En guide i tre delar om férhandling som bygger pé intervjuer med
férhandlingsexperten Lars-Johan Age. Den ger en éverblick men handlar éven
om hur man férbereder en férhandling mer i detalj och om sjélva genomférandet.



Strategier for
tryge forhandling
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Att genomfora en forhandling ir alltid en utmaning emo-
tionellt. Det ir diarfor man ofta kiinner obehag infor den.
Det giller diarfor att skaffa sig redskap for att hantera
stressen och bli en mer framgangsrik forhandlare.

EN FORHANDLING utmérks alltid
E av osikerhet; det dr det som
g6r den unik. Det slar forhand-
lingsexperten ekonomi
doktorn vid Handelshdgskolan i Stock-
holm, Lars-Johan Age fast. S& han har
fokuserat pa forhandlingens mekanismer
isin forskning och till och med arbetat
med amerikanska FBI kring strategier for
tuffa forhandlingar i utsatta situationer.

Vi talas vid for att diskutera de generella
forutséttningar som en férhandling innebér
och med tanke p4 att han snart ska slippa en
bok och i den kommer att fokusera pa begrep-
pet “happy, happy” istéllet for “win, win”.

BADA PARTER NOJDA

Just det faktum att man hela tiden foku-
serar pd att bigge parter ska vinna nigot
ienforhandling tycker Lars-Johan Age
ir ett felaktigt perspektiv. Det innebér
att ens egna tankar fokuserar pa att man
ocksé kan forlora ndgot och det framkal-
lar stress. Och det dr ocksa svirt att se
langsiktigt om bada verkligen vinner.

Lars-Johan Age #r expert pa forhandlingar.
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- Det handlar inte om ett nollsummes-
pel, vilket manga tror, konstaterar han.
Ofta séigs saker som man inte ir beredd pa
och man blir orolig.

Han beskriver det som att man blir
mer korkad pé grund av ridslan och att
grundliggande forsvarssystem aktiveras
ikroppen som handlar om 6verlevnad.
Eller med andra ord om man ér glad och
trygg sa ir framloben, prefontala cortex,
mer aktiverad och man agerar klokare
och mer genomténkt. Medan om man ir
stressad sé blir amygdalan mer aktiv och
man inriktar sig pa flykt.

- Idet senare fallet ser man auto-
matiskt férhandlingen som nigot som
skapar vinnare och férlorarare och
det dr ett primitivt synsétt, sdger Lars-
Johan Age. Istiillet bor man téinka pa en
forhandling dér bigge parter blir glada
och ndjda med utfallet - happy, happy.

IDENTIFIERA MAL

Hans tips inf6r en forhandling &r dirfor
att forsoka identifiera vilka mél bada

parter har for att uppleva att de blir
glada och néjda. Och just anvinda ordet
gliddje infor en forhandling dr viktigt for
att just aktivera de positiva tankarna
som gor att man blir klokare och mer
klartinkt.

For det forsta gilller det att arbeta
med att skapa en kinsla av n6jdhet.
Forskningen visar att viigen fram under
forhandlingen bidrar till framgéng, det
vill siga hur man bemoéter varandra och
hur argument blir mottagna ir visentligt.
Det dr mycket viktigare dn det métbara i
ett win, win-férhallningssitt.

For detandra édr det viktigt att skapa ett
samarbetsklimat och for det tredje ndgon
slags relation till f6ljd av samarbetet. Det
fjirde som &r viktigt &r att hai huvudet
att man ska kunna ses igeniframtiden,
dven om man inte kommer i mal. Alltsd
maste varje forhandling ha ett laingsiktigt
perspektiv.

ENKLA TIPS

Enligt Lars-Johan Age finns det ocksé en
del enkla tips for att skapa positiv affekt.
Ett sétt ar att le det glada 6gonleendet,
som vetenskapligt far var och en att ma
bra. Vidare att inte vara hungrig. Exem-
pelvis kan en banan halla uppe glukosni-
vén s att man mér bra. Annars dr det 14tt
att drabbas av negativa effekter av adrena-
lin och kortisol. Kaffe dr ocksa bra.

