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att rodna” —

KONSUMENT

Att lyckas med
loneférhandling-
en krdver bade
forberedelse och
ratt attityd.
Experten Viveca
Sten delar med
sig av sina basta
rad och 6vningar
for att fa ut det
mesta av samtalet
med chefen.

- For det forsta mdste man
forbereda sig. Det ar forbluf-
fande hur manga som inte
gjort hemarbetet innan de
sdtter sig i ett rum med sin
chef for att férhandla, sager
Viveca Sten, forfattare, jurist
och civilekonom.

Ska man till exempel kopa
en bil eller ett kylskdp under-
soker man forst vad det kos-
tar. Man kanske fragar en
kompis hur néjda de ar med
sin bil.

Viveca Sten menar att det
ar sjalvklart att man ska ta
sig an en loneforhandling
pd samma satt.

- Kolla marknaden. Vad
har folk med samma jobb for
medianlén, vad far ens kolle-
gor betalt? Sen ska du forbe-
reda godaargument. Dukan
ha gjort ndgot bra pa job-
bet, slutfort ett projekt, job-
bat overtid eller tagit pa dig
extra arbetsuppgifter. Gor
hemarbetet.

Efter att du férberett bra ar-
gument maste du bestim-
madig forvad duvillhai
ning och var grinsen gar for
vad som ar for lagt.

- Du maste siga om du ar
besviken. Det kan du inte om
du inte vet var dina granser

ar.

Nar du har forberett dig,
bestimt ditt mél och f&
handlingarna borjar sa dr
Viveca Stens basta rad:

- Du ska vara trevlig. Man
kommer otroligt mycket
langre da.

Hon menar att folk kan
missa det for att de kanske
tycker det ar anstringande
att forhandla. Det kan resul-
tera i att man blir arg eller
surunder férhandlingen, sar-
skiltom detinte gdr som man
tankt. Men allt som hander d&
dr att motparten sluter sig.

’ , Oddsen dr
bittre for
den som begdr fem

procent dn den som
fragar efter tre.

Viveca Sten

’ , Underskatta
aldrig trevlig-
hetskomponenten.
Ju svarare forhand-
lingen dr desto trev-
ligare dr jag. Man
kan astadkomma sa
enormt mycket
med ett leende.

Viveca Sten, férfattare
som skrivit tva bdcker om
I6neférhandling

- Underskatta aldrig
trevlighetskomponenten.
Ju svérare forhandlingen ar
desto trevligare ar jag. Man
kan dstadkomma s enormt
mycket med ett leende, siger
Viveca Sten.

Enannan 6vning man kan
gora dr att tanka att man for-
handlar &t ndgon annan. Om
man ser sig sjalv utifran kan
detblildttare att fa syn pa vad
man faktiskt gjort for att for-
tjdna en I6nehojning.

-Dé far man lite distans. D&
kan man tédnka'hon arju jat-
tebra pd att skapa teamkéns-
la eller hon héller alltid sina
deadlines’. Det r en bra 6v-
ning.

1en Iéneférhandling handlar
det baraom objektiva presta-
tioner. Som vad man levere-
rat eller om man overtraffat
sina mal.

En chef kommer inte ge
mer pengar i l6nekuvertet
bara for att du tycker att du
har for lite att rora dig med.

- Om du kinner att det
intealls gdrvigen-be omen
paus.Be om ett nytt mote, sen
gar du hem och gor om for-
beredelserna och évningar-
na, sager Viveca Sten.

Det finns skillnader i hur
man och kvinnor férhandlar.
Viveca understryker att det
ar generaliserande studier,
men att studier anda visar att
man har en tendens att bega-
ra mer och uttala sig i pasta-
enden. Kvinnor har en ten-
dens att begdra mindre och
uttala sig med fragor.
-Oddsen dr bittre for den
som begir fem procent dn
den som fragar efter tre.
Men hur mycket ska
man begira?
-Ta i s mycket du kan utan
att du rodnar. Kom ihag att
du mdste ha en marginal,
om du censurerar dig sjilv
och ber om fér lite fran bor-
jan sd kommer du f& mindre
4n ditt minimum. Du méste
ha en prutmarginal i ditt ut-
gangsbud.

Kevin Rex

Gotlands Allehanda
Mandag 9 februari 2026

”Ta i sa mycket du kan utan
kan | ge hogrel

Viveca Sten har skrivit tvd bécker om Iéneférhandling. Hon &r éverraskad éver hur manga som inte férbereder sig innan léne-

forhandlingen.

Vivecas bista rad for 16neforhandling:

@ Forbered dig noggrant.
Ta reda pa vad andra med
liknande jobb tjdnar och
samla argument for varfor
du fortjanar en I6nedkning.
@satt ett m | och en grans.

0kning du vill ha och vad
som &r din Idgsta acceptabla
niva.

@ Var tydlig med dina
kénslor. Om du &r besviken

over erbjudandet - ség det.
‘@ Var trevlig. Ett vanligt
bemétande tar dig langre

i férhandlingen.

®Fokusera pa objektiva
prestationer. Lyft fram vad
du faktiskt har levererat och
vilka mél du har uppnatt.
®Vaga begéra mer. Ta i s&
mycket du kan utan att det
kénns obekvamt — ha en
prutmarginal i ditt bud.
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En bra évning &r att tinka att man férhandlar &t nigon annan.
'Om man ser sig sjalv utifran kan det bli lattare att fa syn pa
vad man faktiskt gjort for att fortjana en I6nehdjning.
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