FAR DU ALDRIG SOM DU ViILL2

Sa blir du proffs pa
vardagsforhandling

En god férhandlingsteknik kan ge dig férdelar

i ndstan alla situationer i livet: allt ifrén att f& ett bra
pris pa huset fill att f& barnen att géra som du vill.
Oavsett vad du férhandlar om &r grunderna
desamma — och dem lér vi dig hér!

AV: NINA NYSTROM

FOTO: SHUTTERSTOCK/TT, PETER KNUTSSON

iveca Sten dr ett namn
som ménga forknippar
med deckare, kanske

framfor allt Sandhamns-serien.
Men hon har ocksa en lang kar-
ridr som chefsjurist bakom sig
— ett yrke dir forhandling &r en
grundbult. Hon menar att alla
kanbli duktiga férhandlare, med
lite 6vning.

— Vi forhandlar hela tiden.
Dirfor ér det viktigt att forsta
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verktygen. Jag vet inte hur
manga jag har hort siga att de
dr daliga pa att forhandla. Nej,
det dr vil klart att du inte dr bra
pé ndgot som du inte ldrt dig?

Viktigaste verktygen

Nir vi inte tror pa var formaga

sétter viocksa ytterligare krokben

for oss sjilva, eftersom det syns.
— Har du ingen koll pa ditt

kroppssprék sa licker dina tan-

kar. Le, det dr mitt biastarad! Du
kan be om néstan vad som helst
bara du ler och ir trevlig. Folk
dr sd ridda for att fa ett nej. Men
det virsta som kan hénda r att
du fir samma deal som du redan
dr erbjuden. Nir du ler signale-
rar du édven till hjdrnan att "det
hér dr inte sa farligt”.

Aven i situationer dir du be-
hover vara lite mer bestimd, ir
vinlighet ditt bista vapen.

— Om man séger nagot pé ett
vinligt men bestdmt sétt sa lyss-
nar folk. Om man déremot gapar
och bufflar gar motstandaren i
forsvar.

Forutom leendet &r ett tryggt
och dppet kroppssprék, dgon-
kontakt och rosten kraftfulla
verktyg. Prata lugnt och lite
dovt med eftertryck och trovir-
dighet. Aven om du inte kiinner

Viveca Sten, forfattare
och jurist.

Aft g6ra och inte
Gyllene regler

* Var trevig.

* Med tydliga premisser
undviker du missfrstand.

* Forsdk métas! En bra
kompromiss kan ocksa
vara en seger.

Négra féllor

* Déliga férberedelser.

o Fel fokus: Fokus ska vara
lika mycket p& motpartens
Snskningar som p& dina
egna nskningar.

* For snabb: Véaga vénta ut
motsténdaren.

* Kanslorna tar dver: Latsas
att du férhandlar &t nagon
annan!

dig sirskilt stursk sa gor det stor
skillnad att framstd som det.

Ett annat klassiskt knep &r att
diskret hdrma sin motparts mi-
mik ochkroppssprék, detbygger
upp fortroende och gemenskap.
Dirfor ér det alltid littare att
forhandla sig till en bra deal un-
der ett personligt méte dn Gver
mail eller telefon.

Tystnad ocksa kraftfullt
Men, ibland iir det ocksé viktigt
att vaga varatyst. Provaatt viinta
ut motstandaren! Méanga gang-
er gor tystnaden att hen sjilv
for samtalet framat till din
fordel. Andra ganger kan ett
engagerat lyssnande ge hen
kinslan av att bli bekriftad —
en nog sa viktig del i en
forhandling.

Forts pé nésta sida
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DIN HALSA

Forts fran foregaende sida

— De flesta méanniskor dlskar
att prata. S om de far prata och
du lyssnar sd kommer de att
tyckaattdu drritt trevlig. Dess-
utom, om du inte lyssnar utan
bara dr upptagen med att fa ut
ditt eget budskap é&r risken att
du missar vad den andra perso-
nen faktiskt sdger.

"Om man
sdger nagot pa
ett vénligt men
bestamt satt sa

lyssnar folk”

Entrevlig framtoning kan ock-
sd ge dig modet att vaga vara
lite frickare dédr bakom. Ett bra
knep dr att latsas att man for-
handlar fér nagon annanistllet,
tipsar Viveca.

— Vi svenskar dr generellt sett
vildigt forsiktiga, raka och rim-
liga. Vi ér daliga pa att kopsla
och pruta.

Borja 6va smatt, gidrna i be-
kvdma situationer. Ju mer du
trinar desto bittre kommer det
att ga, och kanske dvenbliroligt!

[

I boken F& som
du vill och lite till:
Vardagsférhandla som
ett proffs far du tips
for manga fler
forhandlingssituationer.
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5 VANLIGA SITUATIONER - VIVECAS RAD

HANTVERKAREN

Vi har alla rékat ut for
eller hért historier om
kréngel med hantverka-
re. Krasst nog handlar
det om délig férhand-
ling, menar Viveca Sten.
Ar villkoren tydliga finns
inga majligheter for tolk-
ningar.

