FEM TIPS E;")R
ATT BLI EN BATTRE
FORHANDLARE!

Var framgang som personer
och organisationer paverkas i stor
utstrackning av om vi kan hitta en

gemensam vag framat — dven
med de som tycker annorlunda.
Det kallas att forhandla.
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FORHANDLARENS
UTMANINGAR

Oavsett om du &r chef, konsult, séljare, inképare eller med-
arbetare sa ar det troligt att du ofta sitter i situationer som
kréver att du har en god férhandlingsférmaga. Kanske kénner

du igen féljande utmaningar:

= Hur skapa en gemensam l6sning med n&gon trots att
det kdnns som om mycket skiljer er &t?

= Ar det méjligt att bade skapa langsiktiga varden for alla
inblandade och kortsiktiga ekonomiska resultat?

= Hur f& till en 6msesidig néjdhet i ett sammanhang i en
affarsmiljé som &r komplex, oséker och foranderlig?

= Hur gdra fér att inte fastna i fruktlésa prisdiskussioner
eller andra lasningar?

— Hur samarbeta med de som agerar som om de inte vill
samarbeta?

= Vad gér vi om den vi méter ar betydligt starkare an vad vi ar?

De goda nyheterna ar att forskare inom psykologi, beteende-
vetenskap, sociologi har forskare undersékt vad som faktiskt
gor skillnad nér vi férséker komma éverens med andra.

Har kommer fem forskningsbaserade tips som kan géra stor
skillnad nar du stér infér dessa, och andra, utmaningar vid

forhandlingsbordet:

. Ha rétt attityd!
. Férbered dig pa rétt satt
. Skapa fortroende och tillit
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. Argumentera sa att du stérker relationen och far gehor fér
dina argument

5. HaenplanB



1. HA RATT ATTITYD

Nér vi &r pa bra humor ar vi mer kreativa, mer problemlésan-

de, mer flexibla, vi har mindre tunnelseende och dessutom
har vi lattare att |8sa sociala konflikter. Vem vill inte ha dessa
férmagor i métet med kunder? Eller i métet med nagon annan
manniska for den delen.

Forskare har undersékt detta samband och funnit att orsaken
till att vi far alla dessa férmagor nér vi ar pa bra humér ér ndgot
som kallas dopamin. Detta &mne utséndras och aktiverar den
frémre delen av var hjarna: prefrontal cortex. Och dér ligger alla
dessa kloka férmagor och véntar pa oss.

Vi kan aktivera signalsubstansen dopamin pa flera satt och
har géller naturligtvis regeln: allt som gér dig pa bra humor
fungerar!

Man kan dock konstatera att vissa tips hur vi gor detta &r mer
l&mpliga i forhandlingssituationer &n andra. | dessa lagen géller
det ju att fa till dopaminduschen med ratt kort varsel. Vetenska-

pen har kommit fram till féljande tva enkla tips:

1. Fyll pa med Glukos
Kolhydrater kravs for att beharska och kontrollera vara
kanslor och, dessutom, laga glukosnivaer gor att vi
utsdndrar stresshormonerna kortisol och adrenalin.

Optimal niva (25 gram) nas med hjélp av en banan.

2. Le ett "Duchenne-leendet”
Det andra séttet ar att le ett leende som inom psykologin
kallas for “Duchenne leendet” och det &r ett leende som
aktiverar muskeln runt 6gonen. Namnet kommer efter
den franske ldkaren Duchenne som studerade detta (till-
sammans med Charles Darwin) i slutet av 1800-talet.
Ta en banan och sétt pa dig ett leende som aktiverar
muskeln runt dgonen sa har du rétt attityd att méta nagon

som tycker annorlunda an vad du gér om nagot vitktigt!



2. FORBERED DIG PA RATT SATT

Forskning visar att de som férbereder sig alltid & mer fram-
gangsrika an de som inte gor det. Den stdrsta orsaken till det
ar den viktigaste férberedelsen av alla: Vi maste veta vad vi
vill. Och da handlar det inte om vad vi ska krava utan vilka
vérden vi ar ute efter. Har kommer en enkel metod fér att iden-

tifiera och prioritera de vérden bada sidorna efterséker:

— Drar ett streck p& ett papper och pé en sida om strecket
skriver vad du sjalv vill uppna och pa den andra sidan
strecket antecknar vad du tror &r viktigt for den andre.

— Det kan inte bli enklare dn s&, men |t inte enkelheten
i denna metod vilseleda dig. Den hér enkla dvningen
kan forédndra allt ifran din attityd, till hur du narmar dig

situationen och &ven hur du agerar.

Gor du denna enkla mandver sa dkar chanserna till ett lyckat

utfall betydligt.



