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Allting är förhandlingsbart

Ingrid tittar på klockan. 8.00 prick. Hon stiger trött in i det slitna konferensrummet och suckar över den tidiga timmen. Inte lyckades hon sova på pendeltåget in till kontoret heller.

Som vanligt är det iskallt där inne. Ingrids chef är redan på plats. Han sitter framför henne och tittar ner i en mapp, noga med att vika upp pärmen så att hon inte ska se de hemliga siffrorna. Han ser ut som en pokerspelare som döljer sina kort för motståndarna, tänker Ingrid, när hon slår sig ner mittemot honom.

Efter lite oskyldigt småprat om det regniga vädret för chefen in samtalet på Ingrids prestationer det senaste året. Ingrid tar upp de saker som hon i förväg gått igenom, de saker hon är mest nöjd med under året. 

”Jaha”, svarar chefen. ”Men det är väl egentligen bara vad man kan förvänta sig av någon i din roll?”

Ingrid blir osäker och vet inte riktigt vad hon ska svara. Hon har inte någon att jämföra med på företaget men tror själv att hon faktiskt presterar mer än vad många andra i samma roll gör. Hon kommer dock inte på något bra sätt att bemöta hans argumentation på.

Till slut kommer siffrorna in i diskussionen. Ingrid själv vågar inte leda in samtalet mot väsentligheterna så det blir chefen som lägger första budet:

”Jaha Ingrid. Jag tänkte erbjuda dig tre procents påslag. Det är vad alla andra får.” 

”Tre procent! Inte mer?”

”Nej, det finns tyvärr inget utrymme för något större påslag i årets avtalsrörelse.”

Är det vad alla får? Hur vet jag det? tänker Ingrid samtidigt som hon ser att chefen tittar upp. En skugga flaxar förbi i ögonvrån. Hon vrider på huvudet och ser att Kent står utanför konferensrummet. Hon sneglar på klockan och ser att den avsatta halvtimmen redan är slut. Hon blir stressad av att veta att Kent står och väntar på att de ska bli klara.

Trots alla förberedelser och tips hon läst innan löneförhandlingen känner hon att situationen glider henne ur händerna. Hon klämmer fram ett svagt ’ok’ och lämnar rummet. 




*




Vad kan vi lära oss av detta dåliga exempel på en förhandling? För det måste man nog se det som. Du kanske till och med känner igen situationen? Vid utgången av en lyckad förhandling bör alla parter vara nöjda. En förhandling är en överläggning i syfte att nå en överenskommelse, vilket ofta leder till att båda parter får göra eftergifter och kompromissa. De knep och metoder jag kommer att beskriva här kan självklart användas till att mer eller mindre lura den andra parten. Men jag väljer att fokusera på den relationsbaserade förhandlingen eftersom jag anser att det är den du kommer att ha störst nytta av.

Ingrids exempel beskriver den förhandlingssituation där det är allra viktigast att båda parter är nöjda och glada efteråt. Detta av den enkla anledningen att de har en relation, i detta fall chef-anställd. Dagen efter lönediskussionen kommer de att träffa varandra igen. Liksom nästa dag, och nästa, och nästa… 

Andra exempel på denna typ av förhandling är: Försäljning till en vän, avtal i kompanjonskap, överenskommelse med en samarbetspartner eller en uppgörelse inom familjen.

Ofta när vi säljer eller köper en vara kommer vi inte att ha någon relation till säljaren eller köparen efteråt. Jag tycker dock att man vinner på att lägga upp förhandlingen så att man inte behöver skämmas om man nu skulle stöta på den andra parten någon gång, även i dessa typer av förhandlingar. 

Tillbaks till exemplet. Lönesamtalet illustrerade en dålig förhandling med tanke på att båda parter inte var nöjda efter dess utgång. Chefen var säkert nöjd. Kanske lyckades han uppnå de mål han hade fått från ledningen. Men Ingrid tyckte inte att hon fick till en överenskommelse som motsvarade hennes prestation. 




Tid och plats

På samma sätt som att det inför ett fältslag är en fördel att få välja tid och plats, enligt den kinesiske strategen Sun Tzus teorier, är det även inför denna typ av kamp. Om vi antar att chefen är en mer garvad förhandlare än Ingrid är förmodligen situationen inte lika obekväm för honom. I så fall kanske ett trist och kallt konferensrum varken gör från eller till. Men för Ingrid bidrar obehagskänslorna som rummet sprider till hennes osäkerhetskänsla vilket blir en nackdel för henne.