Forbered dig noga ge-
nom att kolla upp féreta-
get och fundera ut vad
som &r av viktigaste prio-
ritet for dig. Ta in fler of-
ferter, jamfor dem — och
studera villkoren noga.
Nu &r du forberedd for
att spela ut akidrerna mot
varandra.

Skriv ett detaljerat av-
tal och se ill att f& skrift-
lig bekréftelse éven pa
muntliga avtal léings vé-
gen. Dokumentera arbe-
tet noga och befala infe i
forskott. Har du gjort det
hér minskar risken radi-
kalt for att du behsver
fsrhandla i skarpt lage.

LONEFORHANDLING

Vi svenskar dr ofta déliga pa att ta for oss och férhandla

om sévél 16n som réntor och andra ekonomiska ting. Fér att
lyckas understryker Viveca vikten av férberedelser. Analysera
utgangsléget, var inte ridd for att lyfta oréitivisor.

En vanlig félla &r att vara for luddig. Ladda med bra, tydliga
argument. Konkretisera din utveckling och specificera hur dina
prestationer skapat véirde for féretaget, gérna i siffror.

Sétt upp mél for vad du vill fa ut - hur ser ditt drémscenario
ut? Gldm inte att ha prutmén pa ditt ansprak och fundera pé
vilka alternativ du kan acceptera. Var gér din smértgréins och
vad finns det for andra fordelar att fé om potten @r lag?

Ha en plan for chefens motargument, dva noga — och utstrala
sidivfriroende!

GRANNEN
Grannfejder dr et

begrepp av en anledning.

Att leva tétt inpa en an-
nan ménniska, som du
sidlv inte har valt, kan
vara péfrestande. Men
det kan vara lika jobbigt
att ha en stdrig granne,
som en infekterad
relation. Férssk darfor att
vélja dina strider och ot
téinka efter innan du el-
dar upp dig éver nagot.

Om en incident énda
sker, téink igenom vad du
vill fa ut av diskussionen,
och vélj ditt tillfélle. Var
trevlig och saklig. Uttryck
Snskemal och kanslor,
men se ocksa till att lyss-
na och vara mottaglig fér
grannens argument. Tap-
pa inte huméret, hall dig
till &mnet och undvik ulti-
matum. Ta en paus om
det behovs.

SVARMOR/SVARDOTTERN
Meningsskiliaktigheter med svéirmor &r en vanlig kélla till
frustration. Forssk se situationen utifréin, det kan hjélpa.

Glom inte att din partners mamma tidigare varit den viktigaste
kvinnan i hens liv — en konkurrenssituation som saknar mot-
stycke. Dértill &r ni beroende av varandra i ménga légen och
din partner vill ofta vara er bada till lags.

Bérja, som i alla férhandlingar, med att analysera motpartens
drivkrafter. Det gor det enklare att forhalla sig fill hennes befeende.
Ofta inser du att det egentligen infe handlar om dig. Bemét henne
utifréin det s& kanske ni hittar en l8sning som bada vinner pé?
Utdver det har Viveca tre rad:

1. Acceptera aft ni &r oense i vissa frégor, ni méste inte tycka
lika.

2. Kom ihédg att du har trumf p& hand. Det ér du som lever ihop
med partnern.

3. Forsok se svarmors goda sidor och fokusera pa det ni hittar
samférstand i.

Ar det i stallet du som &r svérmor? Gér detsamma och funde-
ra pé vad som kan ligga bakom svérdotterns agerande. Det ér
inte skert att det handlar om dig. Var ocksé lite sjdlvkritisk.
Fundera pé om det finns nagot du kan anpassa hos dig siéilv for
att f& det mer harmoniskt.

BONUSFAMILJEN
| en spretig mix av viljor och intressen, grénssttingar och regler
— dar det dessutom finns en del kéinsloméssigt bagage — ér for-
handling en utmaning. Fér att minska konflikterna ér det viktigt att
avsdtta trivsam familetid som kittar ihop den nya konstellationen.
Grundinstéllningen &r A och O fér att hitta en gemensam har-
moni. Slépp prestigen och acceptera att saker kommer vara an-
norlunda.
Hér &r fyra ytterligare rad som minskar risken for lasningar i
fsrhandlingarna.
1. Fokusera pé sakfrégorna: Téink efter innan du pratar, l&t inte
kainslorna styra.
2. Kompromissa: Du kommer aldrig att f& det exakt som du vill,
det &r lika bra att stélla in sig pé det frén bérjan.
3. Vélj en valvillig syn: Férssk se saker ur de andra inblandades
perspektiv.
4. L&t det fa tid: Acceptera aft vissa saker kréver tid att véinja sig
vid.
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