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Overordnet er min erfaring, at man farst og fremmest skal fglge sit eget hjerte og overbevisning,
nar man handler med en modpart, hvad enten det er kab eller salg af varer eller ydelser. Og at
man baserer sine vurderinger og beslutninger pa fakta fremfor formodninger, sa falelserne ikke
tager overhand.

Malet skal indeholde, at man forbereder sig, undersager markedet fx via videns platforme, net-
vaerk og tilgeengelige fakta, og dernaest sikrer "feel good” fornemmelsen i kroppen ved at man
opfylder egne gnsker og veerdigrundlag for det man i sidste ende vil opna, hvad enten det er en
gkonomisk bundlinje eller kombinationen af flere faktorer, hvori der indgar en raekke blgde veer-
dier, der betyder noget for den man er.

Det vigtigste er, at man er dben og lydher overfor potentielle faldgruber og tendenser og ogsa
bruge sit netveerk eller betroede personer til at radfgre sig med, for at perspektivere og nuancere
den situation man star i, det problem der skal lgses og det resultat man gerne vil opna.

Der findes ikke en fast skabelon for hvordan man bedst forhandler priser og betingelser eller ind-
gar aftaler. Det er individuelt hvad der betyder mest for en selv og hvilket veerdigrundlag man
frem for alt ensker at opfylde.

Naturligvis er forretningselementet vigtigt; at fa en handel pa rette betingelser og til den rette
pris. Det er grundleeggende i en forhandling, at man om ngdvendigt radfgrer sig for at sikre at
betingelserne er indenfor markedsrammen, med alle de faktorer der spiller ind i den forbindelse.

Den rigtige mavefornemmelse er den bedste katalysator for, at man har lavet en god handel.
Ikke ngdvendigvis en handel som andre synes er den bedste, men en aftale der tikker de bokse
man selv prioriterer og hvor forlgbet og resultatet er det man gnsker og det der giver mening.

Jeg hgrer aldrig folk, efterfglgende en handel, brokke sig over at prisen pa et produkt var for hgj,
hvis man har faet det man har gnsket sig og opnaet det resultat som var tilsigtet. Kvalitet og
gode samhandelspartnere haenger ikke pa treeerne. Et eksempel kunne veere at man fristes af at
skifte forsikringsselskab for pa papiret at spare nogle penge, hvorefter det viser sig langt mere
bgvlet at handtere sager der opstar. Og resultatet er utilfredsstillende af forskellige arsager.

Safremt man er tilfreds med sin samhandelspartner, har gode og tillidsfyldte relationer og let ad-
gang til hjaelp og radgivning, sa er mit bedste rad at sgge indsigt i markedspriser og vilkar, for
dernaest at konfrontere sin egen leverandar med konkrete og saglige argumenter for muligheden
for at forbedre den nuvaerende aftale eller for at udbygge samhandelsforholdet.



Eksempler pa faktorer, der kan have betydning i et samarbejde:

e At man altid far den bedst mulige pris

¢ At man altid opnar de bedste betingelser, samlet set

e At man holder det man lover

e At man er tilgaengelig / til at fa fat pa

e God kundeservice

e Gode relationer

e At samarbejdspartneren har god indsigt i virksomheden, situationen, ambitionerne og ge-
nerelt hvad der betyder noget for den enkelte kunde

e At man holder kunden ajour med relevante informationer om markedets udvikling

Find din top 3

En god lille gvelse er at vurdere hvilke ting, som man selv veegter mest i et samarbejde eller i en
handel. Definer din top 3 og veer derefter aben omkring denne overfor din samhandelspartner.

Den bedste vej til at opna et godt samarbejde er gensidig forventningsafstemning og derudover
vil det ofte vaere nemmere at handtere og lgse problemstillinger, der matte opsta undervejs. Et
godt samarbejde gar begge veje.

Det siges at "graesset er typisk ikke grennere pa den anden side”. Det er sa sandt som det er
sagt. Et tunnelsyn pa pris betyder meget ofte, at en lang reekke andre faktorer spiller negativt ind
i det Isbende samarbejde. Det er den faldgrube, som jeg har set oftest pa tveers af alle brancher.

Der findes ingen bedre lazerdom end at bega fejl og ta’ ved leere af de fejl man begar. For mig er
en af de vigtigste ting ved at bega fejl, at det udvider horisonten og bevidstheden om, hvad der
er vigtigst for at na de mal, som jeg gnsker at opna. Med en "feel good” fornemmelse.

Brug tid pa at evaluere forlgb og resultater af de handler og aftaler, som man har indgaet:

o Opveje plusser og minusser mod hinanden

e Hvad var godt?

¢ Hvad var mindre godt?

e Hvad skal veere bedre nzeste gang?

e Hvad og hvilke ting betyder mest for mig, nar jeg gennemfgrer en handel?

e Hvilke opgaver og hvilken service forventer jeg at fa igennem samarbejdet?



