidt grove over for modparten. De lægger pres, finder fejl, truer med at gå deres vej osv. Ofte går det fint. Man får sin rabat og føler man har gjort en fin handel.

Jeg vil imidlertid påstå at der findes en endnu mere effektiv måde at klare det på. Min metode kræver en mere “blød” og civiliseret tone, men er ikke desto mindre målrettet og ubønhørlig. Jeg kan ikke bevise at min metode virker bedre, men jeg kan fortælle at DR1 i programmet “Rabatten” gjorde forsøget i efteråret 2006. Man lod 2 personer prøve at købslå ved køb af en vaskemaskine. Vel at mærke samme maskine og over for samme sælger. Begge indkøb blev filmet med usynligt kamera. Forsøget faldt ud til min metodes fordel: “Min” forsøgsperson fik næsten dobbelt så meget rabat som en modkandidat som selv mente at være god til at forhandle.

Jeg er vant til at undervise professionelle forhandlere som skal købe eller sælge andet og mere end en vaskemaskine. Nogle af mine kursusdeltagere forhandler millionkontrakter, offentlige aftaler, byggerier, fiskerikvoter osv. Alligevel mener jeg at metoden er den samme. At købslå handler om utrætteligt at kunne fremsætte konstruktive forslag og ignorere alt hvad der er negativt – og så bare blive ved til resultatet ikke kan blive bedre. Ikke noget med at true eller bruge pression. Værktøjet købslagning er i denne metode en dialogform hvor der er strikse regler for hvad du må og ikke må sige. Og det er den dialogform du skal lære i dette kapitel.

Købslagning bygger på strategiskemaet
Husker du casen om ejendomsmægleren i kapitlet om strategiskemaet? Den vil jeg tage op igen fordi den er nem at forklare. Casen går ud på at du skal sælge din ejerlejlighed. Ejendomsmægleren kræver 50.000 kr. i honorar for at formidle salget til en køber som allerede står parat, og den pris vil du gerne forhandle ned. Lad os sige at du ønsker at forhandle prisen ned til 30.000 kr. Som forberedelse på forhandlingen udfylder du dit strategiskema. Her fremgår dit første bud, dit mål og din smertegrænse:

Bud	20.000 kr.

Mål	30.000 kr.

Smertegrænse 	50.000 kr.

Disse tal skal du have foran dig mens du købslår. Du har også fat i det skema du udfylder for modparten så du løbende kan korrigere din opfattelse af hvad han tænker.

Det kan godt være at dine og modpartens interesser kan inddrages i købslagningen. Der kan være konkrete ting som kan gå med i handelen, fx frister, hjælp til praktiske opgaver, ekstra ydelser osv. Brug dem til at handle med, og øv dig i det hele taget i at bytte. Bed om noget når du giver noget og vice versa. Det må meget gerne være din gennemgående holdning til situationen.

Sådan giver og modtager du bud
I de følgende afsnit kan du læse en beskrivelse af hvordan du købslår effektivt. Læs først alle afsnittene, og prøv derefter om du kan omsætte det til praksis i øvelsen sidst i kapitlet.

Giv dit første bud tidligt i forhandlingen
Du må gerne afgive dit første bud tidligt i forhandlingen, men sørg altid for at komme i interessefasen, og helst først. Når selve købslagningen er i gang, er det helt okay at gå frem og tilbage mellem købslagning og interessefase. Købslå lidt, tal lidt om interesser, købslå igen osv.

Hvem der afgiver det første bud, afhænger ofte af situationen. Høflighedens love kan kræve at din modpart først udtrykker sit krav. Men pas på at det ikke trækker for meget i langdrag. Få et bud frem, ellers kommer forhandlingen ingen vegne. Uerfarne forhandlere vil typisk have en tendens til at gå som katten om den varme grød, og de vil have en urealistisk angst for at blotte sig. De tror kort sagt at de skal holde et koldt pokerfjæs, og det mener jeg er forkert. Udstrål åbenhed og samarbejdsvilje, det giver mest på bundlinjen.

