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Hvor meget ved du i forvejen om forhandlingsteknik? Tag testen i
introduktionen, for du begynder at laese bogen. Og prov sa testen
igen senere, nar du har arbejdet videre med bogen og vaerktejerne -
og mal effekten af din indsats.

Strategiske overvejelser

I dette kapitel bliver du fortrolig med, hvad der ligger i win-win-
filosofien. Herefter beskriver jeg begreberne BAF, gensidig afheengig-
hed, standpunkter, interesser og behov samt udtrykket "gor kagen
storre.” Har du ferst styr pa dem, har du et godt udgangspunkt.
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» —hvad er hemmeligheden?

I dette kapitel finder du en raekke veerktejer, der alle handler om
forhandlerens attitude og kommunikation. Nogle af veerktgjerne
kan opfattes manipulerende, sa de skal bruges med hjertet.
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R C el Selve forhandlingen

Laes om LOFTER-modellen - en universel forhandlingsmodel i 6

faser. Det er ogsa i dette kapitel, du kan laese om, hvordan den
samarbejdende forhandler arbejder i forhold til den forhandler, der

f.eks. benytter en kompromissggende eller en konkurrerende indflydelsesstil.
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Tricks i forhandlinger

- nogle er beskidte, andre diskutable og nogle tilforladelige

"Vildledende oplysninger”, "Ekstreme krav" og "Salamiteknikken” er
blot nogle af de 21 tricks, der hyppigt anvendes i forhandlinger. Kan
du forst seette navn pa et trick, er det nemmere at imedega.
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Hvordan kommer du videre?

Fa en vifte af tips til, hvordan du bedst kan udvikle dine evner som
forhandler.
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