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Forord

Denna bok ér i princip en populariserande omarbetning av en
av mig tidigare publicerad forskningsrapport.! Den senare
var ett av de synbara resultaten av den forskning om férhand-
lingar som jag sedan 1967 bedrivit vid Ekonomiska Forsk-
ningsinstitutet vid Handelshtgskolan i Stockholm (EFI). Den
ursprungliga rapporten var pa samma glng min licentiatay-
handling vid Handelshtgskolan. Detta satte givetvis sina spar
1 dess framstdllning; vetenskapliga avhandlingar har ju en ten-
dens att folja vissa mallar for disposition och spriklig utform-
ning som ofta gor dem oforcerbara £6r vanliga lidsare.

Det visade sig emellertid att det kunde finnas ett intresse
for min avhandling iven utanfér forskningsinstitutets portar
och jag borjade bearbeta texten for att dstadkomma en po-
pnlirare version, Resultatet av detta — afltsd den foreliggande
boken — avviker frin originalet framfr allt gcnom en dndrad
disposition men &ven genom ett ldttare sprik; allt med syfte
att astadkomma en mer flytande framstdllning. Vad piller
spriket har jag i mdjligaste man forsdkt aft undvika alltfér
tekniska termer, Dessvirre forhaller det sig nog si att om
man vill hilla en viss precision i en framstillning si maéste
med nddviindighet en del tekniska termer komma till anvind-
ning., Jag har dock forsokt att finna en kompromiss mellan
lattillgiinglighet och precision.

Bokversionen skiljer sig dven i nigra andra avseenden. Jag
har strukit en hel del tekniska resonemang och en del redo-
gorclser £r vad andra tidigare forfattare har bidragit med i
den viixande férhandlingslitteraturen. En del av dessa redogd-
relser har ersatts med referenser i form av noter i shitet av
boken. A andra sidan har jag lagt till en del synpunkter och
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avsmitt som jag tycker motiverar sin plats i en framstillning
som dr avsedd for en ndgot bredare allminhet. Detta giller
t.ex, kapitlet om forhandlingsomgivningens betydelse men har
framfor allt karaktiren av kompletteringar till de diskussio-
ner som finns med dven i avhandlingsversionen. Sammantaget
anser jag att de bida versionerna skiljer sig titt mycket frin
varandra, 1t sen vara att problemomradct och den grundlig-
egande ansatsen ir ofdrindrade.

I férordet till min avhandling tackade jag en rad personecr
som pi olika sdtt hjdlpt mig att f4 den firdig. Jag vill fiven
denna ging framhilla den betydelse som min handledare, pro-
fessor Gunnar Westerlund vid Handelsh6gskolan, har haft f6r
mitt sitt att betrakta “verkligheten”. Han har tillfért mig en
rad virdefulla synpunkter och kommentarer till de bada ver-
sionerna sAvill i deras nuvarande som deras manga iidigare
utformningar.

Den empiriska understkningen genomfdrdes inom byggnads-
industrin i Sverige. Jag stir i stor tacksamhetsskuld till Svenska
Byggnadsindustriforbandet och Svenska Byggnadsarbetarefor-
bundet som Jdt mig vara med pd en rad forhandlingar dem
emellan och som visade prov pa vinlighet och en hipnads-
vickande dppenhet.

Arbetet med bokversionen har genomforts under en ettirs-
vistelse for vidarestudier i USA under 1970—71. Stiirre delen
ay arbetet utférdes under en period av forskning och studier
vid Institute for Social Research (ISR} vid University of Mi-
chigan, Ann Arbor, Jag vill tacka professor Stanley Seashore
som gjorde min vistelse i denna vinliga och stimulerande at-
mosfir mojlig. Jag vill diven framhalla de infallsrika bidrag
som limnades av Soren Holmberg och Cyrus Ulberg vid ISR,
Slutjusteringen av manus gjordes under en inspirerande vistelse
vid Institute of Industrial Relations vid Umversity of Califor-
nia, Berkeley. Jag vill hir uttrycka miftt tack till institvtets
chef, professor Lloyd Ulman.

Forutom Gunnar Westerlund har hans kollega vid Han-
delshtgskolan professor Paulsson Frenckner list och givit syn-
punkter pA manuskriptet Lill denna bok. Detta géller fiven min
f.d. kollega vid EFL ekon. lic. Peter Gorpe, liksom Peter
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Jennergren, Ph.D, och pol. mag. Lennart Arvedson, bida vid
Stanford University. Jag &r dem alla ett mycket stort tack
skyldig.
Berkeley, California, viren 1971.
Lennart Gustajsson






Inledning

Dectta dr inledningen till en bok om férhandlingar. Jag finner
det didrfor motiverat att med ndgra ord berdra vad sem ir
det utmirkande for forhandlingar och vad som dr det ut-
mirkande fr denna bok.

En férhandling &r en beslutsprocess i vilken minst tva par-
ter iir engagerade i ett gemensamt forsok Gl beslutsfattande.
For att en beslutsprocess med tva eller flera parter skall be-
tecknas som en férhandling stiller vi dock vissa kray pd den
sittation i vilken beslutet kommer att fattas. En sidan for-
handlingssituation utmirks av att bida parter f6r det forsia
uppfattar situationen sd att det finns en méjlighet att nd en
overenskommelse si beskaffad att bida parter finner denna
bittre #n att inget avtal alls tréffas, for det andra att bada
parter antar att det finns minst tvd alternativa overenskom-
melser med denna egenskap och for det tredje att bada parter
tror varandra om att ha motstridiga preferenser eller motsatta
intressen vad avser de mbjlipa Overenskommelser som skulle
kunna uppnis. Detta Ar alltsd vad som allmiint sett skulle
kunna definiera en férhandling.? Det kan synas vara en enkel
beskrivning och som alla enkla beskrivningar stiiller den en
rad fragor.

Vad idr pu det utmirkande for denna bok (ammat in att
det iir en bok om férhandlingar)? Den inleds med en presen-
tation av et 'sprak™ for forhandlingar. Med detta menar jag
foljande, Vardagliga diskussioner av invecklade sociala feno-
men priglas ofta av en pitaglig brist pd precision. Minga
ginger kan detta bero pa att de diskuterande parterna inte
har nigot enkelt och enhetligt begreppssystem — eller med
andra ord ett spraik — att falla tillbaka pad och bygga upp
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analysen med, For att ta vart fall hiir s finner man ofta att
forhandlingar beskrivs i tecmer som *rena rama tjyv- och
rackarspelet”, “bara kohandel”, *’fyllda med hirda nattmang-
lingar™, “bara bluff och pokerspel”. Eller ocksd hér man att
forhandlingar “’definieras™ som “ge och ta’ eller ”Omsesidiga
eftergifter”. Ett sddant beskrivningssiitt har onekligen en viss
gléd men det limnar ganska mycket att 6nska i fraga om
precision, och det ir med visshet en dalig utgingspunkt for
en mer serids analys av forhandlingar — i allmiinhet eller i
ctt specifikt fall.

Huvudsyftet med denna bok #r dirfor att forsdka foresld
ett sprak som dtminstone inte lika uppenbart har dessa hrister,
alltsd ett sprik som kan anvindas for ait forsdka komma it
visentliga och sidrpriglade egenskaper hos en viss férhandling
liksom ait peka pd generellt viktign drag 1 férhandlingar i all-
minhet. Detta mitt forslag till sprak har diarfér visentligen
karaktiiren av en uppsittning distinktioner. Distinklionerna och
de dirav foljande typologierna ir dock inte valda pad mafa.
Sjdlva nigingspunkten f6r uppbypggnaden av spriket dr ait de
olika begreppen eller undersystemen av begrepp skall passa
ihop med varandra. Mitt mdl &r alltsh ett begreppssystem som
kan knytas ihop till en enda enhet och som har den epen-
skapen att det #r cnkelt nog att anviinda praktiskt, Det sista
illusireras i bokens andra del dir jag diskuterar resultatet av
en empirisk undersdkning avsedd att testa den praktiska an-
viindbarheten hos spriket/begreppssystemet. Man kan dirfor
med anvindande av gingse vetenskaplig jargong siigu att bo-
ken ocksd dr cn beskrivning och samtidigt ett test av en for-
handlingsmodell.

Nigra vtterligare forhillanden bbr berbras. For det forsta
skall jag med nigra ord ange vilken typ av férhandlingar mo-
dellen nirmast ir avsedd for. Min tanke &r att den skall vara
mycket generell. Den dir dock i férsta hand avsedd for vad
man i vardagslag menar med fdrhandlingar, dvs. jag utgir
frin att parterna kommunicerar med varandra uian andra
hinder iin de som de sjilva stiller upp. Jag utgr ocksd frin
att parterna saknar en hel del informalion, inte hara nidr det
giller motpartens strategiska eller taktiska agerande. Jag har
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atltsd inte laboratoriesituationer i dtanke, vilket fortjanar att
framhallas eftersom en stor del av den tillgiinglipa litteraturen
pd omridet behandlar laboratoriecxperiment. For att ytterli-
gare avgrinsa mig kan jag siga att jag i forsta hand har haft
1oneftthandlingar i fankarna. Det &r dock min uppfattning
att de flesta variablerna har relevans iiven pi en rad andra
omraden.

