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_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________ 

Intressen 
Samla information 
& hitta lösningar

Egot 
Övertyga

Relationen 
Få dem att gilla dig

Förhandlingar är en process av  
att samla information, hitta lösningar 
och övertyga.

Var står ni i relation till varandra? Vilka gemenskaper har ni? Fundera på hur du ska 
bygga en relation med din motpart.

Så blir du en skicklig förhandlare

Snacka
Snyggt









_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________ 

Dina intressen 
(Och begränsningar)

Deras intressen 
(Och begränsningar)

Perspektiv
Skapa en gemensam bild av situationen

Vilken information är viktig för dig att veta? 
Vilka frågor behöver du då ställa?

Snacka
Snyggt



_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________


Vad är det specifikt de vill ha? 
Vem tar beslutet?  
(Är rätt person i rummet?) 
Hur viktigt är detta för dem? 
Varför är det viktigt för dem?  
När ska ett beslut tas?

Vad kommer de basera beslutet på? 
Andra alternativ? 
Begränsad budget? 
Tidsbegränsning? 
Erfarenhet? Fakta? Känsla?

Informationsfrågor är frågor som är formulerade på ett ”mjukt” och icke-konfrontativt 
sätt. De är bekväma att svara på. Ett tips är att fundera på om du var i deras skor och 
hade fått frågan, hade du varit bekväm eller obekväm? Hade du svarat ärligt eller inte? 

Ps. Frågorna i boxarna är alltså inte frågor du ställer, utan frågor du vill få svar på. 

Informationsfrågor
Samla information
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_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________


_______________________________________________________________________________________


___________________________________________________


___________________________________________________


___________________________________________________


___________________________________________________


___________________________________________________


___________________________________________________


Psst. 
Ett vanligt misstag är att ha 
för bråttom och rusa förbi 

informationssteget.  
Att lägga tid här är det 

som skapar möjligheten 
att övertyga.

Speglingar: Upprepa det viktigaste ordet/orden motparten precis sa.

De viktigaste orden? De viktigaste orden.

Upp i tonläget = Fråga 
Används istället för:  
”Vad menar du med det?”

Ner i tonläget = ”Jag hör dig" 
Används istället för:  
”Intressant, berätta mer.”

Speglingar tillsammans med informationsfrågor är en effektiv  
kombination. Ställ en fråga. Spegla den intressanta delen av deras svar.

Speglingar
Samla information
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Svar: ___________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________ 

Svar: ___________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________ 

Svar:___________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________ 

_______________________________________________________________________________________ 

”Take it or leave it” 
”Jag kan inte göra så mycket åt lönen, vill du ha jobbet eller inte?” 

Gå inte i försvar eller kontra med ett motbud. 
Utan fråga nyfiket hur de kom fram till förslaget

De litar inte på dig 
”Jag vet inte, det går inte riktigt att bara ge dig högre lön” 

Omformulera det som ett gemensamt problem att lösa.

De kritiserar dina förslag 
”Det här är ju inte rimligt, det ser du väl själv?” 

Försvara inte dina idéer. Be om kritik och förbättringsområden. 
Fråga vad de inte gillar.

Tre sätt de kan säga nej
Rikta deras fokus till att hitta lösningar.

1

2

3
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Övning - Svåra kommentarer och smarta svar (frågor) 

”Jag är ledsen, men det funkar inte för mig.” 

 Svar: ___________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________________ 

”Jag vet inte om det är en bra lösning.” 

Svar: ___________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________________ 

”Det där kommer aldrig att funka…” 

Svar: ___________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________________ 

”Det här är inte rimligt, det ser du väl själv?” 

Svar: ___________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________________ 

”Jag har inte så stor budget.” 

Svar: __________________________________________ 

_______________________________________________ 

_______________________________________________ 

_______________________________________________ 

________________________________________________ 

Smarta frågor
Hantera deras svåra kommentarer

Vad & hur = Öppna och neutrala 

Varför & när = Upplevs anklagande

Psst. 
Smarta frågor är designade 
för att skifta fokus hos den 

andra personen. Du 
hanterar deras nej samtidigt 

som du undviker 
egobubblan. 
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________________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________________


________________________________________________________________________________ 

________________________________________________________________________________


________________________________________________________________________________


________________________________________________________________________________


________________________________________________________________________________


________________________________________________________________________________


1. Varför erbjuder de just det de erbjuder? Och inte något annat?
Svaren du kommer på är förmodligen deras intressen.

2. Varför har de inte erbjudit dig det du vill ha?
Svaren du kommer på är förmodligen deras intressen som står i vägen.

Hur ser situationen ut från deras perspektiv? Om du var dem vad hade du tänkt?

