
Definer behov, accept fra forhandleren, påvis, at dit 
tilbud opfylder behovet, accept fra forhandleren.

Identificer forhandlerens behov, før du præsenterer 
tilbuddet.

Gå fra generelle til detaljerede spørgsmål.
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Håll dig lugn, undvik känslomässiga reaktioner.Håll dig lugn

Lyssna Lyssna uppmärksamt.

4 tekniker Använd de 4 teknikerna för att hantera invändningar och
öva in dem i förskott.
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