I min framstillning uppehiller jag mig viisentligen vid for-
handlingarnas mikroaspekt, dvs. jag forséker ge ett beskriv-
ningssiitt som gor det mojligt att urskilja parternas situation
och beteende relativt detaljerat. En sidan ansats gir att vissa
»erivre” variabler kommer att stillas forhAllandcvis i skymun-
dan. Jag kommer visserlizen att senare berdra faktorer som
styrkerelationer mellan parterna, men allmiint sett utgAr min
modell frin att sidana faktorer #r givna. Férhandlare i for-
handlingssituationer #r s att siiga centralare for nitt synsiitt
an férhandlingssituationer i ett vidare sainhiillssammanhang.

Vad giiller modellens relation till den tidigarc litteraturen
pA omradet sa giiller att jag himtat idéer och forestidliningar
fran en rad olika samhillsvetenskapliga omraden. Till en del
bygger min modell pd forestillningar inom den elementiira
spelteorin (sannolikt den enda del av denna teoribildning som
har relevans for empiriska studier av férhandlingar), till en
del pa avsnitt ay teorier om individers beteende i “'vanliga”
beslutssituationer. Vidare har jag fitt idéer fran konflikittcori
och socialpsykologi. Till viss del ér framstillningen Hven pa-
verkad av den systemsyn som héller p& att genomsyra sam-
hiilllsvetenskaperna. Aven koinmunikationsteorin har satt sina
spar i ndgot kapitel. Denna upprikning skall dock bara ses
som exempel pé killor. Det d4r nimligen fullt klart att cn
modell som denna med nddvindighet méaste lina begrepp och
tankar frin en rad discipliner foérutom den tidigare teorin och
empirin for forhandlingar. En fullstindigare bild av vilka kil-
lorna till de olika avsnitten dr ges i form av noter 1 slutet av
boken.

Slutligen en liten lisanvisning. Boken bestir av tva delar, Jag
fdrmodar att det iir den férsta delen av den soin ir av storst
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intresse for den genomsnittlige lidsaren da det 4r i denna jag
presenterar min forhandlingsmodell, For den lisare som inte
tidigare har stiftat bekantskap med litteratur om beslutsfattan-
de rekommenderar jag att bérja med den sammanfattning av
del T som &terfinns i kap. 9. I den berdr jag oversiktligt de
viktigaste dragen i modellen. De olika kapitlen i del I behand-
lar mer ingdende de forestdllningar som tas upp i denna sam-
manfattning.

Del II vinder sig till en sniivare lisckrets, nimligen den
som kan ha intresse av att fi en liten insikt i hur en sam-
hiillsvetenskaplig forskare férsdker ait prova sina tankar och
idéer och vilka problem han som forskare kan st6ta pa i fdlt-
arbetet, Jag dr medvefen om att denna del av boken for
médnga kommer att te sig lite vil teknisk men jag hoppas att
iiven dessa lisare skall fa ut nigot av del I. Bokens sista ka-
pitel, kap. 14, behandlar en serie hypotetiska slutsaiser som
jag har dragit av de forhandlingar jag studerat. Dessa slut-
satser anknyter direkt till de idéer jag diskuterar i bokens
forsta del. Kap. 14 dr skrivet sd att dven de lisare som hop-
pat dver del ILs tidigare kapitel skall kunna lisa det utan
extra svarigheter.

Mihiinda kommer vissa lisare att fa svirigheter att minnas
alla de begrepp som jag vartefter introducerar 1 texten. For
att underlitta f6r dem har jag i slutet av boken sammanstilit
en lista dir modellens nyckelbegrepp och deras definitioner
tas upp i bokstavsordning, Dir finns ocksid hénvisningar till
de sidor i texten dir dessa begrepp tas upp till behandling
forsta gangen.
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DEL I
EN MODELL FOR FORHANDLINGAR OCH
FORHANDLINGSBETEENDE






1. Vad kédnnetecknar en forhandling?

I inledningen gav jag en allmén definition ay en f6rhandling.
Den definitionen ir vanlig och helt férenlig med den fortsatta
diskussionen i denna bok. Jag skall emellertid borja 1 en annan
dinda n#r jag nu skall forséka beskriva vissa grundligeande
drag i en forhandling,.

De faktorer och samband som #r angivna i fig. 1 dr vad
som minst krdvs for att beskriva vad som karakteriserar en
férhandlingssituation, Vi skall i fortsdttningen anviinda detta
minimum som utgAngspunkt for diskussionen och tillfdra allt
fler och fler begrepp for att kunna fii en mer preciserad och
nyanserad bild av fiithandlingar.

Var “minimimodell” innehaller fljande forestdllningar, Vi
urskiljer tvA parfer, A och B.3 Dessa ir utrustade med ett
antal egenskaper. De utévar 1 forhandlingen ett visst beteende
som atminstone delvis kan hirledas friin deras egenskaper och
som syftar till ett gemensamt beslut. En del av parternas be-
teende har karaktiiren av imferaktion, dvs, den ena partens
beteende paverkar den andra partens beteende. Parternas be-
teende resulterar i migon form av wtfall av fdrhandlingen.
Eit sidant utfall kan bestd i en Omsesidigt tillfredsstillande
overenskommelse mellan parterna men kan t.ex. ocksa bestd
av ett ensidigt tillgripande av vild av den ena parten eller att
parierna helt enkelt finner att vidare férhandlingar &r me-
ningslésa (bibehfillande av status quo). Utglngspunkten {dr
forhandlingen mellan parterna ir den relation som rader mcl-
lan dessa. Jag har betecknat denna som en konfliki- och sam-
arbetsrelation, vilket betyder att bi&da parter kan vinna pa
att delia i forhandlingen (samarbetsaspekten), men att det
samtidigt finns motstridiga intressen mellan dem (konfliktaspek-
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Part A £ Part B

egenskaper konflikt- och samarbetsrelation egenskaper
h
beteende & 2| beteande
interaktion
utfall
omgivning

Fig- 1. En mycket generell modell {6r en tvipariefdrhandling,

ten). Denna dubbla relation mellan parterna ir kanske den
vanligaste utgdngspunkten nir man vill definiera en forhand-
lingssitualion, och den centrala stillning den har i praktiskt
taget all forhandlingslitteratur gor att jag skall aterkomma till
den mer i detalj senare.

Till sist ser vi i minimimodellen att parterna agerar i en
mer eller mindre vildefinierad omgivning. Med detta menar
jag den fysiska, socio-ekonomiska och legala "verklighet” som
omger parterna. Jag Aterkommer senare till hur denna om-
givning spelar in i forhandlingsskeendet och parternas sitt att
behandla denna omgivning,

Viar minimimodell ir s generell och abstrakt att den kan sy-
nas std nira det memingslésa. Dess fortjinst ligger dock i att
den utgor en hyeglig utgingspunkt for forfinad analys. Jag
dterkommer ddrfor i fortsdttningen till vart och ett av de 1
minimimodellen behandlade grundbegreppen och beskriver niir-
mare vad de representerar mer konkret.

Det iir en vanlig uppfatining att férhandlingar dr en virde-
full metod att bildgga vissa typer av konflikter pa ett fredligt
siitt. Bakom ett sidant synsitt ligger mer eller mindre utta-
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lat insikten om den speciella relation som féreligger mellan
parterna 1 de konfliktsituationer didr férhandlingar antas vara
meningsfulla, Jag skall dirf6r i nista kapitel behandla denna
relation och se vad som skiljer denna frin en ren konflikt-
relation och en ren samarbelsrelation.
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2. Konflikt- och samarbetsrelationer

T detta kapitel skall jag behandla konflikt- och samarbetsrela-
tioner frin en utgdngspunkt som delvis fir inspirerad av den
s.k. spelteorin.t Denna behandlar strategiska spel, dvs. sddana
spel dir utfallet 8r beroende av spelarnas beteende till skill-
nad frin hasardspel diir slumpen spelar en avgdrande roll
(Schack #r ett exempel pA strategiska spel och roulette pa
hasardspel.) P4 grund av den stora likheten mellan vissa drag
i strategiska spel och férhandlingar har spelteorin ofta utgjort
utgingspunkt for forhandlingsteorier. Minga glnger iir dock
spelteorins antaganden alltfér orealistiska £or att den skall kun-
na utgdra en indamdlsenlig grund fér goda {orhandlingsteo-
rier. Nir det giiller att definiera och klargtra en del grund-
lirgande drag i forhandlingssituationer ir spelteorin dock ge-
nom sin entydighet mycket anvindbar, DA det giiller att be-
skriva eller analysera forhandlingsfdriopp har den dock ganska
litet att ge, Eftersom jag i detta kapitel i huvudsak kommer
att betrakta situationer kommer jag att anvinda en del ele-
mentira spelteoretiska férestillningar.

Konfiktre]ationer

Det finns en hel rad olika konfliktbegrepp i den beteendeve-
tenskapliga litteraturen. Det alimiinna ordet “konflikt” #r i
regel for vagt for att kunna fungera som hjiilpmedel vid ana-
lys av komplexa sociala situationer. Jag Aterkommer i den
fortsatta framstillningen Gll olika typer av konflikter som kan
férekomma i en férhandling mellan tvd parter. Nir jag hit-
tills anviint ordet “konflikt” har jag syftat pd en specicll typ
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B:s wval

by by

aq 5;0 32
Acsval

ag 2:3 0;5

Fig. 2. Spelmatris i ett konstantsummespel.

som vanligen brukar betecknas intressekonflikt., Det dr denna
typ av konflikt som &r det primira objektet for spelteorin.
(Jag aterkommer senare till innebérden av detta begrepp.)