Hitta deras intressen
Skapa din en bild före förhandlingen
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________________________________________________________________________________


________________________________________________________________________________


________________________________________________________


  _________________________________________________ 

	 	 	              _________________________________________________


	 	 __________________________________________________


________________________________________________________________________________


________________________________________________________________________________


________________________________________________________________________________


________________________________________________________________________________


_____________________________________________


_____________________________________________


_____________________________________________


_____________________________________________ 

Argument är anledningar som rättfärdigar dina förslag. 
Svarar på frågan: Varför är det rimligt? Varför borde vi göra så? 

Argumenten ska utgå ifrån det motparten säger. Samtal 
information är därför helt avgörande. Välj argument som är 
viktiga för lyssnaren, inte argument som är viktiga för dig. 

Strategisk argumentationsteknik
Vilka argument behöver du?

Med tanke på att x är viktigt 
för dig, vore det en heldum 

idé om vi…?

Psst.  
Strategisk lyssning är ett 

viktigt verktyg i 
argumentationsteknik. 



Case - Nyexaminerad läkare som vill förhandla sig till en högre lön 

Du har precis tagit examen och är på anställningsintervju. Konkurrensen om jobbet är hög och 
du vet att rekryteraren inte är intresserad av att höja löner när det finns andra att välja. Men du 
vet värdet av engagerade läkare och du är en sådan. Du är bra med människor och får lätt folk 
att känna sig trygga med dig. Du har också alltid fått höra att du är omtyckt av kollegor på dina 
tidigare jobb vilket gör dig till en lagspelare. Du ska ha det här jobbet - och en lön du känner 
dig nöjd med. 

Rekryteraren och du vill nu öppna för ett samtal om din lön. Öppna lönefrågan genom att visa 
förståelse för situationen och viljan för att hitta ett gemensamt mål.  

Att förhålla dig till: 
- Du vill öppna för en löneförhandling.
- Du ska spegla viktiga ord.
- Du ska jobba för att hålla igång dialogen.
- Ett nej är bara starten på förhandlingen.

Tips inför argumentationen: 
- Det finns klagomål på läkare som inte kan hantera stress bra vilket påverkar beslutsfattning

och komplexa situationer.
- Nöjda patienter känner sig förstådda, bemötta med empati och mötta med respekt. Detta

leder till bättre betyg för läkarbesök.
- Med mindre administration och färre läkarbesök kan man spara på kostnader. Därav vikten av

nöjda patienter.
- Du har förmågan att vara trovärdig vilket gör att patienten inte känner att de av brist på tillit

vill träffa en annan läkare - vilket blir en kostnad.

Fundera på: 
- Vad vill rekryteraren få ut av förhandlingen? Vad är anledningen till att det är viktigt?
- Hur kan du bemöta dessa resonemang?
- Finns det andra lösningar än just högre lön?

Rebecca Logrell 
Snacka Snyggt AB

rebecca@snackasnyggt.se 

Snacka
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Case - rekryterare som inte vill förhandla om lön 

Du sitter med en nyexaminerad läkare som du är intresserad av att anställa. I dagsläget så är 
det många som söker samma tjänst och för dig är de flesta likadana vilket gör att du inte 
behöver locka med att höja löner. Du är rätt beslutsam i att om inte ditt förslag passar personen 
så har du andra att välja på.  

Du har dessutom stora påtryckningar från ledningen om att hålla nere kostnader och hur skulle 
du försvara ett beslut om att ge en läkare högre lön? Nej någon måtta får det vara, dessa 
ungdomar ska bara ha och ha. 

Nu har ni pratat om det allmänna i en anställningsintervju och personen öppnar med en fråga 
om löneförhandling … 

Saker du ska säga (du får lov att anpassa formuleringen efter dialogen): 
- Nej jag förhandlar inte om lön.
- Varför ska jag ge dig detta, då vill fler ha det?
- Det där är inte rimligt, det förstår du väl själv?
- Hur ska jag kunna rättfärdiga detta till ledningen?