- Men det édr dinda forhallningséttet som
ir det viktigaste, avslutar Lars-Johan Age.
Vart beteende smittar av sig till andra.

Om vi dr konstruktiva och s6ker kreativa
16sningar s vill motparten ocksa gora det.

TEXT: ANDERS PAUSER

NAGRA TIPS INFOR EN
FORHANDLING

© Setill att ha en positiv attityd.

® Gorsa att du sjalvfartillen
positiv kansla.

® Tank pa orden happy, happy
istallet for win, win.
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Attvara vil forberedd infor en forhandling ger trygghet. Och
att skapa trygghet ar nyckeln till framgang i en forhandling.
Det menar forhandlingsexperten Lars-Johan Age niir vi
aterkommer med andra delen av var forhandlingsserie.

N FORHANDLING handlar om att
E skapa en fortroendebaserad
relation. Lars-Johan Age, som
dr ekonomie doktor vid
Handelshégskolan i Stockholm, menar att
det dr sirskilt viktigt om nagot sirskilt
hént tidigare. I sin forskning har han
ocksé fokuserat pa forhandlingens
mekanismer och till och med arbetat med
amerikanska FBI kring strategier for
tuffa forhandlingar i utsatta situationer.
Och det ir just gisslanférhandlingens
mekanismer han dterkommer till nidr han
pratar om det spel som en férhandling
innebir mellan tva parter. Och det dr
ocksé lirdomarna kring sddana férhand-
lingar som hjélpt forskningen att visa
vigen fram till framgangsrika férhand-
lingsstrategier. Lars-Johan Age ger nagra
grundforutsittningar som gor att man i
forhandlingen fortjanar ritten att ha ritt.

SKAPA JORDMAN

For det forsta ir det viktigaste dr att skapa
en jordméan byggd pa fértroende. For det
andra handlar det om att ha en bra infor-
mationsdelning. Det far inte handla bara
omen part.

Det kan vara s enkelt som att man
stiller fragor och far svar, betonar Lars-
Johan Age. Sker ingen informationsdel-
ning ir det omdjligt att férhandla.

For det tredje gilller det att ha ett fram-
tidsperspektiv. Det handlar ofta om det
som ligger utanfor sjélva kontraktet. Och
finns det inte fortroende, da finns det
inte nigot fundament. Exempelvis ljuger
FBI aldrig, for di skulle ingen gisslanta-
gare nigonsin viga ge upp, for d skulle
de veta att de blir skjutna oavsett vad
forhandlarna siger.
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Hur skapar man d4 fértroende? Lars-
Johan Age har ett antal ganska enkla stra-
tegier. Hir dr nagra av dem.

W Still fragor och lyssna pé svaren.
Man kan se det som ett aktivt lyssnande
eller som en behovsanalys.

B Anvind 6ppna fragor, det vill siga
fragor om "vad” och “hur”.

M Visa verkligen att du lyssnar. Det ger
fordelar. Alla kan lyssna, men gor det inte
kanske inte isin yrkesévning. Vd:ar vet
kanske lite for ofta bist.

M En foérdel dr att man blir som man
agerar. Dirfor kan man forsoka nicka
jakande regelbundet f6r dd kommer man
att kicka igdng sitt eget aktiva lyssnande.
Om man nickar ofta s 6kar en persons
omtycktbarhet med 30 procent och den
upplevda nirheten med 40 procent enligt
forskningen.

M En férdel med lyssnandet dr ocksa
att man far reda pd om det finns ndgon
sé kallad ”svart svan”. Det dr nagot helt
ovintat som kanske omkullkastar allt.

Men att férhandla dr inte Iitt. Lars-
Johan Age pekar dirfor pa nigraav de
vanligaste misstagen som bor undvikas
for att nd framgangien forhandling.

Det dr exempelvis viktigt att inte vara

for sjdlvcentrerad. Hall egot i schakt. I
samma hérad ligger misstaget att det man
kommer med &r s mycket viktigare.

Ett vanligt misstag dr ocks3 att inte ha
forberett alternativ.