Spelteorin sysslar med en rad olika situationer av vilka de
s.k. konstantsummesituationerna ir de enklaste och mest ren-
odlade. Det enklaste sittet att beskriva en konstantsummesi-
tuation entydigt dr att anvinda spelmasriser. En spelmatris dr
en tabell som beskriver utfallen av spelet (eller férhandlingen)
pi ett sidant sdtt att man kan hirleda de olika utfallen till
de agerande parternas val av handlingsalternativ.

Lat oss som ett mycket enkelt, teoretiskt exempel vilja en
situation ddr parterna A och B bida kan vilja mellan vardera
tvA handlingsalternaliv eller strategier. A kan vilja g, eller g,
och B kanr vilja 5, eller &, Med varje komhination av dessa
handlingsalternativ f6ljer ett visst bestiimt utfall. Antag att
varje siddant utfall kan beskrivas som en fordelning av en be-
grinsad resurs av vilken A fir en del och B en del. Delarnas
storlek #r alltsi beroende av spelarnas val av handlingsalter-
nativ, I fig. 2 finner vi en sidan spelmatris. Raderna beteck-
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Andelav A\
den knappa
resursen som-4, 25 by
tillfaller B

- al b2

ay by
N

1 1 1 1

Andel av den knappa resursen som tillfaller A

Fig, 3. A:s och B:s andelar av den knappa resursen vid alika uwifall, Ut-
fallen beror av parternas val ay strategi.

nar A:s handlingsaliernativ och kolumnerna betecknar B:s.
For varje kombination av handlingsalternaliv ser vi den del
av den begrinsade resursen som tillfaller respektive part. A:s
del star till vinster och B:s Lill higer i respektive cell i matri-
sen.

Som vi kan se i fig. 2 dr den begrinsade resursen, lit oss
kalla den R, hela tiden konstant. Det éc sidana spel man bru-
kar kalla konstantsummespel (eller vanligare men mindre
egentligt nollsummespel).5 Beroende pi hur parterna viljer
mellan sina alternativ tilldelas de olika andelar av R, Om vi
antar att bida parterna fdredrar stora andelar av R framfor
smd ser vi att Jdet bista som kan hinda A ir kombinationen
av det egna handlingsalternativet a; med B:s handlingsalter-
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nativ b, alltsh utfall a;b,. Det simsta i andra sidan som
kan hiinda A #r utfall ab,. I det forra fallet for A hela R
och i det senare fir A inget alls av kakan. For B giller det
rakt motsatta. Det biista fér B ir @b, och det simsta b
Det visar sig att A:s och Bis preferenser dr direkt motsatta
dven for de tvd andra méjliga utfallen.

A:s och B:s motsatta preferenser vad giller férdelningen
av R framgar kanske in tydligare om vi markerar de olika
utfallen som punkter i ett diagram, dir axlarna far beteckna
de andelar av R som tillfaller respektive part vid de olika ut-
fallen. Fig. 3 visar ett sidant diagram.

En situation som kan beskrivas si som har skeit i fig. 2
och 3 kallar jag i fortsiittningen for insressekonflikt, En si-
dan utmirks alltsd av att den berdr férdelandet av en av bada
parter positivt virderad knapp resurs, och didr de olika tink-
bara fordelningarna innebdr att den ena parten fir det den
andra gir miste om. Intressekonflikter speglar alltsi en brist-
situation i vilken bada parter séker erhilla en si stor andel
av den knappa resursen som méjligt. (En *'resurs” kan vara
sivil materiell som immateriell Bxempel pi det senare #r
olika typer ay riattigheter.)

Vi har hiir anvint spelteorins konstantsummefall fér att de-
finiera begreppet intressekonflikt pa ett ganska utforligt sitt.
Spelteoretikerna ir dock sysselsatta med att férsdka analysera
hur A respektive B bor villja bland sina strategier om de inte
vet hur motparten kommer att vilja. Eftersom — som vi
skal! se senare — konstantsummesituationerna inte speglar vad
som utmirker en firhandlingssituation skall jag inte hir gh
in pi spelteoretikernas slutsatser. Jag kommer emellertid att
senare helt kort bertra en beslutsregel som en part kan till-
IAmpa i vissa konstantsummesituationer.

Samarbelsrelationer

Den andra delen av den komplicerade dubbelrelalionen mellan
tva parter i en forhandling speglar det Omsesidiga beroendet
mellan dem. Annorlunda formulerat dr den ett uttryck fér
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by by ba ba
a 1;1 0;0 0;0 o;0
3y 0;0 2;2 0;0 0;0
A s val
a o;0 o;0 3:3 0;0
a 0,0 0;0 0;0 a4

Fig. 4. Spelmatris i ett variabelsummespel med en renodlad samarbets-
relation.

de fordelar som parterna kan uppni genorn att enas om en
overenskommelse. I en ren samarbetssituation foreligger diir-
for inga problem angiende fordelandet av en given kaka. I
stillet giiller det att samordna det egna valet av handlings-
alternativ med motpartens si att kakan blir si stor som mij-
ligt. 1 fig, 4 rencdlar jag en situation didr det bara finns sam-
ordningsproblem och alltsh inga fordelningsproblem. Utgings-
punkien #r annars i princip densamma som 1 fig. 2, dvs. bada
parter eftersirivar sd mycket av den knappa resursen som
mojligt, och de antal enheter som tillfaller respektive part
vid de olika utfallen framgir av matrsen. Skillnaden #r att
den knappa resurscn inte dr konstant till sin storlek i fig. 4.
Denna typ av situationer brukar man kalla variabelsummesi-
tuationer, (Ligg mirke till att fig. 4 representerar ett special-
fall av variabelsummesituationer.)

Om situationen ir sidan att parterna kon kommunicera
med varandra och triiffa bindande §verenskommelser om vilka
handlingsalternativ de skall viillja innan dc rcaliserar sina val,
ir det uppenbart aft parterna i den situation som skisseras i
fig. 4 triffar avtal om att vilja handlingsalternativ e, respek-
tive b, T s& fall far parterna fyra enheter vardera av den
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positivt virderade resurscn. Varje annan kombination av hand-
lingsalternativ leder till ett simre utfall fér bada parter.

Olika typer av gemensam! intresse

Samarbetsrelationen eller dct gemensamma intresset hos tvi
parter i en forhandling kan avse tvd i pringip olika saker. For
det forsta kan dct gemensammea intresset avse ett identiske
gemensamt intresse, 1 detta fall dr parterna intresserade ay
samma objekt, men de kan bara komma i Atnjutande av detta
genom att gemensamt komma Overens. Som exempel kan vi
ta det pemensamma identiska intresset hos Danmark och Sve-
rige av en landférbindelse mellan de bada linderna. (L&t
vara att det finns en konfliktrelation dessutom bla. vad avser
utférande ock kostnadsférdelning.) Fiir det andra kan det ge-
mensamma intresset vara ett kompletterande iniresse. Dctta
innebir att parterna dr intresseradc av olika saker vilka de
dock inte kan erhillp annat dn fran varandra. Bn fiérhand-
ling for omsesidiga tulltarifflittnader kan tas som exempel pi
denna typ av gemensaint intresse: A vill ha siinkta tullar for
sina varor i B och B vill pd motsvarande sitt ha siinkta tullar
iAG

Begreppen utfall, nytta och nyttoviirde

I de enkla exempel vi har anvidnt fér att definiera de rena
konflikt- ockb samarbetsrelationerna har vi egentligen blandat
tva skilda begrepp nir vi talat om utfall av de olika situatio-
nerna. I'or enkelhetens skull It vi siffrorna i vira matriser
beteckna bdde den mingd ay den knappa men Snskade resur-
sen som tillf8ll de bida parterna vid de olika kombinationerna
av handlingsalternaliv och ett métt pa det virde som parterna
tilldelade dessa olika fordelningar av resursen. Detla var moj-
ligt genom att vi antog att bada parter entydigt féredrog sto-
ra kvantiteter av resursen framfér sma och genom att vi an-
tog att samtliga utfall kunde beskrivas som delar av denna
enda resurs,
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B:swal

ay 8;0 32 45 3
Aisval ay %3 0;8 0;0 0
ag 5;4 2,3 2;1 2

4] 2 a

Fig. 5. Spclmatris i en variabclsummesituation med en blandad konfliki-
och samarbetsrelation. Till héger om och under matrisen markeras det
far respektive handlingsalternaliv vidrasta utfallel, Den strategi som mot-
svarar dot htgsta av dessa virden ir pariens meximinstrategi.

Det dr dock uppenbart ait det inte alltid dr mojligt att
beskriva alla mdjliga utfall i en frhandling som fdrdemmingar
av en enda given resurs. Vi skall diarfor i fortsiittningen an-
vinda ett mer generellt beskrivningssitt och sirskilja ett for-
handlingsutfalls innehdll frin de nyttovarden som parterna till-
delar detta utfall, Nyttovirdena speglar allisi den av parten
upplevda nyttan av ett visst utfall.

