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\Véissa din teknik med Viveca Sten

Bli en superfor

Som chefsjurist var forhandlingar en del av jobbet. Och dven om Viveca Sten
numera ir en hyllad deckarforfattare, dlskar hon fortfarande att férhandla.
Nu kommer hon med en bok dir hon delar med sig av sina bista tips for att
aven du ska bli en stjarna nar det galler att gora din rost hord!

Av Anna-Maria Stawreberg

Bada parter kan
blivinnare i en
forhandling.

:
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RELATIONER t

ar Viveca Sten var chefs-

jurist pa Postnord ingick
forhandlingar i arbetet. Det
var inget som skrimde
. henne. Tvirtom. Att vil
forberedd ga in i en viktig férhandling
T—

var nagot som triggade Viveca, och ju fler
férhandlingar hon deltog i, desto bittre
gick det.
- Det ddr har jag tagit med mig. Det
finns ju ingen som bara vaknar upp en
Viveca Sten lskar morgon och till exempel har blivit en
att férhandla - nu \ jatteduktig tandldkare eller webbutveck-
vill hon sprida \ lare 6ver natten. FOr att na dit kravs
kunskapen vidare. P .

ovning. Exakt samma sak dr det med
foérhandling. Du blir inte en superfor-
handlare 6ver en dag. Det kriver tra-
ning, som med precis allt annat, konsta-
terar Viveca.
Visserligen dr Viveca Sten i dag mest
kind for allminheten for framgangen
med sina Sandhamsdeckare och Are-
morden. Men den dir férhandlingsgenen
sitter fortfarande djupt rotad, och trots
att hennes arbete numera mest bestar i
att producera den ena deckaren efter
den andra, roas hon fortfarande av att
férhandla.
- For 20 ar sedan skrev jag en bok om
affarsféorhandlingar, och eftersom jag
ofta far fragan om forhandlingar i varda-
gen, bestdmde jag mig for att det var
dags att skriva en bok om férhandling fér
vanliga ménniskor, sdger Viveca, som nu
har skrivit boken ”Fa som du vill och lite
till! En handbok i vardagsforhandling”.

For att inte forhandla, att inte fram-
féra om man dr missndjd med nagot, att
VIVECASTEN inte beritta vad man egentligen vill, det
Alder: 64. ar dumt. Oavsett om det handlar om det
Familj: Maken dér dagliga inkopet i din kvartersbutik,
Lennart, tre vuxna semestern med vdnnerna, ditt eget arbete
barn och en katt. eller uppldgget dar hemma.

Bor: Djursholm strax Risken ir att det blir en lose-lose-situa-
tionen, dir du blir sur och bitter, och dir
Gor: Jurist och dven motparten mirker av dina kins-
forfattare. lor. En situation dar faktiskt ingen ar
Aktuell: Med nojd.

boken boken i - - Men om du férhandlar pa ritt
"Fasomduvill'f NS sitt, och har ritt instillning till for-
och lite tilll En { Y handlingen, d4 dr sannolikheten stor
handbok i var- ; att det i stillet blir en vinn-vinn-situa-
dagsférhand- = of tion, dér ni alla gar ur férhandlingen
g (Forum). o8 ndjda, siger Viveca.
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Sa far du din tonaring att stida ))
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» For handen pa hjirtat: Forestill
dig att du sjélv driver en restaurang
och att ett storre sillskap bokat bord
for en middag. Om besdket inte rik-
tigt gatt som sillskapet tdnkt sig: Vill
du da inte veta detta under kvillens
gang, forsoka kompensera det som
gatt fel genom att till exempel bjuda
pa kaffet, och pa sa sitt fa nojda gis-
ter som kommer tillbaka?

Eller att du ager en liten kladbutik,
och dir kunden som kopt en skjorta
som gatt sonder, patalar detta, sa att
du kan erbjuda en 16sning, nagot som
innebdir att kunden beréttar for sina
vanner om det proffsiga bemo6tandet
hon fatt?

Samma princip giller dir
hemma - men hér dr det oftast annu
viktigare att bigge parter hittar en
16sning som ni dr ndjda med. Om du
vill fira semestern pa ett sitt, och din
partner pa ett annat, ar det smartare
att férhandla fram en 16sning som
passar bada, istéllet for att nagon
biter ihop och lider i tysthet.