Evaluering af forlebet

Det er aldrig spildt arbejde at investere tid pa en evaluering, hvor man maske ogsa drgfter tin-

gene med betroede mennesker i sin omgangskreds og i sit netvaerk for at perspektivere og nu-
ancere. Og sa ogsa tager en samtale med sin samarbejdspartner for at sikre et godt fremtidigt
samarbejde.

Samlet set, sa bar god personlig kundeservice altid sta hajt pa listen over vigtigste faktorer, der

er afggrende for at man er tilfreds med sin handel og at man er tilfreds med sin samarbejdspart-
ner. Ganske enkelt fordi der kan vaere sa mange negative konsekvenser af utilstreekkelig opfalg-
ning og upersonlig radgivning.

Den bedste pris kan i mange tilfeelde betyde den darligste service, fordi citronen er presset sa
meget, at din samarbejdspartner ma sikre indtjeningen pa fx mindre bemanding eller billigere og
ukvalificeret arbejdskraft, sa man ikke er i stand til at yde den service, som det forventes.



Forhandling af betingelser og priser

Nar du skal forhandle priser, er det vigtigt at veere godt forberedt og strategisk for at opna de
bedste resultater. At vaere talmodig og struktureret vil hjaelpe dig med at fa de bedste vilkar, uan-
set om du seelger afgrader, kaber maskiner eller forhandler betingelser.

En god forhandling har ikke kun én vinder. Er begge parter tilfredse, sa vil det ofte kunne maer-
kes i det efterfelgende samarbejde - og fremtidige forhandlinger vil vaere interessante for bade
kaber og saelger gennem den relation der opbygges.

Kort sagt, sa undgar man at skulle shoppe her og der med alt hvad det indebaerer, fx tid og
energi ved at starte nye samarbejdsforhold op. Det udelukker ikke at man altid bar forberede sig
godt til at indga handler.

Her er nogle gode rad:

10.

Forberedelse: Indsamle oplysninger om markedet, aktuelle priser, og omkostninger. Dette
kan hjeelpe med at saette en realistisk forventning og styrke din forhandlingsposition.

Kend dine omkostninger: Hav styr pa dine produktionsomkostninger, sa du ved, hvor din
nedre graense er for en acceptabel pris. Det giver dig mulighed for at sige nej, hvis prisen
bliver for lav.

Skab et forhold: Byg gode relationer med kgbere, leveranderer og partnere. Langsigtede
relationer kan give bedre forhandlingsvilkar og loyalitet i pressede perioder.

Fleksibilitet: Vaer aben for alternative aftaler, som f.eks. betaling i rater, rabatter for stgrre
maengder eller lzengere kontrakter. Dette kan gaere aftalen mere attraktiv for begge parter.

Tidspunktet er vigtigt: Nogle tidspunkter kan veere bedre end andre. Hvis efterspgrgslen
er hgj, kan du forhandle en hgjere pris. Undga at forhandle, nar du er presset til at saelge
hurtigt.

Fremhaev dine styrker: Hvis dine produkter har en seerlig hgj kvalitet, er gkologiske eller
har en anden unik fordel, skal du fremheaeve dette under forhandlingen.

Lyt aktivt: Forsta kgberens behov og find lgsninger, der gavner begge parter. En god for-
handling handler om at skabe veerdi for begge sider.

Hold dig til fakta: Brug konkrete data og objektive kriterier til at understgtte dine krav. Det
kan gare det sveerere for modparten at argumentere imod dine forslag.

Veer villig til at ga vaek: Hvis forhandlingerne ikke gar i din faver, skal du veere villig til at
treekke dig tilbage. Det viser, at du ikke er desperat, og det kan styrke din position.

Dokumentér aftalerne: Sarg for, at alt, der bliver aftalt, skrives ned, sa der ikke er nogen
tvetydighed senere.



Aftaleindgaelse

Nar du skal indga aftaler, er det vigtigt at veere strategisk og grundig for at sikre, at aftalen er til
fordel for din virksomhed. At tage disse skridt vil hjaelpe dig med at minimere risici og sikre, at
aftalerne gavner din forretning bade pa kort og lang sigt.

Alt det der ikke direkte star skrevet, klart og forstaeligt, er ofte det som kan give tvister, isaer hvis
man som kgber shopper rundt og derved ikke far skabt de relationer, der i sidste ende er afge-
rende for et godt og udviklende samarbejde, baseret pa en god aftale for begge parter.

Her er nogle gode rad:

10.

11.

Klar kommunikation: Vaer tydelig omkring forventninger, vilkar og tidsrammer. Sgrg for, at
begge parter forstar, hvad der er aftalt, og hvordan det vil blive implementeret.

Skriftlige aftaler: Undga mundtlige aftaler, isaer ved sterre handler. Alt bar dokumenteres
skriftligt, herunder pris, leveringsbetingelser, kvalitetsspecifikationer og deadlines. En for-
mel kontrakt beskytter dig mod misforstaelser senere.