Vi kan illustrera denna distinktion med exemplet med en
landfsrbindelse mellan Danmark och Sverige. Tvd tinkbara
utfall av en foérhandling i denna friga skulle kunna vara
*tunnel mellan Malmé och Kdpenhamn® och ’bro mellan Hel-
singborg och Helsingdr’”. Det dr svArt att sia om Sveriges och
Danmarks nytta av dessa bAda altermativ, men rent princi-
piellt kan vi anta att dessa bada ldnders representanter kan
utviirdera den relativa Snskvirdheten av dessa bida — och
andra tdnkbara — utfall, Vi kan anta att detta nyttomnatt ir
beroende av alternativens kostnader, kapacitet, krav pa likvida
medel och en rad andra faktorer som kan vara utomordent-
ligt svira att viiga samman till ett enda entydigt matt.
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Det finns en rad olika sitt att m#ta nytta. De olika matten
bringar i viss utstrickning olika saker i dagen. Vi kommer fér
den fortsatta diskussionen inte att behiva en sirskilt noggrann
definition ay nytta. Nir jag i fortsitiningen anvinder siffror
i spelmatriserna betecknar dessa utfallens nytta for parterna.
Utan niirmare definition skall vi siiga att ett utfalls nyttoviirde
speglar dess 6nskvirdhet fiir parten, dvs, ju stérre nyttovirde,
desto stérre Onskvirdhet.

Den kombinerade konflikt- och samarhetsrelationen

Jag har nu behandlat de renodlade konflikt- och samarbets-
relationerna. Som jag framhallit flera gdnger dr det utmiic-
kande for en situation dir forbandlingar #r en meningsfull
metod att fatta beslut att den innehaller drag ay bada dessa
relationer. I princip sknlle vi diarfor kunna illustrera en f0r-
handlingssitvation genom att addera de tvA matriserna i fig. 2
och 4, Av pedagogiska skiil vill jag dock uigi frin en mnigot
annotiunda matris (fig. 5) som pd ett enklare sitt illustrerar
en del nya begrepp.

Fig, 5 visar ett allméint fall ay en variabclsummesitnation.
Det finns inget utfull som samltidigt dr det biista f6r bida
parter men vissa utfall dr bittre dn andra for bada parter.
Situationen innehdller silunda bdde en samarbcts- och en kon-
fliktaspckt. Om vi studerar matrisen niirmare finner vi att den
har en specicll egenskap. Det virsta som kan hidnda bada
parter dr utdelningen 0. Bada har emellertid miojlighet att und-
vika detta utfall. A kan genom att vilja handlingsaliernativ
g, tillforsdkra sig minst utdelningen 3. Viljer han a, eller
ay riskerar han ait erhalla utdelningen O respektive 2, Hand-
lingsalternativet g; #r allisd det som ger A den bista utdel-
ningen om B viiljer ph ett for A maximalt of6rdelaktigt siitt.
Om A ir mycket pessimistisk skall han vilja g, for att vara
siker pad att erhilla utdelningen 3. I rena konstantsummesi-
tuationer rekommenderas en sidan valprincip av spelteorct-
kerna under forutsittoing ait man antar att bfida parter tin-
ker “rationellt”. Man brukar siga att en spelare som anvin-
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/N Be s utdeiningsaxe)

A: s siikerhetsnivd A s utdelningsaxel

Fig. 6. Det sk. utdelningsrummet 1 en typisk férbandlingssituation.
Punkterna beskriver de uifell som anges i fig, 5.

der denna metod for att vilja mellan handlingsalternativen
tiltimpar det s.k. maximinkriteriet, eftersom han forsdker maxi-
mera den minimala utdclningen for respektive handlingsalter-
nativ. Om vi ser till B innebir maximinkriteriet att han skall
vilja handlingsalternativ b, som garanterar honom utdelningen
2. I det speciella fallet i fig. 5 sammanfaller alltsA parternas
val i anslutning till maximinkriteriet i en och samma punkt.
Om bade A och B f6ljde maximinkriteriet skulle detta leda
till utfaliet (3:2). Eftersom dessa virden mofsvarar parternas
hdgsta garanterade utdelningar brukar man kalla dessa for de-
1as sikerheisnivder. En parts sikerhetsniva r alltsad defimierad
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med utgéngspunkt frin maximinkriteriet. A:s sikerhetsniva dr
3 och B:s dr 2 | exemplet i fig. 5. Det utmiirkande for en for-
handlingssituation dr emellertid att badda parterna kan tjina pa
att vidlja en annan strategi dn den som foreskrivs i maximin-
kriteriet. Utfallen ;& och a;b, har bdda den egenskapen
att de #r bittre for savdl A som B idn deras respektive siker-
hetsnivicr. Ett typiskt drag i forhandlingar ar alltsd att par-
terna genom att samordna sina val av handlingsalternativ, dvs.
senom att triiffa en bindande dverenskommelse, har mojlighet
att 4stadkomma utfall som #r bdttre dn vad de var och en
for sig genom ett ensidigt val kan tillforsikra sig. Detta for-
hallande speglar den tidigare diskuterade samarbetsrelationen
mellan parterna.

Utfallen a,5, och 236, har ivid speciella egenskaper. Fér
det forsta skiljer de sig frin andra utfall i matrisen diirigenom
att dct inte finns ndgra andra utfall som samtidigt dr bittre
for bida parter. For det andra ir de biittre An bida parters
sikerhetsnivier. Det dr uppenbart att bada parter bér efter-
strava ett avial om ett utfall med sddana egenskaper. Vi skall
dirfér sammanfattande siiga att utfall med dessa bida cgen-
skaper tillhér avtalsmingden. Forutom de nu ndmnda egen-
skaperna utmirks utfallen i avtalsmidngden av att parternas
preferenser till dessa 4r fullstindigt motstridiga. D4 det giller
att fatta beslut om vilket av utfallen i avtalsmiingden som
skall bli féorhandlingens &verenskommelse hefinner sig alltsa
parterna i en konfliktrelation. Denna konflikt kan ibland vara
sa stark att en av partcrna ensidigt véljer cn sfrategi som
leder till ett utfall som for bidda parter ir simre dn t.o.m.
det for respektive part simsta utfallet i avtalsméngden. Jag
skall senare Aterkomma till denna typ av beteende niir jag
diskuterar hot i férhandlingssammanhang,.

I fig. 6 aterfinns samma situation som beskrivs i matris-
form i fig. 5. Hir tillimpar jag dock den illustrationsteknik
som introducerades i fig. 4. Axlarna betecknar den nytta A
och B tilldelar de mojliga utfallen. Utfallen i fig, 5 har mar-
kerats som punkter 1 fig. 6. Jag har dessutom skuggat det
omrade som aygrinsas av utdelningsaxlarna och den linje som
sammanbinder de “yttersta’ ay punkterna i utdelningsrummet
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Fig. 7. Ett spelirdd.

fOr att visa att vi har #ndrat vira antaganden si att parterna
genom Sverenskommelser nu antas kunna uppnd vilken punkt
som helst inom det skuggade omradet. I fig. & har vi ocksa
markerat parternas sikerhetsnivier. Avialsmangden har mar-
kerats som en kraftigare del av griinslinjen. Den s-miirkta pi-
fen visar vad parterna kan vinna genom samarbete. Den k-
mirkta pilen visar pd motsvarande sétt konfliktrelationen mel-
lan dem.
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Firenklingar i den tidigare diskussionen

Diskussionen har hittills varit ganska teoretisk, Som i alla
teoretiska diskussioner har vi forenklat vissa faktorer for att
mer entydigt kunna ta fasta pa det mest visentliga. Jag skall
nu behandla en del av dessa forenklingar,

Tidsaspekien

Vi har i diskussionen hittills inte beaktat den roll som tiden
kan spela i en férhandling. Vi har antagit att parterna fattar
sina beslut samtidigt, eventuellt efter att forst ha forsdkt att
samordna besluten. Hela forhandlingen har med dessa anta-
ganden kunnat beskrivas som en kombination av endast tva
beslut, nimligen parternas val av strategi, Det dr dock uppen-
bart att en verklig forhandling kinnetecknas av en tad beslut
som féljer pd varandra, Den ena partens beslut ir beroende
av den andra parlens tidigare beslut osv. For att beskriva
detta anvinder man ibland s.k. speltriid. Varje gren i ett sé-
dant markerar ett mdjligt val for en part. I speltriidet i fig.
7 markeras med ett A respektive ett B i de olika forgreningar-
na vilken av parterna som skall vilja. De olika kombinatio-
nerna av val leder till olika utfall U. Detta innebir att det
finns regler som séger nidr den successiva valproccssen fr slut.
En sidan regel kan i en férhandling vara en pa férhand upp-
stilld tidsgrdns eller en norm som pabjuder att dverenskom-
melser dir bindande., Som vi ser i fig. 7 kan cn férhandling
eller ett spel avslutas vid olika tidpunkter beroende pA parter-
nas val,

Om man skulle illustrera en verklig forhandling eller ett
strategiskt spel som schack pd ett fullstindigt siitt i form av
speltrid skulle vi fi en utomordentligt komplicerad bild, efter-
som varje part har cn rad mojliga val vid varje beslutstid-
pnnkt. For att forenkla en sidan komplicerad bild brukar
man i spelteorin anviinda stratepibegreppet for att samman-
fatta en serie val i ett speltrdd. En strategi dr alltsd en regel
som en part anvinder i ett spel eller en forhandling dd han
skall fatta de successiva besluten om "val av gren™ i speltri-
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det. Efiersom parterna viljer strategi fore sjilva spelet eller
forhandlingen uppmirksammas inte tidsaspekten nir man ana-
lyserar férhandlingar med utgangspunkt fran strategibegreppet.
Fordelen med denna beskrivningsform #r, forutom att den
ger en e¢nklare bild av en forhandling, att den pa ett markant
sitt framhéaller den typiska konflikt- och samarbetsrelationen
mellan parterna. Nir vi nu vl har fitt en bild av denna re-
fation skall vi & fortséttningen anvinda ett synsidtt som mer
piminner om det som aterspeglas i speltridet.

