VERKTYGSLADAN

VIVECA STENS BASTA
FORHANDLINGSTIPS

Hon &r en av Sveriges mest kinda d

rang. Viveca Sten tycker att forhand

man gor. Har ir hennes bista tips.

iveca Sten ir en vilkind

forfattare med dubbla exa-
mina fran Handelshogsko-

lan i Stockholm och jurist-

linjen. Hon har varit chefs-
jurist pa flera stora foretag,
bland annat Postnord, och har ménga
irs erfarenhet av forhandlingar. Hon
har ocksa skrivit flera bocker om kon-
sten att forhandla, och delar girna med
sig av sina bista tips.

_ For det forsta ska man vara noga
med forberedelserna. Det slarvar folk
med, man gir in och sitter sig utan
att ha list pa eller tinkt igenom vad
de vill ha. Var gér till exempel din
smirtgrins? Hall ocksd reda pé dina
'need-to-haves’ och 'nice-to-haves’ -

eckarforfattare - och en forhandlare av
ling dr roligt, men sa vet hon ocksi hur

vad méste du ha med dig frén forhand-
lingshordet, och vad ir bara trevligt
fluff-fluff som du kan vara utan, forkla-
rar Viveca Sten.

Det réicker dock inte att ha koll pd vad
du sjilv vill ha. Du méste ocksa férstd din
motpart. Vissa prioriterar tid, andra kva-
litet. En uppkopare accepterar ett hoégre
pris om det ger hogre kvalitet. En annan
uppkdpare tycker att leveranstiden ir det
viktigaste som finns. Vad prioriterar just
din motpart?

ALLA KAN BLI DUKTIGA FORHANDLARE

Ett vanligt misstag dr att den som ska
forhandla plotsligt borjar forhandla med
sig sjilv. D& ir man verkligen illa ute,
understryker Viveca Sten.

- Ingen forhandlar ner dig lika effek-
tivt som du sjilv. Klassikern #r folk som
budar pi en bostad och plétsligt sitter
och dealar med sig sjilva: "Jag ligger
p& 50 000 till, jag kan ju ta matlidor
till jobbet i ett &r, jag kan 1ata bli att ta
bilén..” Du FAR inte forhandla med dig
sjilv. Du ska dgna all din kraft och tid it
den som sitter p andra sidan bordet, inte
dig sjilv.

Viveca Sten tycker att forhandlings-
processen ir rolig. De som blir nervosa
infor forhandlingar och tycker att de
misslyckas behover ldra sig mer om for-
handlingskonsten, menar hon. Duktig
forhandlare dr inget man fods till - det
blir man genom dvning och utbildning.
Precis som med vilka andra kompetenser
som helst.

- Det upphor aldrig att forvina mig
att folk tror att forhandlingar dr négot
man bara gor. Det ir ju en teknik. Du kan
utbilda dig, det finns metoder for att bli
en skicklig férhandlare och massor av
psykologiska verktyg. Nistan vem som
helst kan bli en duktig forhandlare om de
lir sig hur man gor, siger Viveca Sten.

MALIN EIJDE

Viveca Stens bista forhandlingstips

n Férbered dig noga. Det innebar att ha en klar strategi
och malsattning, och vara val insatt i @amnet som ska
forhandlas. Ha koll pa dina "need-to-haves” och "nice-to-
haves” —vad méste du vinna och vad klarar du dig utan?

a Var treviig. Du vinner ingenting pa att skapa dalig
stamning. Tvértom —om du forsdker satta dig pa motpar-
ten Ar risken stor att du biir bemétt pd samma satt.

B var lyhord. Att forsta vad din motpart vill ha ar lika viktigt
som att veta vad du sjalv vill.

n Bestam dig i forvag for var din smartgréans gar. Nar

lamnar d

u bordet? Annars &r risken stor att du borjar

férhandla med dig sjalv.

B Férhandla aldrig med dig sjalv. Ingen ar duktigare pa att
férhandla ner dig 8n du sjélv. Du ska i stallet gna all din
Kraft och tid &t den som sitter pé andra sidan bordet.

Bekrafta. Alla manniskor vili ha bekraftelse och kanna
a sig sedda, sa &ven din motpart. Det gér alldeles
utmarkt att visa motparten den valviljan utan att ge med sig
eller andra standpunkt.




