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» Jag vill se manniskor
lyckas. Ska man jobba
med hallbarhet mdste man
ta det till sig ini sjdilen.«




Lar

TEXT MALIN EIJDE FOTO PETER KNUTSON

18
forhandla

som ettpro

VERKTYGSLADAN

En proffsforhandlare delar med sig av sina basta tips. Lés vilken
metod chefsjuristen Viveca Sten tror mest pd, och vilket kropps-
sprék som ger dig kraft vid férhandlingsbordet.

iveca Sten ir ett riktigt proffs
pa forhandling. Inte bara for
hennes bakgrund som topp-
jurist p& Posten, Postnord och
SAS. Nej, hon #lskar ocks4 att
forhandla. Hon férhandlar jaimt,
om allt, 4ven som privatperson, med
gott humér och stor framgang. Och &r
det ndgot hon vill att folk ska forsta si
ir det att med trining kan alla bli béttre
forhandlare. Ovning ger firdighet, helt
enkelt.

- Jag kan inte laga tiinder, for jag har
ingen tandlikarutbildning. Och jag &r
ingen duktig elektriker heller, for jag har
inte utbildat mig inom elektricitet. Jag
tror att man maste forst att du inte heller
vaknar en morgon och séiger: "Wow, nu ir

jag viirldens bista férhandlare’, sdger hon.

Om du har misslyckats i en for-
handling #ir du kanske riidd att det ska
g daligt #ven nista ging. En negativ
erfarenhet kan f4 ménniskor att tinka
“jag dr inte bra pa det hir”. I stéillet
bér du acceptera att forhandling dr ett
kunskapsomride, precis som alla andra
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kompetenser menar Viveca Sten. Ligg
tid p4 att lira dig rétt tekniker, verktyg
och grundregler och var lite 6ppen for att
det finns vissa saker som gor dig till en
mycket skickligare forhandlare.

LEENDET AR ETT VERKTYG
1 sin nya bok "F4 som du vill och lite
till! Vardagsforhandla som ett proffs”
gér hon grundligt igenom méngder av
verktyg och tips. Hon beskriver allt frin
vilket kroppssprak som fungerar bést i
en forhandling, till vilka olika strategier
som finns nér du sitter dig vid forhand-
lingsbordet. Har du en partner vid din
sida kan du anviinda dig av “good cop/
bad cop”-strategin. Ar du ensam pé din
sida av forhandlingsbordet viljer du
kanske att hiinvisa till "hégre instans”,
eller s gir du in med ett leende och &r
”den trevliga typen”.

Den sista varianten dr Viveca Stens
favoritstrategi.

- I alla véirldar tror jag mest pa
trevlighetsmetoden. Om du ir trevlig,
saklig, palist och inlyssnande si gér

det alltid bittre. Det finns dven forsk-
ning pa tillitsfaktorn i férhandlingar,
som visar att kan du bygga en relation,
kan du bygga tillit, s blir resultatet
alltid bittre, sdger hon.

Som korsbiret pa toppen av trevlig-
hetsmetoden kommer leendet. Det ir
Viveca Stens specialknep och det fung-
erar nistan alltid.

- Du kan be om nistan vad som
helst om du ler. Fér vad ska héinda?
Ingen kommer att kasta en spann
vatten pa dig om du ér trevlig och ler,
siger hon. Du kan be om att bli upp-
graderad till en svit pa hotell, och du
kan be om en leverans inom en kvart
pa en fredag fast du vet att det tar tvé
manader. Det viirsta som kan hinda ar
att de siiger nej. Men de kommer inte
att vara otrevliga for du ér ju redan
trevlig.

VAR TYST OCH LYSSNA

Hon rekommenderar alla att fundera pa
hur mycket de lyssnar och hur mycket de
talar under en férhandling.
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Bidista kroppssprdket
— sd far du upp flytet

UR "FA SOM DU VILL OCH LITE TILL!
VARDAGSFORHANDLA SOM ETT PROFFS”
(2024, FORUM FORLAG).