Parternas kunskap

Den andra fdrenklingen som vi har gjort i det tidigare reso-
nemanget dr att vi har stillt stora krav pd pariernes kunskap
om den situatinn de befinner sig 1. Vi har antagit att de en-
tydigt kan bestimma nyttoviirdet av de mdjliga utfallen och
att de her full kunskap om vilka de mdjliga utfallen dr och
hur dessa beror av parternas val av strategi. Den bild vi pa
detta sitt har fitt av vira situationmer ir den som en fullt in-
formerad observatdr skulle kunna tinkas ha av cn forhand-
ling. Det 4r dock fullt klart att en sddan ntgangspunkt ir
alltfér sniiv for den fortsatta analysen. Som vi senare skall se
ir parternas bristande kunskap om olika férhillanden i for-
handlingssituationen pataglig, och en av de dominerande akii-
viteterna i en forbandling #r ddrfor parternas sitt att redu-
cera denna brist pa kunskap.

En forhandlingstypologi

Var diskussion har fort oss till en slutsats om vad det dr som
forenar olika férhandlingssituationer, och vi har studerat k-
heterna mellan dessa med utgangspunkt frin relationen mel-
lan parierna. Jag skall avsluta detta kapitel med en typelogi
for forbandlingar som gor klart att det fiven finns stora olik-
heter mellan skilda typer av férhandlingar.

Man kan klassificera forhandlingar med avseende pa det
slag av avtal som de syftar till att Astadkomma. I grova drag
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kan vi med denna utgdngspunkt sirskilja forhandlingar som
syftar till att uppna nigon av foljandc typer av avtal:

Forlingningsavtal
Normaliseringsavtal
"Rent” omférdelningsavtal
Innovationsavtal

BB

Dessutom kan en eller flera parter tillgripa forhandlingar utan
att egentligen syfta till en dverenskommelsc utan snarare for
ait genom férhandlingarna uppna en rad bieffekter. Sidana
bieffekter kan vara att visa sin goda vilja infSr allmiinheten
eller att forsdka skaffa kunskap om motparten.?

Farhandlingar for ett férldngaingsavtal dr avsedda att for-
linga rAdande eller "normala” férhallanden, dvs. att bibehdlia
siatus quo. Denna typ av forhandlingar utmirks av att det
tidigare avtalet starki pdverkar och avgrinsar inriktmingen av
det nya avtalet. Sidana fdrhandlingar kan t.ex. forekomma
dd tvd stater vill forlinga ett tidsbegrinsat avtal om tullta-
riffer,

Fdrhandiingar for eft normaliseringsavtal ir avsedda att av-
sluta ett onormalt tillstind mellan parterna eller att formellt
bekrifta ett tillstdnd som tyst har kommii att tillimpas mellan
dem. Exempel hiirpd dr forhandlingar for eld-upphir eller
dterupptagande av diplomatiska forbindelser mellan tva linder.
Forhandlingar mellan arbetsgivare och arbetstagare under eiler
omedelbart efter en strejk kan ocksi ses som exempel pi
denna typ av férhandlingar.

Férhandlingar for ett "rent” omfordelningsavial Kinneteck-
nas av ett krav frin en "offensiv” part pd en fdrindring till
dennas foérdel och pi bekostnad av motparten, t.ex. avseende
territorium eller inflytande &ver beslut. Traditionella 16nefor-
handlingar pi arbetsmarknaden dr vankigen av denna typ.

Férhandlingar for ett innovationsavial avser att skapa nya
institutioner eller relationer mellan de forhandlande parterna.
Det uvimidrkande ir att det nya tillstind man efterstriivar ir
biittre fin det nuvarande fér samtliga i férhandlingen inblan-
dade parter. Denna typ av forhandling har alltsd karaktiren

2 — Férhandlingsteknik 33



av gemensamt problemlésande. Dc férhandlingar som féregick
bildandet av EEC kan ses som ett exempel pi denna typ av
forhandling liksom de som resulterade i en rad samarbetsay-
tal pa den svenska arbetsmarknaden,

Delvis som en foljd av de skilda syftena uppvisar de fyra
olika typerna av forhandlingar ovan olika egenskuper nir det
giller hetydelsen av konflikt- respektive samarbetsaspekten.
1 de "renu” omfdrdelningsférhandlingarna dominerar konflikt-
relationen, och det gemensainina intresset kan ofta synas myc-
ket avligset. Det finns dock dir. I en forhandling dir ett
land stdller krav pa territorinm frin eti annat kan t.ex. béda
linderna ha ett intresse av att undvika vald. I innovationsfir-
handlingarna fr det gemensamma intresset det dominerande
eftersom en dverenskommelse kommer ati innebira en forbitt-
ring for alla parter. Men Aven i dessa forbandlingar kan det
finnas en konfliktrelation mellan parterna. Si kan vara fallet
om parterna har olika preferenser till alternativa 16smngar pa
det gemensamma problemet,

Jag kommer att i fortsittningen likna férhandlingar vid en
beslutsprocess som syftar till en omfordelning av vissa knappa
resnrser, Jag avser di inte bara den typ av forhandlingar
som i typelogin ovan ansigs vara avsedda att leda 1ill *’rena”
omfordelningsavtal. Aven de dvriga typerna av férhandlingar
kan ses som beslutsfattande med syfte att 4stadkomma en om-
férdelning av knappa resurscr.

Typologin for férhandlingar anknyter till en vanlig forestill-
ning i férhandlingslitteraturen, ndmligen att varje férhandling
rymmer en Fordelningsaspekt och en problemlésningsaspekt.
Den firra aspekten ir avsedd att spegla parternas agerande
for att fordela de av bida dnskade, knappa resurserna. Den
aspekten kommer till uttryck i vad vi hiir har kallat konflikt-
relationen i en fdrhandling. Den andra aspekten ir avsedd
att spegla parternas agerande for att skapa nya goda [dsningar
pi gemensamina problem, dvs. det som vi i denna framstili-
ning beskrivit som parternas samarbetsrelation. Varje férhand-
ling kiinnetecknas givetvis av bide problemldsning och for-
delande. I vissa forhandlingar kan dock den ena eller andra
av de bdda aspekterna vara dominerande. I den fortsatta tex-
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ten lipger jag tyhgden vid fordelningsaspekten vilket dock inte
skall tolkas som att det gemensamma problemfdsandet skulle
vara en ovisentlig del av forhandlingar i allminhet — tviri-
oIn.
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3. Olika typer av utfall av en forhandling

En vifzllstypologi

Spelteorin 4r mycket abstrakt och den beaktar bara alterna-
tiva uifalls nytta for parterna. Nir man vill studera verkliga
férhandlmgar miste man dock ha begrepp som pd ett mer
konkret sitt kan sirskilja olika utfall fran varandra dven med
avseende pd andra egenskuper in de nyttovirden parterna till-
delar dem. Jag skall ddrfor inleda detta kapitel med att fidr-
sbka ange huvuddragen i vad som skulle kunna ses som en
typologt {or férhandlingsutfall.

Vi utgir fran en férhandling mellan tvi parter. Dessa kan
viilja en av flera tillgingliga strategier cller handlingsalterna-
tiv, varvid dc har att beakta en rad regler for hur detta val
skall ske. Dessa regler anger ocksd vilka de mojliga valen ir
i situationen. D¢t fiuns endast ett begriinsat antal mdjliga ut-
fall, Denna uifallsm#ingd, som vi kan kalla férhandlingens po-
tentiella utfall, ir beroende av de val som parterna kan tin-
kas gbra och av faktorer i forhandlingsomgivningen som inte
kan pdverkas av parterna. I en 18neférhandling kan t.cx. kon-
junkturliget vara en sidan faktor som piverkar férhandlingens
utfall men som inte kan paverkas direkt av parterna.

Vi forutsitier ocksa att forhandlingen har kommit till f6r
att parterna skall forsdka enas om omfdrdelandet av en eller
flera resurser. Dessa resurser virderas positivi av bada parter
och Ar si begrinsade att parterna inte samtidigt kan fi sa
stor andel som de Hnskar, Med var tidigare terminologi innc-
bir detta att det fioreligger en intresselconflikt mellan par-
terna. Det iir viktigt att framhdalla att “resurs™ hér kan avse
fiven immatericlla resurser sasom inflytande &ver beslut, vem
som skall tilldelas cn viss post i en organisation osv. Bftersom
parterna syftar till en Overcnskomnmelse som resultat av en

36



forhandling, kan vi som cn forsta grupp av utfall sirskilja
dem som pd detta siitt kan beskrivas som dverenskommna om-
fordelningar av den eller de knappa resurser forhandlingen
avser, Vi skall i fortsidttningen kalla dessa knappa resurser for
forhandlingsobjekt eller forkortat FHO. En forhandling som
mynnar I en dverenskommelse om en FHO-omfordelning bru-
kar ofta beskrivas som att férhandlingen “lyckligen slutférts™
cller »*forts 1 hamn® eller i liknande positiva ordalag,

Men det kan forstds hiinda — och hédnder ofta — att par-
terna inte kommer Sverens om en viss omférdelning av FHO.
En del av dessa utfall har den karaktiiren att de Ar resultatet
av en ensidig dtgidrd av en av de forhandlande parterna. De
ir med andra ord inte {Gljden av en dverenskommelse, Denna
typ av utfall kan exemplifieras med &tt en part lémnar en
férhandling eller att han pid annat sitt vigrar att komma
overens. Andra utfall av denna typ dr de som vi senare skall
kalla hot, dvs. sadana f8r motparten negativa utfall som en
part kan astadkomma och pistir sig kunna astadkomma och
hotar med att tillgripa for att forsbka styra utfallet av for-
handlingarna till en viss fordelaktig del av FHO-omfordelning-
arna, Vi skall senare betrakta olika typer av hot mer i detalj.