Att behöva vara klockan åtta på jobbet kan vara ansträngande nog bara en vanlig arbetsdag. Med tanke på att Ingrid inte är en morgonmänniska är det knappast en fördel för henne en så här viktig dag. I en viktig förhandlingssituation måste du vara pigg, skärpt och alert. Det är även bra att ha tid för sig själv innan förhandlingen – för att ladda mentalt, intala dig själv att det här är kul och kommer att gå bra, gå igenom dina mål och argument och spela upp tänkbara scenarion i huvudet. Att stressa iväg trött till en förhandlingssituation bör så klart undvikas. Här har vi ytterligare en nackdel.

Vad Ingrid skulle kunna ha gjort är att helt enkelt ha tackat nej till den först föreslagna tiden och själv föreslagit en annan. Kanske hade hon till och med kunnat passa på att föreslå ett ställe där hon känner sig bättre till mods?




Så hanterar du tidspress

En timme kan gå väldigt snabbt i en förhandlingssituation. Eftersom vi är sociala varelser kan vi inte bara kasta oss rakt in i hetgröten. Vi behöver tid för att småprata och socialisera lite. Det hjälper oss att slappna av inför en situation som de flesta finner lite nervös och det är en del i vår kultur som inte kan bortses ifrån.

Man kan dela in en förhandling i ett antal olika faser. Ungefär så här ser det ofta ut men det kan naturligtvis variera:





  	Presentationsfas (Småprat)

  	Inledningsfas Nu närmar det sig det väsentliga

  	Bud och argumentation

  	Eftergifter

  	Avslut

  	Farväl (Småprat)






Hur lång tid dessa steg verkligen tar kan variera mycket. En hel förhandling kan ju ibland vara över på ett par minuter men alla faser är viktiga och har sitt existensberättigande. Ibland kan själva inledningen ta längst tid. I så fall kanske avsatt tid inte räcker till för att komma till ett avslut. I Ingrids fall var inte en halvtimme tillräckligt. Eftersom Ingrid inte såg någon annan utväg än att snabbt avsluta förhandlingen blev detta nackdel nummer tre för hennes del.  

I denna situation kunde Ingrid ha sagt: ”Jag är inte nöjd med det här. Jag föreslår att vi tar ett nytt möte och fortsätter diskussionen.”

Det kan vara tuffa ord att säga men ack så effektiva. Hon signalerar klart och tydligt att hon inte är nöjd. Eftersom alla ska vara nöjda vid en förhandlings slut talar dessa ord om att förhandlingen inte är slut. Här är det också bra om hon passar på att ta initiativet och själv föreslå tid och plats.

Ingrid blev stressad av klockan i exemplet. Du känner säkert också själv igen det här med ett tidspressat erbjudande. Det är ett av de vanligaste knepen att locka oss att slå till snabbt. Hur många gånger har du till exempel inte fått ett erbjudande i brevlådan som avslutas med:

”Du får boken för endast 149 kr om du svarar inom 10 dagar.”

Eller du kanske köpt någonting på annons där priset angetts som ”1500 vid snabb affär”. Det här är inget annat än psykologi. Ett väl fungerande knep som stressar oss och gör att vi känner oss manade att slå till direkt.

”Vi bjuder på frakten om du handlar innan den sista i månaden.”

Frågan är ju vad som händer efter den sista? Varför kan de inte bjuda på frakten sen också? Vad händer egentligen efter det där datumet? Kommer priset på dollarn att gå upp och sänka marginalerna? Nej, det är naturligtvis ingenting alls som händer.

Missar du en sådan här tidsfrist är det alltid värt att försöka ändå. Försäljaren hade förmodligen marginal på produkten under erbjudandet (även om den var väldigt liten) och kan mycket väl se ett större värde i att få dig som kund än att stå över en affär.

Det är klart att varan kan ta slut om det är ett bra erbjudande med små marginaler. Men du bör alltid stanna upp och tänka till lite när du blir utsatt för tidspress. Om det är du som säljer kan du naturligtvis själv använda detta trick.




