FORHANDLING

500.000. .000 kr.
ekstra pa bundlinien

Danske virksomheder gar arligt glip af astronomiske belgb i omsaetning, fordi de er darlige forhand-
lere. De skal lzere at fokusere pa merveerdi, partnerskaber med kunderne og pa at bryde den danske
konsensus-kultur, mener Keld Jensen, international forhandlingsekspert og direktgr i MarketWatch
Management A/S

Tekst Anne Absalonsen | Foto Jens Dige

- Selgeren med det store S har i dag behov for en anden
vaerktgjskasse end for bare fem ar siden - blandt andet, fordi
produkterne er blevet mere ens, og priserne lige sa. En dygtig
selger er i dag en dygtig forhandler, der blandt andet skal kunne
netvaerke, kommunikere og har forstaelse for andre kulturer.

Det mener Keld Jensen, direktgr i MarketWatch, der radgiver
danske og internationale virksomheder i forhandling. Klienterne
er virksomheder og organisationer i top 400 som for eksempel
Carlsberg, TDC, DaimlerChrysler og British Telecom. Keld Jensens
pointe er, at salg egentlig er lidt gammeldags:

- De fleste saelgere er meget produktorienteret, og det er fint.
Men der, hvor de store vaerdier for alvor skifter haender, er i
forhandlingen, og nar der skal skrives kontrakt.

Pa baggrund af over 25.000 forhandlinger har Keld Jensen
- sammen med CBS, Handelshgjskolen i Kgbenhavn - dokumen-
teret, at danske virksomheder kan vinde 500 milliarder om aret,
hvis de lzerer sig forhandlingens handvaerk. Fgrst og fremmest
skal virksomhederne lzere at se forhandling som en mulighed for
at skabe mere veerdi:

- Der ligger et stort, uopdyrket potentiale i forhandling, for
mens de fleste store virksomheder har optimeret pa salg, lean
og produktudvikling, er forhandling stadig et omrade, de faer-
reste virksomheder satser pa - ogsa selvom der er mange penge
at hente.

Nanny Society
Ikke kun er mange danske virksomheder darlige til at forhandle,
de er reelt slet ikke klar over vzrdien af forhandling:

- Det er ikke underligt, at nogle af dem, der rejser verden rundt
for de stg@rste danske virksomheder og szelger for milliarder, faktisk
ikke kan forhandle. Der er ikke levnet plads til forhandling pa de
videregdende uddannelser. De fleste er fagligt dygtige og kender
deres produkter til fuldkommenhed, men det udggr kun 15 procent
af en vellykket forhandling. De resterende 85 procent handler om
de personlige egenskaber - f.eks. evnen til at vaekke tillid.

Men ogsa den danske konsensus-kultur spiller ind, for mens
vi scorer hgjt pa vores evner til at leve os ind i andre, er vi alt for
vant til at sgge mod en bred enighed. Og det giver ikke resulta-
ter pa bundlinjen, nar vi forhandler med benharde klar-dig-selv-
kulturer som den angelsaksiske:

- Danmark er et nanny society, hvor alting bliver klaret for
0s, og sa er vi et af de mest konfliktsky folkefaerd i verden. En

Sadan bliver du bedre forhandler

e Var bevidst om, hvad forhandling er

» husk, at forhandling allerede starter, nar du saetter dig
ind i, hvem du skal forhandle med, eller hvad du gerne
vil opna

« test dig selv - hvilken forhandler-type er du? Aben,
lukket, kamplysten osv.

» forsta mervaerdibegrebet - og brug det

» husk, at dit produkt kun er en ingrediens for at na en
aftale

* s@g granser

« lzer en staerk spgrgeteknik med abne hv-spgrgsmal

* rejs langt, hvis det er vigtigt.

Laes mere: Keld Jensens og Iwar Unts bog "Forhandling

(2008)”, er udkommet pa Bgrsens Forlag.

Keld Jensen

Som 17-arig startede Keld Jensen spilvirksomheden
Keleline, var derefter salger hos IBM og Xerox, senere
salgsdirektgr hos Toshiba, inden han som 25-arig blev
administrerende direktgr for den bgrsnoterede svenske
IT-virksomhed PC Express med en arlig omsatning pa tre
milliarder svenske kroner.

Siden1998 har han veeret direktgr for MarketWatch’s dan-
ske afdeling - og sa har han skrevet 16 bgger om forhand-
ling, salg og etik, der er udkommet i 34 lande og med et
samlet salg pa 1,2 millioner eksemplarer.

Forskel pa salg og forhandling

Mens salg fokuserer pa produkt, egenskaber og pris, dre-
jer forhandling sig om fordele, vaerdier og partnerskaber.
Prisen er for eksempel en fast st@rrelse, der risikerer at
bremse handlen, hvorimod fordele afhaenger af, hvem der
ser pa dem. Det, der er fordel for den ene part, behgver
nemlig ikke vaere ulempe for den anden.

De fleste top 400 virksomheder har overstaet fasen

med opsggende salg, og bliver i hgjere grad inviteret til
udbudsforretninger - og netop her gzelder det om at se,
hvilke skruer, der kan stilles pa, sa begge parter opnar
fordele, vaerdier og vaekst - kort sagt: forhandling.

forhandling bliver ofte af mange oplevet som en konfrontation,
og her bliver vi let for eftergivende. Hvis vi samtidig ikke er klar
over, at vi er eftergivende og konfliktsky, ja sa risikerer vi at
miste ordre og aftaler, mener Keld Jensen.

Merveerdi for alle
Den gode forhandler formar at skabe succes for sig selv, uden at
det gar ud over andre - tvaertimod.

- Hvis to virksomheder er enige om, at den ene betaler leve-
ringen, og det sd viser sig, at den anden virksomhed kan ggre
det til halv pris, sa vinder begge parter ved, at aftalen laves om.
De samme mekanismer geelder ogsa i private Ignforhandlinger,
der tit sidder fast i sma-belgb. Ga i stedet efter vaerdier som for
eksempel efteruddannelse, gratis bgger, fitness-medlemskab
eller en flottere titel - noget, der er veerdifuldt for dig, men som
ikke koster din arbejdsgiver noget, foreslar Keld Jensen.

Indkaldelse

til ekstraordinaert delegeretmgde
i Business Danmarks A-kasse

Formanden for Business Danmarks
A-kasse gnsker af personlige arsager
at traede tilbage.

Derfor indkalder a-kassens hoved-
bestyrelse jf. vedtaegternes § 21 til
ekstraordinzart delegeretmgde

Igrdag 25. oktober 2008
kl. 11.00-13.00 pa

Scandic Kolding, Kokholm 2

Dagsorden:
> Valg af dirigent

> Valg af formand for Business
Danmarks A-kasse
- herunder praesentation af
opstillede

Interesserede kandidater til posten
opfordres til at melde deres kandi-
datur senest tirsdag 7. oktober 2008
til Business Danmarks A-kasse,

Nr. Farimagsgade 47, 1364 Kgben-
havn K, att: Lisa Wood eller pa mail:
Iwo@businessdanmark.dk

Ethvert medlem af a-kassen kan
opstille som kandidat, men det er kun
de delegerede, der har stemmeret.

Pa a-kassens vegne

T LR A

John G randsen
dm. direktgr
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