Förhandla framgång  (hela referatet)
Marie Simonsson, soloföretagare med en master i beteendevetenskap, som arbetat som företagsledare både i Sverige och utomlands och med erfarenhet av förhandlingar över hela världen gav ett smakprov på vad hon brukar gå igenom på sina endags- eller flerdagsseminarier.

När vi känner oss osäkra i en förhandlingssituation ger det ett dåligt resultat. Förhandling bygger på motsättning. Fram till 80-talet pratade man mer om förhandlingen som en tävling, numera försöker man arbeta mer långsiktigt och uppnå resultat som alla kan vinna på.

Förhandlingens tre faser är: förberedelse, genomförande, och analys.

Förberedelse. Före förhandlingen bör man tänka på att fakta är en sak, men vad finns i huvudet på parterna? Vi är mer upptagna av att lista ut motpartens argument än att slipa våra egna. Allt börjar med vår egen mentala inställning. Om vi inte kan övertyga oss själva hur kan vi övertyga någon annan? Vad vet vi om motparten? Vilka erfarenheter har vi av tidigare förhandlingar? Förringa inte de egna argumenten! Korrigera inte budet i förväg – det verkar oseriöst! Ett lågt pris ger ofta inte produkten ett bättre intryck – ett högre pris ger ett förhandlingsutrymme.

Genomförande. Viktigast är tre R: resonera – reflektera – reagera.

Analys. Är lika viktig att göra oavsett om man vinner eller förlorar.

Marie presenterade hur man kan ringa in olika personligheter genom ett personlighetstest. Genom att svara på 40 frågor, summera och skriva in i ett diagram med två axlar kan man visa hur olika typer agerar snabbt eller eftertänksamt, baserar sig på fakta eller mer på intuition och erfarenhet. Fyra extremer kan beskrivas som:

Försiktig – eftertänksam, stöder sig på intuition och erfarenhet

Analytisk – eftertänksam, stöder sig på fakta

Utåtriktad – snabb, intuitiv

Pragmatisk – snabb, faktainriktad 

Vad händer när vi möter någon som är lika, respektive olika oss själva? Olika typer är olika benägna att göra eftergifter, man kan vara för låst av fakta, för försiktig, för impulsiv, för dominant. Var medveten om din läggning och om din motparts! Beroende på olika faktorer i livet förflyttar vi oss diagonalt på ”vår” axel. Det kan påverkas av att vi fått ett nytt jobb eller ändrade familjeförhållanden.

Olika taktiker gicks igenom. Hur ger vi eller hur gör vi eftergifter – det är olika i olika kulturer, i Norden vill vi gärna ge lika mycket som vi får. Hur spelar tidsfaktorn in – alla har inte samma tidsgräns – vem förhandlar jag med – hur påverkas den personen av tidsfaktorn? Vilket kroppsspråk använder vi? Marie gav exempel på några taktikvarianter som ”Kina-taktiken”, ”Den heta potatisen”, ”Knapring”, ”Drama” samt ”Den gode och den onde”, vilka passar mer eller mindre bra på våra breddgrader.

Till slut fick vi 10 goda råd för en förhandling:

1. Tyck om din bransch och att förhandla

2. Var modig. Det finns mer förhandlingsutrymme än du tror

3. Örnens öga måste vara fritt – se framåt!

4. Det finns inga problem – bara möjligheter

5. Var ärlig vad det än gäller (lägger en bra grund för nästa förhandling) – men lämna inte ut allt

6. Tyck om din motpart!

7. Sätt dig in i motpartens situation, men stanna inte där för länge

8. Få motparten att bli din partner

9. Agera inte förrän du vet vad motparten vill

10. Du måste ha mer vilja än motparten

Nästan alla har olika ”tics” för sig – om vi fokuserar mer på personen än affären är det dags att ta paus. Det är bra att ta korta pauser.

Innan vi skiljdes åt gjorde vi en förhandlingsövning två och två. Den ena parten fick en hemlig instruktion av Marie och den andra fick bestämma sig för ett bud och hur långt man var beredd att gå. Det var nyttigt och gav insikter om flera aspekter som hade belysts under seminariet… 

TEXT: Karin Lübeck