Vikten av att agera i rätt läge

När vi ändå är inne på det här med tid vill jag ta upp tiden ur ett större perspektiv. Tiden på dygnet är ju en sak men att tajma in sina drag vid rätt tillfällen är också viktigt.

Tänk dig att du precis har blivit erbjuden ett nytt jobb. Du har varit på ett par intervjuer och tycker själv att det har känts bra. Du hoppas verkligen att du ska få jobbet och blir naturligtvis strålande glad när du får veta att jobbet är ditt om du vill ha det.

I det här läget tänker du kanske: ”Jag vågar inte tro att det är sant förrän jag skrivit på.” Därför vill du så snabbt som möjligt skriva på anställningsavtalet.

Faktum är att det här är ett ypperligt förhandlingstillfälle. Det är du som har fått ett erbjudande. Företaget vill ha dig och frågar dig om du vill komma och jobba hos dem. Även om det fanns många sökande att välja bland är det just dig de har valt ut.

Istället för att tacka ja och bara skriva på kan du säga: ”Jag tar gärna jobbet om…” eller ”Det låter bra, men det finns ett par detaljer jag vill diskutera först.”

Tro inte att personalchefen kommer be dig gå och se dig om efter ett nytt jobb, bara för att du vill diskutera villkoren, förutsatt att de är rimliga.

Tänk på att de har lagt ned mycket tid, pengar och energi på en rekryteringsprocess. Det ska mycket till innan de ber den, de efter stor möda valt ut, att lämna lokalen för att börja leta efter en ny person. Det är möjligt att du inte får igenom ditt krav, men det är ett perfekt och tämligen riskfritt läge att göra ett försök och chansen är rätt stor att du lyckas.

Jag har själv provat det här med framgång. Den gången förklarade jag bara att jag hade sex veckors semester på mitt tidigare jobb och att det givetvis skulle kännas konstigt att gå tillbaka till fem. Det var allt jag behövde göra för att få till den där extra veckan igen.

Ibland kan det vara lättare att framföra en önskan på det sättet. Det kan ta emot att uttryckligen be om något. Men om du bara uppger fakta: ”På mitt förra arbete hade jag sex veckors semester”, kommer detta i de flesta fall uppfattas som en önskan. 




Pengar är inte allt

Jag tycker att en av de viktigaste sakerna i förhandlingsskolan är att lära sig att allting är förhandlingsbart. I exemplet med Ingrid diskuterades aldrig någonting annat än pengar. I en löneförhandling bör det finnas utrymme för att dessutom diskutera saker som: Semester, arbetstid, övertidsersättning och andra förmåner. Förmodligen hade Ingrid inte ens  övervägt dessa aspekter innan förhandlingen.

Om Ingrid känt att det var totalt stopp på löneökningsfronten hade några alternativa vägar varit:




1.      Jag skulle vilja använda företagets mobil privat. Det är bara omständligt med två telefoner och det lilla jag ringer för privat är en så liten kostnad för er.

2.      Ok. Jag skulle vara nöjd med tre procents påslag om jag får två timmar kortare arbetstid i veckan.

3.      Jag använder min bredbandsuppkoppling en hel del för att utföra arbetsrelaterade uppgifter hemifrån. Jag skulle önska att ni finansierade den.

4.      Kläm in en extra semesterdag så är vi överens.

5.      Jag jobbar just nu så mycket att det är svårt att hinna med hemmet. Vad sägs om att finansiera städning hos mig en gång i månaden?




Du tycker kanske att de här alternativen är ett nedköp för Ingrid. Att pengar ändå är mer värt. Men det är ju faktiskt pengar det handlar om. Vad spelar det för roll om jag betalar för städning med pengar från mitt eget bankkonto eller om mitt företag tar hand om transaktionen direkt? Förutsatt att detta är någonting jag vill ha. Viktigt är naturligtvis att vara förberedd och veta sakers värde i förväg. Annars blir det omöjligt att sätta saker i relation till varandra under köpslåendet. 

De här alternativen har dock en psykologisk fördel. Det kan mycket väl vara så att det från arbetsgivarens håll känns lättare att ta bort 10 % av arbetstiden än att höja lönen med motsvarande procentsats. Det kan också finnas rena skattetekniska skäl som göra detta mer attraktivt ut arbetsgivarens synvinkel. 