Giv præcise bud
En hyppig fejl er at man giver vage bud. Jeg vil råde dig til altid at sige præcis hvad du beder om. Sig fx: Jeg vil bede om en rabat på 22 procent, hvad siger du til det? Sig ikke: Jeg vil bede om en rabat. Det er for vagt.

Hvis du beder modparten om at “gøre det bedre”, altså give dig et bedre bud, så vent til han har sagt noget præcist inden du selv siger mere. Provokér et præcist bud frem.

Forhandl altid om helheden
De færreste forhandlinger drejer sig om en pris og intet andet. Ofte er der en række faktorer som indgår i aftalen, fx levering, tidspunkter, rettigheder, ekstra ydelser osv. Når det er tilfældet, vil jeg råde dig til at forhandle om helheden hele vejen igennem. Opsummér løbende hvad du og din modpart har lovet hinanden, og sørg for ikke at glemme noget. Husk når du opsummerer: Gør det respektfuldt, bed modparten om tilladelse til at opsummere.

Nogle modparter vil netop forsøge at skære din aftale i småstumper – med det formål dernæst at reducere de enkelte stumper og give dig en dårligere handel. Det modvirker du ved at holde helheden samlet så vidt det er muligt.

Lad være med at diskutere
En typisk fejl som mange begår, er at argumentere. Det ses fx ved lønforhandlinger. Måske har du læst eller hørt at du året igennem skal indsamle gode grunde til din lønstigning. Det mener jeg ikke du skal. En dreven modpart kan udnytte det ved at give dig ret i alle argumenterne uden at give sig på prisen. Så er du lige vidt.

Det skal ikke forstås sådan at du ikke må fremføre et argument. Argumenter kan være en pæn indpakning. Og der kan skam også være argumenter som påvirker modparten. Men ikke så ofte som du tror. Læs mere om dette i kapitlet Motivationstrappen.

Når modparten spørger dig hvordan du er nået til det bud du afgiver, kan du sige noget i retning af: Det har jeg regnet ud at jeg har brug for. Eller noget andet vagt. 

Hvis din modpart modargumenterer – eller argumenterer i det hele taget – vil jeg råde dig til at undlade at give igen. Lad med andre ord være med at diskutere. Sig: Mm-hm med en tænksom mine, og lad det blive ved det. Det kan føles frustrerende, men er som regel det mest givtige når du er i gang med at købslå.

Gør det således til en gylden regel at du aldrig modsiger din modpart. Hverken når du købslår, eller i det hele taget.

Afvis aldrig modpartens bud direkte
Takket være dit strategiskema er du velforberedt på din modparts bud. Du må gerne spille lidt overrasket eller chokeret, men ikke på nogen ubehagelig eller truende måde. Modtag altid hans bud, og undlad helt at sige noget om at det kan du ikke gå med til. Prøv om du i det hele taget kan lade være med at bruge ordet ikke når du købslår.

Når modparten siger hvad han vil have, tager du respektfuldt mod tallet. Skriv det gerne ned, sid lidt og tænk, bank lidt med kuglepennen, nik hen for dig. Sig evt. at nu har du da fået noget at tænke over. Men sig IKKE at du ikke vil gå med til det, og sig ALDRIG at der er langt mellem jeres bud. Vær positiv uden at give dig. Ros gerne forhandlingen, modparten, produktet eller hvad du nu kan finde på. Vær gravalvorlig og venlig.

Fremsæt utrætteligt nye bud
Din taktik skal være at du hele tiden og utrætteligt fremsætter nye konstruktive bud. Vær generøs med at give dig så han mærker at han opnår noget. Her skal handles! Sørg derfor for at der er tilstrækkeligt med afstand mellem dit første bud og dit mål, så har du noget at give af. Nogle gange giver du dig bare uden at anføre en begrundelse, andre gange tager du omhyggeligt noget for det.

Hvis du gerne vil give dig i små ryk, vil jeg anbefale dig at bruge skæve tal. Sæt decimaler på, og brug evt. en lommeregner eller telefonsamtaler uden for mødelokalet som “proces”. Sig fx: Jeg er nu nået frem til at jeg kan give dig en rabat på 5,3 procent.