De senast diskuterade utfallen, som allisd 4r resultatet av
en ensidig dtgird fran en av parterna, kan givetvis vara bide
av typen FHO-omfdrdelning och av typen icke-FHO-omfor-
delning, Avgdrande dr hir om det finns ndgon tidigarc regel
i1 form av ett tidigare avtal som siger att en part har méjlig-
het att ensam kunna genomdriva en viss FHO-omfdrdelning.
P4 samma sitt kan givetvis dverenskommelserna ocksi avse
utfall som inte &r av typen FHO-omfordelnine. Man kan t.ex.
enas om att avbryta férhandlingarna eller att skjuta upp dem
till en senare tidpunkt di man vet mer om den situation fér-
handlingarna avser.

Som vi sett 1 den tidigare diskussionen kan man med for-
del ocksa indela olika moijliga utfall med avseende pd deras
nytta for parterna. Btt siitt att sdrskilja utfallen i detta av-
seende #r att studera om dc tilthdr avtalsméidngden eller ej.

En analys av ovanstiende resonemnang visar att jag arbetat
med tre dimensioner. For det forsta anvinde jag vad vi tidigare
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har kallat uifallets innehdll, 1 detta avseende urskilde jag
klasserna "FHO-omférdelningar” och “icke-FHQO-omfordel-
ningar”. Fér det andra anviinde jag som en dimension den
process som [dregick det aktuella utfallet, T den dimensioncn
urskilde jag klasserna “genom &verenskommelsc™ och ’genom
en ensidig dtgird frin en part”. For det tredje anviinde jag
som en dimension den nysrg som utfallen tilldelades av par-
terna. I den dimensionen urskilde jag klasserna ’tillhdr av-
talsméngden™ och “'tillhér inte avtalsmingden®. Det dr fullt
klart att varje dimension med relativt liten anstringning skulle
kunna férfinas och typologin skulle dirigenom {4 stiorre pre-
cision., Jag skall som exempel i nista avsnitt forcsla en sidan
forfinad kiassindelning vad géller klassen “FHO-omf6rdelning-

ar.

Begreppet EFD-shala

Vi har nu flera ganger konstaterat ait forhandlingar syftar
till omfordelandet av en eller flera begrinsade resurser genom
en Overenskommelse mellan parterna. Dessa resurser — for-
handlingsobjekt — kan vara av vitt skilda slag och mbjlig-
hetcn att enkelt beskriva de mojliga fordelningarna av olika
FHO kan variera mycket. Vissa FHO har den egenskapen att
varje fordelning enkelt kan beskrivas som ctt entydipgt viirde
pa en entydig skala.

Vi har tidigarc gjort en skillnad mellan féthandlingar dir
det gemnensamma intresset dr identiskt och diir det #r komplet-
terande. Dir det gemensammsa intresset avser samma objekt
kan férhandlingen minst avse endast en dimension. Nir den
avser kompletterande intressen finns det alitid minst tva FHO
och allisd tvd forhandlingsdimensioner, I det senare fallet kan
dock férhandlingen ofta firas endast i en av dessa dimensio-
ner, dvs. de olika buden speglar olika fordelningar endast i
denna dimension medan man antar att fordelningen av det
andra forhandlingsobjektet skall vara av visst slag. For att
konkretisera kan vi ta en férhandling om en begagnad bil.
En sidan férhandling berdr tva FHO, dels bilen och dels er-
sattningen for denna. »Fordelandet” av bilen kan bara ske pa
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tva siitt; antingen behdller siiljaren bilen eller ocksi Sverghr
dgandet av bilen till kdparen. Syftet med forhandlingen #r
dock att bilen skall “omférdelas” till képaren och alla bud i
forhandlingen innehaller implicit antagandet att en sadan
omférdelning kommer till stind. Hela forhandlingen kommer
dirlor att foras i den andra dimensionen, dvs. den som speg-
lar ersittningen for bilen — allisd en omférdelning av ekono-
miska medel frin kdparen tll séljaren. Ett utfall ayv FHO-
omfdrdelningstyp i en sadan forhandling, dvs. ett avtalat kép,
kan dock inte beskrivas utan att man anvinder minst tvd
dimensioner.

Vi kan kalla sidana forhandlingsdimensioncr som dr im-
plicita i forhandlingen (sisom “omfdrdclandet™ av bilen 1 ex-
emplet ovan) for implicita férhandlingsdimensioner eller for-
kortat IFD, De dimensioner i vilka parternas budgivning sker
kan vi pA motsvarande siit kalla explicita férhandlingsdimen-
sioner cller férkortat EFD {sdsom priset pd bilen i exemplet).

Vi kan nu dterknyta 4l diskussionen om de skalor som be-
skriver fordelandet av FHO i en fdrhandling. Med en EFD-
skala menar vi alltsd en skala som beskriver fordelandet av
det cller de FHO som bar den egenskapen att skillnader mel-
lan parternas olika bud (forslag till dverenskommelser) pi ett
entydigt siitt kan beskrivas med hjilp av dessa skalor. Ett bud
kan alltsa fullstiindigt beskrivas som ett virde pA samtliga IFD-
och EFD-skalor i forhandlingar. For att bestimma skillnader
mellan buden behdver vi endast EFD-skalorna,

Utfallstypologin — exempel och implikationer

I fig. 8 “illustreras” dimensionerna inncball och process. Dc
tvi typerna av innehall av utfall som vi tidigare urskildc, nim-
ligen FHO-omfordelning respcktive icke-FHO-omfirdelning,
markcras somn rader i diagramnmet medan proccssdimensionen
illustreras somn kolumner. Den vinstra kolumnen markerar
utfall som féljer av Gvercnskommelser, mellankolumnen mar-
kerar utfall som foljer av ensidiga atpiirder av part A och den
higra kolumnen markerar utfall efter cusidiga atgirder av
part B. De tva senare kolumnerna Overlappar varandra och
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Innehéli Procees

< dverens- —»€— ensidig §tgird —— > ensidig &tgérd

kammelse av part A ———avpartB —
==
¢j FHD-om- |
fordelning 1 3 5 177 7
FHO-om- ams
tirdelning 2 4 6 TH 8

Fig. 8. FEtt klassifikationsschema for utfall som beaktar dimensionsrna
innehdll och process men inte uifallens nytta fir partcrna.

for tydhighetens skull har jug skuggat den mellersta med vig-
rita streck och den hogra med lodriita, Den dubbelt skuggade
delen markerar utfall som #dr en fdljd av att bdde A och B
vidtar en ensidig Atgfrd. Pi dctta siitt har vi i fig. 8 olika
celler och varje cell markerar en kombination av innehill och
process. Jag skall nu ange niagra exempel pid de olika typer
av utfall som tiicks av fig. 8.

Cell 1 markerar ntfall dir parterna kommer &verens men
inte om en ny férdelning av det ellcr de forhandlingsobjekt
om vilka de forhandlar. En Gverenskommelse om att skjuta
upp forhandlingen till ett senare tillfille eller att gemensamt
kulla m en forlikningsman eller att dverlimna beslutet till en
skiljedomare #r exempel pi dcnna typ av utfall.

Cell 2 markerar uvifall dir parterna kommer dverens om
en FHO-omfdrdelning, Forhandlingen har “gatt ihop™ eller
“lyckats”, Ett inganget kdpavtal eller en “lyckligen’ slutférd
léneforhandling dr tva exempel pi denna typ av utfall,

Cellerna 3 och 7 markerar utfall efter en ensidig atgdrd
av en av parterna vilka inte resulterat i en omfdrdelning av
forhandlingsobjekten., Exempel ir att en av parterna limnar
forhandlingen eller 1 en ldneforhandling att en part satter i
gang en strejk eller en lockout. Ett definitivt “dodlige” dir
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en part forkastar motpartens samtliga bud ir ett annat exem-
pel.

Cellerna 4 och 8 markerar att en ay parterna vidtar en
cnsidig dtgiird men didr foljden blic en omfordelning av det
man forhandlar om. Sadana fall kan uppstad dir det finns reg-
ler som siger att om parterna inte kommer Overens skall en
viss foriindring ske. Det kan ocksd finnas regler som ger en
part rdtt att ensam fatta beshut inom vissa grinser om par-
terna inte genom tidigare férhandlingar lyckats komma §ver-
ens.

Cell 5 markerar att bada parter vidtar en ensidig atgéird,
En 16neforhandling som shutar med kombinationen strejk—
lockout dr ctt exempel. Ett annat 4t eu misslyckad forhandling
f6r eld-upphor som slutar med fortsatt strid mellan kontra-
henterna.