Öka ditt förhandlingsutrymme

Jag har själv provat att förhandla om min arbetstid med framgång. Från 40 till 34 timmar i veckan. I två omgångar valde jag att ta ut en lönehöjning i minskad arbetstid.

Många missar denna möjlighet bara för att man inte tror att det är just det: En möjlighet. Men arbetstidens längd är sällan skriven helt i sten. Om du inte tror att det är möjlighet har du ett handikapp redan från start. Med endast en framkomlig väg blir ett stopp verkligen ett stopp. Sen kan det naturligtvis behövas olika former av förankring och lobbying med ledningen för att öppna upp en förhandlingsmöjlighet som inte heller de har sett som ett alternativ. 

Innan du går in i en förhandling måste du ha klart för dig vad just du tycker är viktigt. Det kan låta självklart men det kräver en del eftertanke. Att bara säga att jag vill ha högre lön är inte mycket att komma med. Hur mycket högre? Och är pengar verkligen allt? 

Inför en löneförhandling, vilken är en planerad förhandlingssituation, bör det vara självklart att ha konkreta mål innan man sätter sig vid förhandlingsbordet. Men lika viktigt bör vara att ha alternativa möjligheter att föreslå. 

I en av mina löneförhandlingar bestämde jag mig för att tiden var det jag värderade högst. Jag hade nyligen blivit pappa och ville naturligtvis spendera så mycket tid med min lilla familj som möjligt. Jag satte därför två timmars lägre arbetsvecka till oförändrad lön, som mitt mål.

Det kan också vara lättare att hitta argument om budet formuleras på ett annat sätt än strikt monetärt. Under denna förhandlingsfas var läget på företaget kärvt, så det fanns egentligen inte så mycket att hoppas på. Jag misstänkte att min önskade arbetstidsförändring låg lite i överkant rent procentuellt. Men jag hävdade att minskad arbetstid kan bli en mindre kostnad för företaget än en löneökning. Så här resonerade jag:

Få människor orkar faktiskt jobba fullt ut varje timme i en fyrtiotimmarsvecka. När man börjar skära bort timmar är alltså de första timmarna man plockar bort de jag kallar zombietimmarna. De timmar man ändå är för trött för att göra någonting vettigt och bara sitter som en zombie och glor in i datorskärmen. Alltså får man ändå lika mycket gjort trots att man jobbar mindre. Det funkade!




Varning för tomma argument

Det är inte bara från den anställdes håll som det kan kännas ovanligt att diskutera andra saker än pengar. Chefen kanske inte heller är van att fundera i dessa termer. Ett vanligt sätt att då bemöta begäran är med orden: ”Det är inga andra som har det”.

Det här är ju absolut inget argument. Det är bara ett konstaterande. Sådana tomma argument måste du lära dig att snabbt skjuta ned. Här kommer några exempel på hur du kan bemöta just denna typ av ickeargument:





  	Nähä. Och?

  	Någon ska väl vara den första.

  	Nej men nu pratar vi om mig.

  	Allt är förhandlingsbart.

  	Det är inget argument utan bara ett konstaterande.

  	Det måste ni kunna lösa. Det är ju bara ett administrativt problem.






Låt oss ta en titt på det sista förslaget. Här kan du utnyttja ett bra psykologiskt knep. Säg att du säger någonting i stil med detta:

”Menar du att ni inte klarar att lösa det administrativt? Min kompis Jonas jobbar på företaget X (värsta konkurrenten) och han har en sådan överenskommelse sedan länge.”

Den första meningen är en utmaning. Få personer kan låta bli att ta en utmaning. Om någon påstår att jag inte klarar av att lösa en grej blir jag naturligtvis taggad att bevisa motsatsen.

Att sen hävda att värsta konkurrenten är bättre på någonting och dessutom har varit det länge ökar motivationen ännu mer. Nu har du tagit tillbaka initiativet och bollat över en uppgift på din motpart.




Kom ihåg


  	Allting är förhandlingsbart! Det ska vara din inställning från och med nu.

  	Identifiera alla förhandlingsbara aspekter innan förhandlingens start.

  	Se till att kontrollera förhandlingssituationen så mycket du kan.

  	Tänk på att tidspress ofta bara är ett knep.

  	Vet vad du vill och vad som är viktigt för dig inan du börjar förhandla. 

  	Känn till sakers värde. 

  	Lär dig skilja på riktiga argument och tomma argument.
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