3 Konkurrerende forhandling

31 [0 Rob ikke for din modpart de omstaendigheder, under hvilke du forhandler. Lad det
fremgé, at du har god tid og ikke er afhaengig af en Igsning — du klarer dig nok endda.
Fremsta som en person med en steerk forhandlingssituation.

3.2 [0 Find p& forh&nd ud af s& meget, du kan, om modpartens situation, fx hvorfor han vil
forhandle, og hvilket udbytte han forventer og/eller er afhangig af at opna.

Samarbejdende forhandling

41 [0 Forteel din modpart om din situation og om de omstaendigheder, du forhandler under.
Forvent det samme fra ham.
42 [0 Fokuser pa det, | har til feelles, i stedet for pa de forskelle, der er.
43 [0 Afdaek sammen med din modpart de muligheder, | har.
44 [0 Del dine ideer med modparten, og forvent det samme den anden vej.
45 [0 Veer abne over for kreative forslag, der kan gge jeres samlede forhandlingsresultat.
4.6 [0 Gaefter en langsigtet “win-win"-situation.
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