Kunsten ved at give bud er at være utrættelig. Jo mere konstruktiv og kreativ du kan være, jo bedre opleves handelen af modparten. Hvis der er flere faktorer i spil, så kombinér dem på stadig nye måder, men forklar hele tiden hvordan du nu har givet dig til modpartens fordel.

Bed samtidig utrætteligt din modpart om nye og bedre bud. Hver gang han afviser dit bud, kan du ende med at sige: Kan du komme mig lidt mere i møde? Vil du ikke give mig et lidt bedre bud end det jeg fik før? Det har jeg hårdt brug for.

Hold humøret oppe
Tonen og humøret er meget vigtige når du købslår. Det at købslå er i sig selv stressende, så det er vigtigt at din modpart ikke føler sig truet eller nedtromlet af dig. Du kan næsten ikke blive for høflig og venlig. Pas også på ikke at blive dominerende. Gå ned i tempo hvis du fornemmer at modparten er ved at tabe pusten.

Frem for alt: Hold det gode humør oppe, og giv udtryk for at du er taknemmlig for forhandlingen. Men pas på med smil og humor hvis modparten er i det seriøse humør. Så er det bedre at være høfligt alvorlig.

Slut af med at bekræfte det gode forhold
Når forhandlingen er overstået, er det en god idé at understrege det gode forhold. Gør det først og fremmest ved at sige at du selv er glad for handelen. Spørg respektfuldt om din modpart også er tilfreds. Du kan evt. have lidt i baghånden til ham hvis han siger at han ikke er tilfreds. Sig fx: Ville det hjælpe hvis du fik en procent mere? Ville du så sige at du var tilfreds? Jeg spørger fordi det er vigtigt for mig at vi begge har det godt med denne handel. Dette gør du selvfølgelig kun i situationer hvor det er særligt vigtigt for dig at skabe et win win-resultat.

Flere tips om købslagning
De råd du fik i de foregående afsnit, er selve grundlaget for en effektiv dialog. Her følger nogle flere tips som du kan supplere det med hen ad vejen.

Forsøg at tage noget for dine indrømmelser
Hvis du kan, vil det ofte være en fordel at du handler hver gang du giver dig. Så når du går ned/op i pris, kræver du noget til gengæld. Sig fx: Hvis du skriver under i dag, vil jeg give dig yderligere 2 procent. Eller: Jeg kan godt forhøje prisen lidt, men så skal du til gengæld levere inden for en uge. Hvad siger du til det?

Ved at handle på denne måde viser du modparten at du ikke bare kan presses, men at han selv skal yde noget til gengæld hver gang. Det vil ofte formidske hans krav.

Sådan splitter du fifty fifty
Hvis modparten foreslår at I mødes på midten, vil jeg anbefale dig at dele en gang mere. Altså 75 procent i din favør og 25 i modpartens. Giv dig gerne derefter, men så har du vist at du ikke er lige til at rykke ind på midten. Foreslå aldrig selv din modpart halv skade, men altid størst fordel på din egen side. Sig fx: Dit bud er 300 og mit er 100. Hvad siger du til 150, det er mit næste bud. Ofte vil du så netop lande på 200, altså midt imellem.

Sådan gør du når modparten truer dig
Du følger forhåbentlig selv den gyldne regel at du aldrig truer din modpart. Men det forhindrer ikke modparten i at true dig. Mit bedste råd er at sætte en tænksom mine op hver gang. Lad endelig være med at svare på truslerne, men vis med din attitude at dér fik du noget at tænke over. Fortsæt i øvrigt ufortrødent med at foreslå, foreslå og atter foreslå indtil det giver et resultat.

Sådan gør du når modparten står urokkeligt fast
Modparten vil ofte forsøge at gøre dig usikker ved tilsyneladende at stå urokkeligt fast på sit standpunkt. Det skal du ikke lade dig standse af. Bliv ved med at komme med forslag eller gentage det samme forslag, eventuelt i nye formuleringer. Sig fx: Jeg har forstået at du siger nej til mit forslag. Men hvis vi nu et øjeblik forestiller os at du alligevel sagde ja, ville der så være nogen fordele for dig ved det?