Cell 6 slutligen markerar utfall dir bidda parter vidtar en
ensidip Atgird, men dir resultatet &ndd blir en omfdrdelning
av forhandlingsobjekten. En forhandling dir bida parter drar
sig ur men dér de senare tvingas till en bindande skiljedom
for att omférdela FHQO ir ett exempel.

Vi kan alltsi konstatera att en férhandling kan resultera i en
tad olika slags utfall och vi har ett ménster for att beskriva
dessa utfall. Vilka frigor foljer di av virt resonemang? For
det forsta har vi i fig. 8 inte beaktat den uyita som de clika
utfallen represenierar for parterna. Jag skall senare diskutera
hur vi teoretiskt kan tiinka oss att nyttobestimningar gar till
for férhandlingsparter och jag skall hiir bara antyda en del
problem i samband med detta.

De olika typer av utfall som beskrivs i fig. 8 kan minga
ginger vara svara att jimfdra i nyttotermer. Ett utfall som
féljer ay en Gverenskommelse och som innebiir en avsedd om-
fordelning av FHO kan placeras direkt pf EFD-skalan f6r
forhandlingen. Detia medfor att utfallen i cell 2 dtminstone i
princip dr direkt jimforbara med varandra. I exemplet med
ett kdpeavial Hr priset pd varan forhandlingens EFD-skala
och olika Sverenskommelser kan jimféras 1 pristermer. For
kiparen kan vi anta att ju ldgre pris han uppnar, desto biitt-
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re, Virre ir det med jimférelser mellan utfall som tillhér oli-
ku celler i diagrammet. Vilket dr bédst: en viss aktuell méjlig
overenskommelse 1 en loneférhandling eller en strejk som sc-
nare eventucllt kan leda 1ill att ett biittre avtal kommer till
stdnd? Och vad dr biist: att helt eller temporirt limna en
férhandling eller att férstka komma Sverens om att kalla in
en tredjc part som medlare? Vi skulle kunna konstruera lik-
nande fragor for jimfdrelser mellan andra celler men néjer
oss med att konstatera att gcnom att utfallen 1 de olika celler-
na dels dr olika sammansatta {olika innehall) och dels kommer
till stAnd pa olika sitt (olika process), s kan jimfoérelser mel-
lan olika typer av utfall ofta bli en svir uppgift for en for-
handlare — men likafullt ofta en viktig uppgift. Bakom vad
vi i nista kapitcl skall kalla preferensosikerhet hos en part
ligger ofta svirigheter att jamftra olika typer av utfall med
avseendc pl nytia. Denna jimforelse kompliceras av att vi
fir anta att parterna vid sin nyttobestimning ocksid virderar
den process genom vilken utfallet kommer till stind.

For det andra viicker vart monster for utfallsbeskrivning
en andra friga, nimligen om vad som #r sannolika utfall av
forhandlingen. En part méaste pd nagot sitt fundera ut vilka
dverenskommelscr som dr mdjliga att uppna och hur stor ris-
ken dr ait motparten skall vidta en ensidig atgird om parten
sjalv framhirdar i krav pa allifér fordelaktiga &verenskoin-
melser. Han méste ocksd beddma vilken risk som foreligger
att motparten skall svara med ensidiga motatgirder om partten
sjalv hotar med eller faktiskt vidtar egna ensidiga atgiirder.

Bida de hir antydda fragestillningarna kommer att be-
handlas senare nar jag kommer in pa cn beskrivning av for-
handlarbeteende.
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4, Osiikerhet

Jag har nu visat en del framtriidande drag i férhandlingar. 1
diskussionerna har jag emellertid gjort cn del antaganden som
skymmer andra visentliga drag, hela tiden dock med ambitio-
nen att detta skulle gbra det méjligt att mer renodlat studera
just den egenskap som dr foremal for analys. 1 slutet av kap.
2 angav jag dessutom en del exempel pi denna typ av for-
enklingar som gjordes déir, Bland dessa var att vi antagit att
parterna har full kunskep om den situation de befinner sig i
niir de forhandlar, dock med ett viktigt undantag: De antogs
inte kinna till vilken strategi som motparten skulle viilja i
forhandlingen. I kap. 3 antydde vi ocksé betydelsen av kunskap,
Hir rérde det sig dock inte bara om kunskap om vad mot-
partcn har for avsikter utan ocksi om nyttan av olika typer
av utfall,

Dessa tvh aterblickar fir tjina som utgingspunki for det
fenomen i férhandlingar som skall std i centrnm for detta
kapitel, nimligen parternas kunskap eller brist pa kunskap i
olika avseenden, Brist pd kunskap skall vi, i enlighet med
praxis, hiir och senare kalla osdkerher.

Den tidigare diskussionen har i férsta hand berort vissa sta-
tiska cgenskaper i forhandlingar. Vi skall si sméningom allt
mer och mer komma in pA mer dynamiska drag, i férsta hand
parternas beteende. Som vi di skall se kan man med {&rdcl
studera detta beteende med utgdngspunkt {rin parternas kun-
skaps-fosikerhetssituation, Vi skall alltsA se att man kan hir-
leda olika beteende till olika kunskapstillstind hos parterna.
Mcd detta samhand for Ogonen forefaller det klart att en
diskussion om kunskap/osikerhet bér ta i beaktande Jden kom-
mande diskussionen om betcende. ¥i skall gbra detta hir sa
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att jag forcalar ctt monster for klassificering av olika typer
av kunskap/osiikerhet. Dctta monster skall senare knytas till
diskussionen om beteende.

I den fdrelagsekonomiska litieraturen dr begrepp sem kun-
skap och osikcrhet mycket vanlipa. Manga beslutstcoretiska
verk arbetar med ntgingspunkten att det &r meningsfullt att
urskilja olika grader av kunskap, Ofta betecknar man de tre
olika grader man wrskiljer som sikerhet, risk och osdkerhet.

Séikerhet later man std £6r den situation da cn besluisfattare
vet att eit visst handlingsalternatiy entydigt och siikert leder
1ill ett visst specifikt utfall.

Med risk mcnar man den situalion da beslutsfattaren vet
att ett visst handlingsalternativ leder till nagot utfall bland en
definierad mingd utfall och att han vet sannclikheten for att
vart och ett av dessa utfall skall intréiffa. En beslutsfatiare
som kdper en lott i Penninglotterict befinner sig i denna situa-
ton. Han vet precis vilka potentiella utfall som lotten kan
leda till: att vinna hégsta vinsten, niist hdgsta osv. hela viigen
ner tjll alla nitutfall. Och han vet — eller kan i alla hiindelser
ta reda pA — vilken sannolikhet de olika utfallen har. Sanno-
likheten [6r hogsta vinsten Hr t.eX. mycket mindre &n for ingen
vinst alls, en slutsats som verkligen inte kriiver sirskilt ingden-
de kunskaper 1 statistik och beshristeori,

Osiikerhet, slutligen, giller det fall som representerar den
ligsta graden av kunskap. I litteraturen menar man litet olika
saker med den termen. Ibland betyder den att beslutsfattaren
visserligen kiinner till vilka de mdjliga utfallen av ett visst
handlingsaltermatiy #r men att han inte vet med vilken sanno-
likhet de upptriider. 1bland brukar man sdga att han inte ens
kan ange vilka de méjliga utfallen &r.

Den hir beskrivna typologin for knnskap/osikerhet ar den
vanliga. Vill man forstka att analysera forhandlingssituationer
mAaste man dock ha mer forfinade verktyg, Ett sitt att fa
sidana verktyg dr att bygga ut var typologi med fler distink-
tioner och begrepp. Detta sker hir genom att vi kompletterar
mdnstret for klassificering av kunskap/osikerhet pid tvlh sitt
nidmligen dels avseende kunskapens objekt, dels avseende kun-
skapens tidsomfattning,
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Till att bdrja med skall vi komplettera var typologi med
klasser for de objekt som kunskapen/osikerheten avser. Vi
méiste med andra ord ha en del meningsfulla klasser som skil-
jet en typ av kunskap fran en annan. Vi har redan lagt grun-
den for demna objektsklassificering eftersom de distinktioner
den bygper pa redan inforts i den tidipare diskussionen. I kap.
2 betonade vi vikten av kunskap om vad motparten kommer
att vilja for strategi 1 den kommande férhandlingen. Vi sag
att denna kunskap var viktig d& parten sfilv skulle vilja sin
strategi eftersom kombinationen av parternas strategival var
det som antogs avgdra forhandlingens utfall. T kap. 3 disku-
terade vi betydelsen av parternas kunskap om utfallens inne-
hall och tillkomst f6r att knnna bestimma vad som dr bra och
vad som #r daligt.