- En viktig aspekt nir det kommer
till att férhandla, oavsett om det
handlar om vardagsférhandling eller
iyrkeslivet, ar att bigge parter ska
kénna sig vél till mods och att ingen

Sa héar bygger du en lyckad férhand-
lingsstrategi — oavsett om det handlar
om stadning eller karriar. Detta lagger
grunden till att bli en superforhandlare.

Bva! Férhandling &r som fotboll. Alla kan lara sig
och alla kan bli béattre.

Skams inte. Manga gor misstaget att tycka att
det &r pinsamt att férhandla. Se det istéllet som en
majlighet att férbattra en situation till ndgot som ni
alla &r néjda med.

Forbered dig. Fundera pa varfoér du &r missndjd,
formulera argumenten och sétt en lagsta niva for
hur mycket du ar beredd att ge efter.

Vilj ratt tillfalle, och ga in med en positiv attityd.
Trang inte in din motpart i ett hérn, och undvik
anklagelser.

Lyssna pa din motpart. Kanske finns det en
poédng dar som &r vard att ta till sig?

Forklara varfor motparten vinner pa att lyssna pa
dig och ta till sig ditt férslag.

Anvand humor nér det &r lage.
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tappar ansiktet. Kan biagge ga ur
forhandlingen med kinslan av att de
vunnit nagot, da har férhandlingen
varit lyckad, sdger Viveca.

Men for att na dit behover du forst
av allt for dig sjalv
ha formulerat pro-
blemet och vad du
verkligen vill. Du
behdver ocksa ha
koll pé din egen,
inre smartgrans.
Hur langt dr du
beredd att kompromissa utan att
kinna att du har férlorat diskussio-
nen?

Dérefter géller det att vélja ratt
tillfille for sin férhandling. Att till
exempel ta upp svirmorsproblem
med din partner en stressig tisdag
ndr ni bada ar trotta dr som domt
att misslyckas.

- En annan framgangsfaktor kan
vara att férklara varfor det ar viktigt
for dig att dndra pa en situation.
Manga ganger forutsitter vi att mot-
parten forstar att vi inte dr ndjda.
Men om vi inte siger nigot, och inte
heller motiverar varfor vi vill ha en
dndring, da kommer inget att hinda,
sdger Viveca.

Men precis som att det ir viktigt
att du férklarar varfor forandringen
har betydelse for dig, behover du
ocksa kunna lyssna pa motparten.
Ménga ganger dr vi alltfor ivriga att fa

”Ett leende och
en viss 6dmjuk-
het ir fram-
gangsfaktorer”

Ta reda pa hur just dina
kompromisser ser ut,
tipsar Viveca Sten.

fram var asikt, och lyssnar darfor
inte pa motpartens argument.

Gor det. For hir kan det finnas
korn av sanning att ta till sig, och
det i sin tur kan medféra att du dr
beredd att tinka
om, utan att
kédnna att du har
forlorat. Att fastna
i ett skyttegravs-
krig, fastlasta i
sina positioner
vinner ingen pa.

En annan nyckel for att lyckas ar
att forsoka ringa in motstandet hos
motparten, formulera det i ord och
sedan erbjuda en 16sning. Pa sa sitt
Okar chansen att du fair med motpar-
ten pa taget, och att hon eller han
kdnner att du pa allvar vill hitta ett
smart sétt att tackla situationen pa.

Att gd in i en férhandling med
ultimatum, anvénda sig av utpress-
ning eller en aggressiv framtoning
ar inget Viveca rekommenderar.
Risken dr stor att motparten direkt
vinder taggarna utat.

- Ett leende och en viss 6dmjuk-
het, en trevlig och artig ton dar du
samtidigt ar tydlig med att du vill
hitta en 16sning som ni bada vinner
pa, dr en framgangsfaktor i férhand-
lingar.

Det kdnns dessutom bittre for dig
som férhandlare och gor att sanno-
likheten for den dar hérliga kidnslan
av vinn-vinn ska infinna sig okar.