3. SKAPA FORTROENDE & TILLIT

Vem vill inte kunna skapa fértroende och tillit med de som

tycker annorlunda? Det &r faktiskt en nédvéndighet for att
lyckas i férhandlingar da fértroendet ar grunden till att vi ska fa
gehor for vara resonemang. Hemligheten &r den FBl och alla

andra professionella gisslanférhandlare vetat sedan 70-talet:

— Stall fragor och lyssna pé svaren!
— De fragor som fungerar bast ar “Vad” och “Hur".
= De kallas ocksé de tva stora upptackarna. De far namligen

den andre att borja prata om sig sjélv och sina behov.

Anledningen till att vi inte rekommenderar fragan "Varfor” ar for
att den latt kan lata anklagande. Testa istéllet att sdga: "Kan du
hjélpa mig forsta...” Du kommer att mérka skillnaden direkt.

Nér du lyssnar rekommenderar vi att du nickar. Det kanske
|&ter banalt men ett japanskt forskarteam har i experiment visat
att om vi nickar sa kommer den vi "nickar at” att gilla oss 30

procent mer och uppleva 40 procents hogre nérhet med oss.



4. ARGUMENTERA SA ATT DU STARKER RELATIONEN
OCH FAR GEHOR FOR DINA ARGUMENT

Nu bérjar det bli var tur at prata och da &r regeln mycket en-

kel: Se till att du inte fastnat i standpunkter och positioner!
Pa Harvard har man sedan lange konstaterat att om vi gér det

sa infinner sig féljande nackdelar:

1. Samre beslut
2. Sléseri med tid och pengar

3. Samre relationer

Vad ska vi gora istallet? Jo, vi ska:

Styra om samtalet att handla om behov och alternativ istéllet!

Hur gér vi det?
Jo, fraga om vad som é&r viktigt och be om hjalp att forsta varfér
inte den andre kan séga ja till dina férslag.

De goda nyheterna é&r att forskningen visar att det ioftast
racker att en av parterna gor detta for att den andre ska ta efter

och ocksa bli mer konstruktiv och kreativ.
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5.HAENPLANB

Manga tror att makt i en férhandlingssituation &r att inte

beratta vad vi vill eller kanske att ha en stor planbok.
Det stimmer oftast inte. Forskningen har kommit fram
till att makt istéllet handlar om att ha férberedda alternativ.
Vi kallar dem fér Plan B.
Ibland kan alternativen vara en 16sning med nagon annan part
men ibland kan det handla om fler alternativ férberedda i den
aktuella diskussionen med samma part.
Radet har ar mycket enkelt: Férbered s& méanga alternativ du

kan! Varfor ar detta sa viktigt?

1. Det kommer att géra dig lugnare.
Stressen &r ofta den stérsta hindret mot en lyckad
férhandlingslosning da vi under stress slutar vara kreativ

och problemlésande.

2. Du kommer att ha lttare att sitta en gréns

Utan alternativ &r risken stor att du fangas av det som sags
i stunden och sdger ja eller nej till nagot utan att riktigt
veta konsekvenserna. Om du istéllet har forberett alter-
nativ kommer du att veta exakt vilka bud du ska tacka ja
eller nej till. Da &r risken mindre att du efterat staller den
klassiska fragan till dig sjalv: Hur blev det har egentligen?
Och dé éar risken ocksa mindre att du behdver leva med

ett beslut som du egentligen inte ville fatta.



ETT BATTRE RESULTAT

Forskning visar faktiskt att dven rutinerade férhandlare missar
tillfallen till vardeskapande och ofta “lamnar pengar kvar pa
bordet”. Orsaken till detta &r att vi ofta tror att det handlar om
ett nollsummespel dér det finns vinnare och férlorare. Och att
vi ofta fastnar i standpunkter istéllet for att prata om det som
ar viktigt.

Om vi istéllet foljer dessa tips kommer vi att fokusera pa ett
6msesidigt vardeskapande dar vi kan kombinera ihop resurser
pa ett satt som vi kanske inte férst trodde var majligt. Och
allt bérjar med en positiv grundinstallning som gor oss bade
smart och klok.

Med den pa plats kommer de andra tipsen nastan att
ga av sig sjalv. Och glém inte att forskare tydligt kan se att
manniskor tar efter varandras beteende i férhandlingssituatio-
ner. Sa om du ar konstruktiv
och samarbetsinriktad sa 6kar chanserna att den du méter
ocksa blir det.

Testa dessa fem tips redan idag och du kommer att marka

skillnaden!

VILL DU VETA MER?
Kom och fa ett smakprov och kann pa atmosfaren pa nagot
av vara seminarier eller informationsméoten.

Du kan ocksa boka radgivning fér att diskutera dina eller
dina medarbetares behov och de méjligheter en utbildning
pa IHM kan ge. Ring 0200-24 00 24 eller boka radgivning

paihm.se
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