Att förhålla dig till: 
- Du ska låta motparten kämpa så ge inte med dig det första du gör.
- Kan det vara värt att ge en person högre lön eller kanske något annat som motbud?

Rebecca Logrell 
Snacka Snyggt AB

rebecca@snackasnyggt.se 
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	Namnlos
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_______________________________________________________________________________________
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_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________ 


Intressen 
Samla information 
& hitta lösningar


Egot 
Övertyga


Relationen 
Få dem att gilla dig


Förhandlingar är en process av  
att samla information, hitta lösningar  
och övertyga.


Var står ni i relation till varandra? Vilka gemenskaper har ni? Fundera på hur du ska 
bygga en relation med din motpart.


Så blir du en skicklig förhandlare


Snacka
Snyggt





















_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________ 
 


Dina intressen 
(Och begränsningar)


Deras intressen 
(Och begränsningar)


Perspektiv
Skapa en gemensam bild av situationen


Vilken information är viktig för dig att veta?  
Vilka frågor behöver du då ställa?
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_______________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________

 
_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________



 


 


Vad är det specifikt de vill ha?  
Vem tar beslutet?  
(Är rätt person i rummet?) 
Hur viktigt är detta för dem? 
Varför är det viktigt för dem?  
När ska ett beslut tas?


Vad kommer de basera beslutet på? 
Andra alternativ? 
Begränsad budget? 
Tidsbegränsning? 
Erfarenhet? Fakta? Känsla?


Informationsfrågor är frågor som är formulerade på ett ”mjukt” och icke-konfrontativt 
sätt. De är bekväma att svara på. Ett tips är att fundera på om du var i deras skor och 
hade fått frågan, hade du varit bekväm eller obekväm? Hade du svarat ärligt eller inte? 
 
Ps. Frågorna i boxarna är alltså inte frågor du ställer, utan frågor du vill få svar på. 


Informationsfrågor
Samla information
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_______________________________________________________________________________________

 
_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________

 
___________________________________________________



___________________________________________________



___________________________________________________



___________________________________________________



___________________________________________________



___________________________________________________



Psst. 
Ett vanligt misstag är att ha 
för bråttom och rusa förbi 


informationssteget.  
Att lägga tid här är det 


som skapar möjligheten 
att övertyga.


Speglingar: Upprepa det viktigaste ordet/orden motparten precis sa.


De viktigaste orden? De viktigaste orden.


Upp i tonläget = Fråga 
Används istället för:  
”Vad menar du med det?”


Ner i tonläget = ”Jag hör dig" 
Används istället för:  
”Intressant, berätta mer.”


  Speglingar tillsammans med informationsfrågor är en effektiv    
 kombination. Ställ en fråga. Spegla den intressanta delen av deras svar.


Speglingar
Samla information
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Svar: ___________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________ 
 
_______________________________________________________________________________________ 


Svar: ___________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________ 
 
_______________________________________________________________________________________ 


        
Svar:___________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________ 


”Take it or leave it” 
”Jag kan inte göra så mycket åt lönen, vill du ha jobbet eller inte?” 
 
Gå inte i försvar eller kontra med ett motbud. 
Utan fråga nyfiket hur de kom fram till förslaget


De litar inte på dig 
”Jag vet inte, det går inte riktigt att bara ge dig högre lön” 
 
Omformulera det som ett gemensamt problem att lösa.


De kritiserar dina förslag 
”Det här är ju inte rimligt, det ser du väl själv?” 
 
Försvara inte dina idéer. Be om kritik och förbättringsområden.  
Fråga vad de inte gillar.


Tre sätt de kan säga nej
Rikta deras fokus till att hitta lösningar.


1


2


3
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_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________ 


_______________________________________________________________________________________



_______________________________________________________________________________________

 
___________________________________________________



___________________________________________________



___________________________________________________



___________________________________________________



___________________________________________________



___________________________________________________



Egobubblan 
Försvarsmekanism som 
gör att vi slutar lyssna på 
den andra personen och 
istället lyssnar på rösten i 
vårt huvud som bygger 


upp motargument


Egobubblan bygger på 
våra motargument, våra 


”sanningar” och våra 
känslor. 


  
Nyckeln för att hantera 


egobubblan är att få 
motparten att känna sig 


förstådd och 
respekterad.


Undvik egobubblan
Hantera egot och nå fram till affären. 


