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FORHANDLING,
OCH KONSTEN ATT
FORMULERA ETT NEJ

Mikael Lundgren

En effektiv organisation har samma spelregler inom hela féretaget, siger
Mikael Lundgren. Det innebir bland annat att alla kan och bér anvinda sig av
forhandling som ett verktyg i det dagliga arbetet.
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I alla foretag borde projekt handla om att ta vilinformerade beslut, underhalla tydliga
roadmaps och anvinda folk pa ritt sitt f6r maximal utvixling, vare sig man valjer att
arbeta lattrorligt eller ¢j. Men nir det gar undan hemfaller vi som utvecklare och
projektledare ibland 4nda till att blint hélla fast vid den forsta uppskattningen och den
forsta planen vi gjorde nir vi egentligen inte visste vilka utmaningar som lag framfor
oss. Varfor har vi som teknisk organisation ofta sa svart att erkdnna att en plan ar
forinderlig, och hantera den som sadan? Och varfor upplever vi ibland att vi saknar
argument gentemot produktigare, ledning, och alla andra som vill att vart projekt ska

ga som pa rils?
For att vi ar usla forhandlare.

Inte de. Inte produktigare, siljchefer, account managers och supportansvariga. De
lever och andas forhandlingar, férhandlingar dr deras levebréd och profession. De
forhandlar dagligen i olika situationer, och ir ofta vilutbildade i denna yrkeskunskap

som en del till och med vill se som en konstform.

Men med oss vill man ogirna férhandla, .
Vi som produktutvecklare

behover alltsa méta
bestdllaren med dennes
sprak, och pa dennes villkor.

vi som tillverkar det de siljer och

marknadsfor.

“Vi har ju precis fatt det hir kontraktet
paskrivet, vad menar ni med att ni inte

kan leverera inom utsatt tid?”

En effektiv organisation har samma spelregler inom hela foretaget. Detta innebir dven

att allt ar potentiellt féremal for férhandling.
Lat oss tOr en sekund belysa hur detta fungerar i en lattrorlig organisation.

Nir omfanget av ett projekt definieras, ar detta en férhandling mellan produktigaren
och produktutvecklingen. Alla ir inférstadda med att den ursprungligt beridknade
kostnaden ir en sa bra skattning som kan goras vid tillfallet, och att den kommer att
justeras under projektets gang (vilket bor fa effekter pa projektet), och att den forsta
roadmap som tagits fram av forstudien speglar en uppfattning om projektets innehall
och lingd givet sa mycket information vi har vid den tidpunkten. Detta ir ju inte sd
mirkvirdigt, eftersom vi sa ofta vi vill kan stimma av hur vi ligger till mot plan, eller
hur?

Vid starten av varje iteration férhandlas innehallet i iterationen mellan bestillare och

utforare. Det kan leda till att projektets roadmap direkt eller indirekt omférhandlas!
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Varje dag kan dessutom innehallet i iterationen potentiellt omférhandlas, med avseende

pé oférutsedda problem, tidsatgang, och annat.

Vi som produktutvecklare behover alltsa moéta bestillaren med dennes sprak, och pa
dennes villkor. Det innebir att vi betraktar varje tillfille dir vi etablerar ett projekt eller
en iteration som en férhandling dir vi dr den drivande parten. I de flesta fall visar det
sig att “dekret” fran bestillarsidan egentligen ar ett uttryck for att man antingen inte
forvintar sig en forhandling, eller inte kan fa “ett vettigt besked” och att det darfor ar
lika bra att skdrpa tonen och fa alla nirvarande att forsta hur viktigt det ar att géra just

det hir. (Och alla andra dtaganden som ocksa har hogsta prioritet)

Det ar littare att siga ja dn nej, eftersom ja uppfattas som positivt, och ambitiost,
medan ett nej alltid krdver motivering — och utan konkreta siffror faller ofta ett “nej pa
magkinsla” platt, eller blir beroende av den individuella pondusen hos nej-sigaren. I
sjalva verket dr det ofta ja-sdgandet som dodar eller skadar svenska foretag, eftersom
viktig information till strategiska beslut gobms undan, och aterkommer som obehagliga

Overraskningar strax innan leverans.

Varfér hamnar vi som produktutvecklare da i denna situation om och om igen? Lat
mig upprepa pa nytt.
Var inte oméjlig - argumentera
inte kanslomassigt, utan med
siffror och scenarios.

Darfor att vi ar usla forhandlare.

Vi tranas sillan 1 forhandlingsteknik
under vare sig teknisk utbildning eller
vart yrkesliv, och har dirfér redan frin
bérjan ett underlage. For att tillfora foretaget ett mervirde maste vi alltsa bli battre pa
detta.

Vilka dr da vara férhandlingstekniker?

Var tydlig — paminn girna bestillaren om att ni arbetar i ett littrorligt foretag, och att
det finns en stor risk (mojlighet, som jag girna vill se det) att férhandla om innehallet
under resans gang. Detta ir kontinuerlig strategisk information, precis lika viktig som

den kontinuerliga integrationen.

Arbeta scenariobaserat — kom till férhandlingen med lattfattliga alternativ, presentera
de tekniska mojligheterna for bestillaren ur kundperspektiv och ge bestillaren
mojlighet att valja fran ett bra underlag. Dokumentera beslutet (pa ett lattrorligt satt —
pa en Wiki)

Svilj stoltheten — haka inte upp dig pa det tekniskt biésta eller det roligaste alternativet.

Manga bestillare forvintar sig just detta beteende, och ibland h6r man teorier om att
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“halla teknikerna kort” och liknande. Overraska genom att vaga friga om en tekniskt
simplare 16sning — om VD har lovat ut en finess till nagra kunder pa ett visst datum har
sillan innehallet kvantifierats 1 detalj — anvind utrymmet fo6r att forhandla fram ett

rimligt omfang. Var kreativ och snal — och vaga fragal

Var inte omdjlig — argumentera inte kdnslomissigt, utan med siffror och scenarios. Lat
dig inte dras in i en teknisk diskussion, du behover inte motivera ditt projekts
berakningar, men du ska kunna forklara dem. Tank pa att i en férhandling kommer

béida parter att fa gora eftergifter.

Varfor inte skicka dina utvecklare pa en férhandlingskurs? Eller du kanske sjilv ska
passa pa att ga en sadan? I moderna projekt ar dven framstillningsteknik viktigt,
eftersom det i sadana férhandlingar jag beskriver hir finns ett behov for tekniker att

framstilla 16sningsalternativ pa begripligt satt.

Det finns mycket mer kunskap att himta ur bocker och artiklar om férhandlingsteknik

in vad jag kan gd igenom hir. Men det viktiga fOrsta steget ér att borja férhandla.
Som en naturlig del av arbetet.
Varje dag.

Det tjanar du pa.

Mikael Lundgren ar konsult pa Citerus och har arbetat som
utvecklare, projektledare och utvecklingschef. Han anser att
foretag som har en ndra relation mellan sin marknadsavdelning och
sin utvecklingsavdelning har en enorm strategisk fordel. Om du ar
av en annan asikt, eller inte forstar hur det ska ga till, ta upp det
med honom pa mikael.lundgren@citerus.se.
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