- Det ér oerhort viktigt att ha en plan
b, avslutar Lars-Johan Age. Det ér ocksa
viktigt att ha tinkt igenom i férvig vilka
grinser man har. Det ger en styrkai
forhandlingen.

TEXT: ANDERS PAUSER
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Pa plats i en forhandling ir det den relation som parterna
lyckas bygga upp som ir nyckeln till om man lyckas eller
misslyckas. Forhandlingsexperten Lars-Johan Age lyfter
dirfor fram termen “fortroendebaserad forhandling” nir vi
fokuserar pa sjilva genomforandet i den tredje delen av var

forhandlingsserie.

FTER DET MISSLYCKADE gisslan-
E dramatiOSiMiinchen, dir ett

antal ur den israeliska truppen
dodades sa beslutade FBI att ta
fram en metod som fungerade bittre i
gisslandraman #n den tyska polisens.
Metoden kom att bygga pé just “fértroen-
debaserad férhandling”, det vill séiga det
faktum att relation och argument hianger
samman och det faktum att man méste ha
ett ssmspel mellan begreppen for att nd
framgéngien férhandling.

- Det giller att bygga en sd bra relation
med motparten i forhandlingen sé att det
skapas en tillridckligt bra jordmén for sina
argument, konstaterar Lars-Johan Age
som bade dr doktor vid Handelsh6gsko-
lan i Stockholm och har utbildats av FBI.
Man fortjanar ritten att ha ritt.

Enligt honom géller det, forutom att
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skapa en relation, att inte fastna i stind-
punkter utan forsoka identifiera vilka
intressen parterna har. Fér om man
fastnaristdndpunkter fir man simre
relation och i forlingningen simre beslut.

- Det blir d& bara ett sloseri med tid och
resurser. Sa det dr viktigt att sléippa sin
position och att viga prata om alternativ.
Att gridvaner hiilarnaien position blir
annars kostsamt.

Hans rad dr att forsoka fokusera pa
alternativen och s6ka gemensamma
intressen. En duktig férhandlare visar
ocksé kénslor, vilket dr framgangsrikt
eftersom det signalerar dkthet och enga-
gemang. Sedan géller det att ha kontroll
over kiinslorna.

- Stressade kinslor ger simre resultat,
konstaterar Lars-Johan Age. En diplomat
ir en bra forebild for kiinsla och kontroll.

Att stilla fragor dr ocksa viktigt for
att fa reda pd intressen. Forskning visar
att den som gor det far fram tre ganger
sd mycket gemensamma intressen édn en
medelmaéttig forhandlare. Hirigenom
far man fram behoven, men ocksi om det
finns ndgot helt ovéintat som paverkar
situationen som man inte riknat med, en
sa kallad ”svart svan”.

- Avsl6jar man sina egna behov s
okar chansen att motparten avslgjar sina,
siger Lars-Johan Age. Et trix kan vara att
skriva ner intressen pa papper och skicka
pappret mellan sig.

SKAPA FORTROENDE

Allt handlar om att med fragor och
avstidmning av intressen skapa fortro-
ende. Sedan kan man bli 6verens eller
inte. Men chansen ir storre om fortroen-
det finns dér.

I de fall man kor fast rekommenderar
Lars-Johan Age nigon form av metodik.

- Kommunikation dr nog den bésta
vigen att utréna om man uttémt alla
mojligheter, en annan ir att illustrera
genom att rangordna intressen. Ju
Oppnare man ir, ju ldttare dr det att fi upp
allt pd bordet och kanske dnda nd i mal.

TEXT: ANDERS PAUSER

TIPS KRING
FRAMGANGSRIKT
FORHANDLANDE

® Stall manga fragor till motparten.
©® Var 6ppen med dina behov.

© Forsok hitta gemensamma
intressen.

® Visa kanslor, men pa ett kontrol-
lerat satt.

® Stressainte utan |at processen
verka.

©® Kommunicera mycket, illustrera
I6sningar, behov och intressen om
det kravs.
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Expertguide ar en serie av samlade artiklar
och guider inom olika omraden som tidigare
varit publicerade i Vd-tidningen.
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