Kend modparten: Undersgg den anden part, far du indgar en aftale. Er de palidelige? Har
de tidligere haft tvister med andre? Det kan hjaelpe dig med at undga problemer senere.

Sorg for fleksibilitet: Aftalen bgr indeholde bestemmelser for aendringer, f.eks. ved ufor-
udsete begivenheder som vejrforhold eller markedseendringer. Dette giver plads til at ju-
stere aftalen uden konflikt.

Definér klare mal og resultater: Aftalen bgr praecisere, hvad begge parter forventer at fa
ud af samarbejdet. Det kan veere specifikke kvantiteter af produkter, kvalitetsstandarder,
eller en konkret prisstruktur.

Overvej risiko: Identificér potentielle risici i aftalen, som f.eks. markedssvingninger eller
uforudsete udgifter, og hvordan disse vil blive handteret. Aftalen kan inkludere klausuler,
der regulerer, hvad der sker, hvis risiciene bliver til virkelighed.

Prov at skabe win-win-situationer: Gode aftaler er dem, der skaber veerdi for begge par-
ter. Find omrader, hvor begge kan fa fordel, f.eks. meengderabatter, eller at dele transport-
omkostninger.

Hav juridisk bistand ved storre aftaler: Ved komplekse eller store kontrakter ber du fa
juridisk radgivning for at sikre, at alle vilkar er daekket, og at du er juridisk beskyttet.

Overvej betalingsbetingelser: Sgrg for at have klare betalingsbetingelser. Overvej om du
skal tilbyde rabat for tidlig betaling eller indbygge sanktioner for forsinket betaling.

Tjek for force majeure-klausuler: Sgrg for, at aftalen indeholder en force majeure-klausul,
som beskytter dig i tilfeelde af uforudsigelige begivenheder, som kan pavirke din evne til at
opfylde kontrakten, som fx naturkatastrofer.

Opfelgning og evaluering: Efter at aftalen er indgaet, skal du sgrge for labende opfalg-
ning og evaluering. Er begge parter tilfredse? Bliver vilkarene overholdt? Dette hjaelper
med at opdage og Igse eventuelle problemer hurtigt.



Stof til eftertanke
Der tages i nedenstaende udgangspunkt i salg af afgrgder

e Man skal vaere godt forberedt, nar man skal saelge sine produkter, fx sin hgst og indkgbe
ravarer, fordi priserne gndrer sig hurtigere og kraftigere end tidligere. Landmanden
handler i dag med professionelt traenede saelgere, og derfor er handelsradgivning blevet
et nyt radgivningsomrade.

¢ Der findes mange standardkontrakter, sa det er vigtigt at saette sig godt ind i indholdet —
og eventuelt radfgre sig sin radgiver eller med naere forbindelser.

o Sgg neutrale informationer, fx fra Agromarkets eller andre platforme, hvis du bliver ringet
op af en kornhandler, som lige har et tilbud, der holder dagen ud, inden priserne falder.

¢ Man bgr handle korn, som man handler andre stgrre investeringer, ved at sparge flere
steder, sa man far et bredt kendskab til priser og betingelser, ikke bare i lokalomradet.

e Pris og betingelser forhandles normalt pa en gang, men om muligt skal man handle be-
tingelserne saerskilt og i sa god tid som muligt, sa prisen pa produktet er det sidste der
mangler — og sa eventuelle afvigelser pa betingelserne bringes frem for at skabe klarhed.

e Landmeend far ofte aftalt priser pa korn inden hgst. Pa maltbyg er der kvalitetsmal for at
prisen holder stik. Her bliver man typisk fritstillet til at finde den bedst mulige pris, hvis
kornet kasseres som maltbyg og det derfor skal saelges som foderbyg til en lavere pris.

e Samlet set skal landmanden sikre sig, at den indgaede aftale er klar og entydig, og nar
kornet er leveret og afregnet, skal man efter kontrollere afregningen lzes for laes. Time-
Ignnen er god, viser erfaringen, sa check at alt er som det skal veere.

e Det man leerer mest af er, inden naeste saeson, at overveje hvad der kan ggres bedre i
kgbsprocessen og beslutningsprocessen.

Faktorer kan veere:
o Faradgivning & sparring
Afseette tid til at sgge informationer
Etablere Gardrad
Deltage i erfa-grupper mv.

o O O

Afheengig af situation, setup, udviklingsplan mv. kan man overveje:
o indkgbsforeninger, hvor man som medlem indgar pa feelles betingelser, og overla-
der forhandlinger til centrale personer i indkgbsforeningen.
o atlade sin mest betroede radgiver i landboforeningen handtere forhandlinger.
o Ved brug af andre bgr man pa forhand veere skarp pa hvilke betingelser det om-
fatter ift gebyrer for assistancen.