Du kan 6va upp din kroppssprakskompe-
tens sa att orden mottas pa basta satt. Har
ar tips pa hur du far omgivningen att lyssna:

© Slappna av. Ha en 6ppen, avspand
kroppshalining och rak rygg. Det tyder pa
sjalviortroende, att du ar en person som
star stadigt pa bada benen. Om du har ett
dppet inbjudande kroppssprak sa satter
det ocksa tonen och paverkar andra i
positiv riktning.

® Framatiutad hallning visar pa en
uppmarksam och varm personlighet.

o Tillbakalutad hallning kan signalera att
du ar besvarad, uttrakad eller kylig.

® Ta plats, till exempel genom att du
stracker pa dig eller tar in rummet.

® Understryk med huvudet. En nick eller
huvudskakning forstarker det du vill séga.

© Ta 6gonkontakt. Genom 6gonkontakt
skapar du gemenskap och engagemang.

® Lat saker. Tank pa tipset ”Ju otryggare
du kanner dig, desto sakrare ska du lata.”
Sank rosten och tala langsammare.

® Variera rosten, sa att den inte blir
monoton och signalerar ointresse.

® En stunds tystnad fran din sida sénder
signalen att du ar trygg, lugn och sansad.
Det kan ocksa ge dig ett mentalt 6vertag.

® Spegla motparten. Tva personer som
kommunicerar val speglar varandras
kroppssprak. Nar den ena satter handen
under hakan eller lutar sig tillbaka, brukar
det inte ta lang tid innan den andra gor
likadant.

© Sta och ga. Rata pa ryggen eller sta upp
och ga omkring nar du pratar i telefonen,
som om personen i andra anden kunde se
dig. Ditt kroppssprak paverkar aven dig.

Viveca Sten har stor erfarenhet av
. forhandlingar. bade i sitt privatliv
och som bolagsjurist.




VERKTYGSLADAN

- Generellt skulle jag siiga att viildigt minga
forhandlare éir for ddliga pd att lyssna, for de dr
s upptagna med att prata sjilva. Fér mig ir det
ett mantra, det hiir med att vi har tva 6ron och
en mun. Lyssna pa vad motparten séger egent-
ligen, det kommer att piverka dina framgéngar

mycket. —
Tystnaden &r dven ett anviindbart redskap w
i en férhandling. En vd har ofta férvintningar E
I

pA sig att dominera rummet, fatta snabba
beslut och ta plats. Men de skickligaste
vd:arna Viveca Sten har haft vid sin sida
under forhandlingar har inte betett sig si.

- En vd méste inte horas mest. Utan tvirtom:
lyssna. Ta in. Lis av rummet. Kom till ett beslut.
Men du behdver inte vara den som hela tiden
héller 13da, séger hon.

Tystnaden kan alltsi vara mycket effektiv.

- Jag har varit med om att folk liigger ett bud
- och d4 séiger man ingenting. Det gir sekunder.
De vet inte vad jag tinker. Jag kanske sitter och
spelar tetris i huvudet. Men om du ir tyst en
stund blir folk nervosa, och da borjar de for-
handla med sig sjilva. Och s kanske de siiger,
’jag vet att jag foreslog att den hir konferensen
skulle kosta 49 000 kronor. Men vi kanske kan
ga ner till 46 000’. Det ir jitteroligt! B

Trevlighetsmetoden

Du kan be om eller sdga nastan vad som
helst bara du gor det pa ett trevligt satt. Ur "Fa
som du vill och lite till! vardagsforhandla som
ett proffs” (2024, Forum forlag).

3 STRATEGI-TIPS:

1. Var trevlig, visa 6ppenhet och agera som
om den andra personen ar tillférlitlig.

2. Le - och inget litet fjuttleende, utan brett
och glatt.

3. Behover du saga ifran, gor det tydligt
(budskapet ska inte ga att missa)
men i samma trevliga ton.

SA HANDSKAS DU MED DEN
"TREVLIGA TYPEN”:

Den har personen ska du se upp med! En
charmknutte ar betydligt svarare att hantera
an en hardnackad och otrevlig typ. Basta
tipset ar att vara lika trevlig tillbaka, samti-
digt som du synar personen mittemot s att
du inte vaggas in i charmen och glémmer
varfor du sitter vid forhandlingsbordet.
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