Psst. 
Kom ihåg att inte säga 


emot när du samlar 
information. I detta stadiet 


vill du förstå, inte 
argumentera. 
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Övning - Svåra kommentarer och smarta svar (frågor) 


”Jag är ledsen, men det funkar inte för mig.” 


 Svar: ___________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


”Jag vet inte om det är en bra lösning.” 


Svar: ___________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


”Det där kommer aldrig att funka…” 


Svar: ___________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


”Det här är inte rimligt, det ser du väl själv?”  


Svar: ___________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


”Jag har inte så stor budget.” 


Svar: __________________________________________ 


_______________________________________________ 


_______________________________________________ 


_______________________________________________ 


________________________________________________ 


Smarta frågor
Hantera deras svåra kommentarer


Vad & hur = Öppna och neutrala 


Varför & när = Upplevs anklagande


Psst. 
Smarta frågor är designade 
för att skifta fokus hos den 


andra personen. Du 
hanterar deras nej samtidigt 


som du undviker 
egobubblan. 
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”Jag vet att det här är 70% av priset ni ville ha, men det är allt jag erbjuder.”  


Svar: ___________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


Övning - Den gemensamma rapporten 


”Jag har fått ett topp-prioriterat uppdrag och jag hinner inte skriva klart min del av 


rapporten. Jag behöver att du fixar det.”  


Svar: ___________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


______________________________________________ 


______________________________________________ 


______________________________________________ 


______________________________________________ 


______________________________________________ 


Smarta frågor
Hantera ett förslag som inte funkar för dig


Du behöver inte alltid bara ställa en fråga. 
Du kan även inkludera motparten i 
problemet och låta de lösa det. 


Detta görs i två steg där du kombinerar 
anledningen med en fråga.


1. Berätta anledningen 
Med konkreta exempel 
 
2. Få dem att göra jobbet 
Med en smart fråga


Psst. 
Du kan också parkera en 


diskussion och ta den 
senare. 


 ”Om vi lägger detta åt 
sidan för en stund. Vad mer 


är viktigt för dig?”
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Övning - Formulera frågan så motparten kan svara nej, men du får som du vill.  


Skulle du vara intresserad av att… 


Omformulering:_________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


Skulle du vilja… 


Omformulering:_________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


Har jag förstått dig rätt? 


Omformulering:_________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


Får jag fråga…? 


Omformulering:_________________________________________________________________ 


_____________________________________________________ 


________________________________________________ 


Är du fortfarande intresserad av…? 


Omformulering: ________________________________ 


_______________________________________________ 


_______________________________________________ 


 


Nej-frågor = Formulera frågor så motparten kan 
svara nej samtidigt som du får det som du vill.


Lägg fram dina förslag psykologiskt smart
Få dem att säga nej


Du kan även använda 
”Vad är chansen att…?”


Psst.  
Att säga ja får oss ofta att 


känna att vi förlorar kontroll.   
Att säga nej ger oss känslan 


av kontroll.
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________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________



_________________________________________________ 
 
_______________________________________________



_______________________________________________ 
 
_______________________________________________ 


Psst.  
Kom ihåg att inte sätta 


ord på känslor utan 
anledningen till att de 


känner som de gör.


Positiva observationer 
”Det verkar som du gillar förslaget.” 
”Det låter som att X är viktigt för dig.” 
”Det verkar som du haft en tuff dag 
på jobbet.”


Negativa observationer 
”Det verkar som du inte gillar förslaget.” 
”Det låter som att du inte är övertygad.” 
”Det verkar som det inte varit den 
lättaste dagen att ha ditt jobb.”


Observationer
Din kommunikativa universalnyckel 


Det verkar som… 
Det låter som… 
Det ser ut som… 
Det känns som…


Du verkar… 
Du låter… 
Du ser…


Observationer är formuleringar som sätter ord på reaktionen/känslan du 
ser för att motparten ska känna sig förstådd. Observationer är alltid 
objektiva. 
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________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________



Smart fråga 
1. Vad behöver ändras för att det här ska funka för dig? 
2. Vad är det som gör dig tveksam? 
3. Vad har jag missat att ta hänsyn till?


Observation 
 1. Det låter som det är något vi behöver ändra på. 
 2. Du ser tveksam ut. 
 3. Det låter som jag har missat något. 