Giv dig selv og modparten en pause nu og da ved at rykke tilbage til interessefasen. Forsøg at indlede en samtale om de mere overordnede interesser, og tag så endnu en tørn hvor du “plager” din modpart om at give sig på prisen. Som regel vil det give et resultat hvis du bliver ved længe nok.

Eksempel på købslagning: Ejerlejligheden
Lad os vende tilbage til historien om ejerlejligheden. Som nævnt vil du gerne forhandle ejendomsmæglerens honorar ned fra 50 til 30 tusinde kroner. På dit strategiskema har du skrevet følgende nøgletal:

Bud: 20.000 kr.
Mål: 30.000 kr.
Smertegrænse : 50.000 kr.

På modpartens skema har du skrevet:

Bud: 50.000 kr.
Mål: 45.000 kr.
Smertegrænse : 25.000 kr.

Her er et eksempel på hvordan dialogen mellem ejendomsmægleren og dig kan lyde:

Mægleren: Så vi er enige om at mit honorar er 50.000 kr.?

Du: Jeg så godt at der står 50.000 i dit tilbud, men jeg vil gerne bede om en rabat. Så jeg vil foreslå at vi siger 20.000.

Mægleren: Det er helt udelukket! Vi arbejder med fast honorar, og det er udregnet i forhold til lejlighedens pris.

Du: Det kan jeg godt forstå, men jeg vil alligevel bede om en rabat. Hvad siger du til at gøre det for den pris jeg nævnte, altså 20.000 kr.?

Mægleren: Jeg kan give dig en rabat på 2.000 kr., og ikke en øre mere. Ikke en øre mere!

Du: Tak for det, det er dejligt at se at du vil forhandle med mig. Du foreslår altså en pris på 48.000. Det er allerede en forbedring. Men kan du ikke give dig en smule mere? Hvad siger du til at vi lander på 25.000 kr.? Nu er jeg gået 5.000 op i forhold til mit første bud.

Mægleren: Det vil jeg absolut ikke gå med til, for så er det en underskudsforretning for mig. Og priserne er altså ikke sådan til forhandling!

Du: Jeg har hårdt brug for lidt mere rabat. Vil du ikke gå lidt længere ned?

Mægleren: Jeg har knoklet for dig og gjort alt for at du skulle gøre en god handel, så jeg er ærlig talt lidt skuffet over at du vil presse mig i pris. Jeg vil gå med til 45.000 og ikke en øre mindre, og så skal jeg have din underskrift her og nu. Jeg har ikke tid til det her.

Du: Jeg er utrolig glad for samarbejdet. Og nu er du så flink at tilbyde mig en flot rabat, det sætter jeg meget pris på. Jeg vil bede dig gå 15.000 mere ned, så har vi en handel.

Mægleren: OK, jeg vil give dig et tilbud på 10.000 i rabat, men jeg synes ærlig talt du strammer den. Ellers find en anden ejendomsmægler! Jeg står her med en køber til dig, så jeg synes du skal være meget, meget glad for den gode handel du kan indgå her.

Du: Jeg er glad for den handel du tilbyder mig, og jeg er sikker på vi finder ud af det sammen. Men må jeg bede dig gå lidt mere ned i pris. Hvad med at gå yderligere 10.000 ned?

Mægleren: Jeg vil give dig 2.000 mere, og så er det altså slut.

Du: Kan vi lave en aftale der hedder 34.000?

Mægleren: 37.000. Og så er det nu du skriver under!

Du: Hvis jeg siger ja til 35.000, kan jeg så til gengæld regne med at du hjælper mig med at besvare de kritiske spørgsmål fra sælger så jeg ikke ender med at komme til at hænge på noget uforudset? 

Mægleren: Skal vi sige 36.000? Og så skal jeg nok hjælpe dig med de svar du nævner.

Du: Jeg siger ja tak til 36.000. Tak fordi du ville forhandle med mig.


Om forfatteren
Kaare Thomsen underviser i forhandlingsteknik, kommunikation, psykologi og ledelse. Han er cand.mag. i fransk og psykologi, uddannet adfærdsterapeut samt efteruddannet på flere universiteter i Danmark og udlandet, herunder Harvard Law Schools Project on Negotiation. Han er forfatter til en række bøger om kommunikation og management.
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