Observationer och frågor
De kan användas på exakt samma sätt
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 Vilket fack tillhör kommentaren? 


  1. Take it or leave it?  
  2. De kritiserar dina förslag?  
  3. De litar inte på dig? 


 Identifiera vilket fack kommentaren tillhör och använd rätt svarsstrategi. 


”Antingen så accepterar du vårt förslag, eller så blir det inget.” 


 Svar: ___________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


”Hur vet jag att du ger oss det du lovar på tiden du lovar?” 


Svar: ___________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


”Menar du att det där skulle vara en bra lösning?” 


Svar: ___________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


”Jag är ledsen, min budget är inte större.”  


Svar: _______________________________________________ 


_________________________________________________ 


_________________________________________________ 


_________________________________________________ 


Psst.  
Du kan  


även använda  
observationer!


Övning
Svar på tal


Snacka
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________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________



1. Varför erbjuder de just det de erbjuder? Och inte något annat? 
Svaren du kommer på är förmodligen deras intressen.  
 
2. Varför har de inte erbjudit dig det du vill ha? 
Svaren du kommer på är förmodligen deras intressen som står i vägen.


Hur ser situationen ut från deras perspektiv? Om du var dem vad hade du tänkt?


Hitta deras intressen
Skapa din en bild före förhandlingen
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Övning - Konfliktdämpande observationer 


Du vill ha en högre lön men konkurrenter finns och de kan ta en angivna lönen. 


Svar: ___________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


 


Du vill få billigare pris samtidigt som du vill köpa en mindre mängd. 


Svar: ___________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


Du lovade att nå resultatet inom en viss tidsram men misslyckades (ljög för dem).  


Svar: ___________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


 
Ni har ett avtal med 6 månaders exit-tid, men du vill kunna lämna avtalet om 3 
månader. 


Svar: ___________________________________________________________________________ 


________________________________________________________________________________ 


 


Vad kan de anklaga dig för? 


Hantera nuvarande tankar: 
”Det måste verka/låta/se ut som…” 


Hantera kommande tankar: 
”Jag kommer framstå/låta/se…”  
”Det här kommer kännas som…”


Sug ut giften
Konfliktdämpande observationer 


Snacka
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________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________



	 	 	 	 ________________________________________________________



	 	 	 	 	   _________________________________________________ 
 
	 	 	 	              _________________________________________________



	 	 	 	 	 __________________________________________________



________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________



________________________________________________________________________________



_____________________________________________



_____________________________________________



_____________________________________________



_____________________________________________ 
 


Argument är anledningar som rättfärdigar dina förslag. 
Svarar på frågan: Varför är det rimligt? Varför borde vi göra så? 


Argumenten ska utgå ifrån det motparten säger. Samtal 
information är därför helt avgörande. Välj argument som är 
viktiga för lyssnaren, inte argument som är viktiga för dig. 


Strategisk argumentationsteknik
Vad som fungerar när du argumenterar


Med tanke på att x är viktigt 
för dig, vore det en heldum 


idé om vi…?


Psst.  
Strategisk lyssning är ett 


viktigt verktyg i 
argumentationsteknik. 







 


Viktiga psykologiska fenomen
Konfirmeringsbias 
Vi letar omedvetet efter information som stärker det vi redan tycker är sant, samtidigt 
som vi mer eller mindre blundar för saker som säger emot det.  


Backfire-effekten 
Istället för att ta till dig och överväga fakta som säger mot din nuvarande åsikt, så 
avkastar du den som irrelevant eller falsk och din tro på din rådande åsikt förstärks. 
Alltså, försöket att övertyga får motsatt effekt. 
 
Reaktiv devaluering 
När ett förslag presenteras av en person du inte tycker om så tycker du sämre om 
förslaget. Om exempelvis en person som du inte gillar lägger fram ett riktigt 
pangerbjudande så kommer du förmodligen tro att de försöker lura dig på något sätt. 


Loss aversion 
Vi prioriterar att minska förluster före att tjäna samma summa. Känslan av att förlora 
1000 kr är dubbelt så intensiv som känslan av att vinna 1000 kr. 


Återgäldningsprincipen 
Får vi en gåva för 100kr känner vi oss mer eller mindre tvungna att ge tillbaka en gåva i 
motsvarande värde. Visar vi förståelse och respekt för motpartens åsikter, maximerar vi 
chansen att de gör detsamma. 
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