I varje forhandling torde man kunna anta att varfe part
efterstrivar att dka sin kunskap om tre olika objekt och vi
kan bygega ut viar kunskaps-fosikerhetstypologi med foljande
klasser,

For det forsta skall vi urskiljn co klass av kunskap som
avser information om motparten. Lit oss borja med den in-
formation som avser dcnnes strategival, Detta inkluderar in-
formation om motpartens utgdngsbud, hans berdknade efter-
gifter fran detta under forhandlingens ging, hans sfutbud osv.
Den osikerhet som parten har om motpartens agerande kan
vi kalla spelosikerhet. Vi viljer den termen eftersom spelico-
rin sysselsiitter sig med just den delen ay parternas osikerhet.
Kunskap om motpartens framtida apgerande fr emellertid inte
tillrickligt for en part ndr han skall vilja ett visst sétt att
forhandla. Han behdver veta mer om motpartcn, t.eX. om mot-
partens preferenser, dennes kunskap om parten sjily osy. Spel-
osilkerheten &r alltsi bara en dcl av den osikerhet som en
part har om motparten. Morparisosikerhet fair bli den term
som pé ett fullstindigt séitt betecknar den osiikerhet som par-
ten har om sin motparts agerandc och egenskapcer.

Fior det andra urskiljer vi som en typ av kunskapsobjekt
den information som parten har om mnyttan av olika méjliga
utfall ay férhandlingen. Som vi konstaterade tidigare utgdr
man ofta i spelteorin fran att dessa nyitovirden ir kiinda f&r
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kunskap/osiikerhet om motparten:
MOTPARTSOSAKERHET

motpartens avsikier:
SPELOSAKERHET motpartens egenskaper

kunskap/osikerhet om preferenser:
PREFERENSOSAKERHET

kunskap/osikerhet om forhandlingsomgivningen:
OMGIVNINGSOSAKERHET

Fig. 9. Olika typer av kunskap/osikerhet i en férhandling.

partcrna. Bn sddan uvtgingspunkt hair den fordelen atl man
kan koncentrera uppmiirksamheten pid spelosikerhcten. Ofta
foregids dock bestimmandet av dessa nyttovirden av cn kom-
plicerad analys. Det kan tex. vara svirt atl avgora vilket
som dr bist av tvd alternativa utfall, nir de uppvisar olika
innchallsliga cecnskaper. Dcet dr ocksd svart att 1 en 10nefor-
handling bestimma en grins f6r vad som #r acceptabelt cller
inte, Vi kallar denna lyp av ostikerhet (Or preferensosikerhet.
For dct tredje skall vi som en klass ay kunskaps-josikcr-
hetsobjekt betrakia den kunskap som parterna har om for-
handlingens omgivning, som tidigarc definierades som den fy-
siska, socio-ekonomiska och legala “verklighet” i vilken for-
handlingen iiger rum. Vi kallar denna osiikerhet for omgiv-
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ningsosikerfet. 1 denna klass innefattas alltsd all den kunskap
som ir relevant f6r en part i en forhandling och som intc av-
ser hans kunskap/osdkerhet om de egna prefercnscrna eller
om molpartens avsikter och egenskaper.

Slutligen skall vi tillfora var osiikcrhetstypologi en tidsdi-
mension. Nir vi diskuterade olika grader av kunskap avsig
dessa hela tiden {ramtida tillstand eller ntfall av ctt visst hand-
lingsaliernativ. T och med att vi nu dven beakiar kunskap om
ompgivoingen maste vi ta hinsyn till att parternas kunskap
ocksd om radande cch historiska forhillanden kan vara av
minst lika stort intressc som kunskapen om framntida torhél-
landen. Vi skulle dirfér kunna urskilja tre grova klasser i
detta avseende, nimligen om kunskapen avser historiska, nu-
tida eller framtida férhallanden.

Sammanfattningsvis vill jag alltsd f&resld att en parts kun-
skap/osikerhet i en foérhandlingssituation kan och biér beskri-
vas i tre olika dimensicner, ndmligen avseende grad (som vi
delade in i sikerhet, risk och osikerhet), objekt (som avsig
motpart, preferens eller omgivning) samt fid (som kunde gilla
historiska, nutida ¢ller framtida férhillanden).
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5. Modellens beteendebegrepp

I vir "minimimodell” som presenterades i fig. 1 markerade
vi helt allmiint att parterna i en forhandling “utévar beteen-
de” i forhandlingen, att detta beteende syftar till att parterna
gemensamt skall komma overens om ett utfall ay forhand-
lingen som &r sfdant att det #r bittre #n vad parterna en-
samma kan uppni utan samarbete, och att vi ur modellen skall
kunna hiirleda parternas beteende med utghngspunkt frén de-
ras egenskaper.

"Beteende™ och “epenskaper” dr emellertid ord som saknar
konkret innebrd om de inte preciseras niirmare. Det finns
dock en rad olika sitt att precisera dessa ord. Vir utgings-
punkt hir ir att vi skall se férhandlingar som en informations-
bearbetningsprocess. Detta synsiitt kommer dirfor att avspegla
sig i vad vi kommer att mena med “beteende” och "egen-
skaper”,

Av kap, 4 framgick det att parterna kan ha varierande kun-
skaper om motparten, om den egna nyttan ay de potentiella
utfallen av férhandlingen och om fdrhandlingsomgivningen.
Viart synsitt i modellen 4r att parternas beteende syftar il
att reducera den egna osiikerheten om dessa faktorer eller att
piverka motpariens kunskaper om dessa. Ett specialfall av
dct senare dr att forsoka Ska motpartens osikerhet, t.ex. om
partens egna avysikter i férhandlingen,

Den typ av beteende som en part utdvar fér att reducera
den egna ostikerheten skall vi kalla analys. Den typ av beteen-
de som syftar till att férindra motpartens kunskaper skall vi
kalla kommunikation. Den bild av situationen som parten far
genom &sin analys antas Hpga till grund for raktiska beslut om
vilken typ av atgirder som parten skall tillimpa i sina forsok
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att pdverka motparten eller 1 Gvrigt f6rstka fora forhandlingen
till en gynnsam Sverenskommelse,

Analys

Det finns manga sitt ait beskriva hur en pari eller beslufs-
fattare i allmiénhet analyserar en beslutssituation, Mitt be-
skrivningssitt ir mycket allmint och gor det bl.a. mojligt att
férstd varfér tva parter inte kan komma Sverens i en for-
handling trots att den féreliggande intressckonflikten mellan
dem kan synas vara liten. Detta synsiit bygper pd att vi stu-
derar tvi grundliggande “egenskaper” hos en part nir vi fir-
siker fi ett grepp om hans analysbeteende. Dessa egenska-
per’” &r hans 'modeller” och "utvirderingskriterier”. De kom-
mande aysnitten behandlar dessa egenskaper.

En parts analysmodeller

En forhandlande part hefinner sig i en mycket komplex situa-
tion, Den verklighet” som han befinner sig i maste frenklas
och struktureras for att han skall kunna fatta sina beslut. De
hjilpmedel han anvidnder f6r detta syfte kan vi kalla hans
analysmodeller eller kortare modeller. En modell i denna me-
ning dr alltsa ett monster for *verkligbetsheskrivning”, en upp-
sittning regler som parten anviinder f&r att bestimma vilken
typ ay faktorer som skall inkluderas i "verklighetsbeskrivning-
en”, Modellen anger alltsd vilken information som #r rele-
vant for beslutsfattaren. Den anger ocksd med vilka begrepp
som parten skall strukturera de faktorer som han pia detta
sdtt viljer ut. Modellen kan ocksd innehilla samband mellan
olika begrepp eller variabler i modellen, samband som kan
vara mer ¢ller mindre falska,

Detta kan synas vara en onddigt komplicerad bild av vad
man menar med att beskriva Yverkligheten™. Synsiittet har
dock sina férdelar. Innan jag gar in pa dessa vill jag emeller-
tid med ett enkelt exempel visa vad jag menar med en modell
i en férhandling.
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Antag att vi har tvd parter som férhandlar betriffande cn
ackordsuppgtrelse. Den situation de skall analysera fér att fa
ett underlag fér ett “realistiskt pris” kan ofta vara mycket
kompliccrad. Bada parter méste gdra ett urval av all tillging-
lig (eller potentiellt tillgdnglig) information foér att ver huvad
taget komma till ett stillningstagande. Vi kan anta att par-
terna i deona tédnkta sitnation viljer att basera sina stindpunk-
ter pd information som avser den tid det enligt erfarenhet tar
att utféra det aktuella arbetet, 16neliiget 1 orten rent allmént
och fir liknande arbeten, prestationsnivan hos de arbetare pd
vilka man gjort eventuella tidsstudier, konjunkiurliget osv, Par-
terna far genom att koncenirera uppmirksamheten pd viss
typ av information en typ av beskrivning av den aktuella si-
lnationen. Andra modeller skulle kanske vilja ut information
som arbctarnas lder, civilstind, forsériningsbérda osv. Vi an-
tar dock alt forhandlarna i vart exempel bortser frin denna
typ av information nir de skall faulta beslut om ackordspriset.
Den idr med andra ord inte rclevant hir och parternas ana-
lysmodeller uppmirksammar den dirfor inte.

Vi kan alltsa fastsla att om det finns ett samband mellan
en parts sitt att beskriva “verkligheten” och hans beteende
i forhandlingen — och allt talar for att ett sddant samband
finns -— =4 dr det 1 hég grad meningsfullt att studera de mo-
deller han anviinder for att skapa dessa verklighets- eller si-
tnationsbeskrivningar, Lat det sedan vara en annan sak att en
beslutsfattare ofta tar dessa modeller for givma och att det
darfér [5r en uiomstiende betraktare kan vara mycket svart
att fi en bild av de modeller beslutsfattaren tillimpar.

Betydelsen ay att studera parternas analysmodeller vixer
givetvis om vi antar att parterna anvinder olika modeller f6r
att beskriva en och samma situation. En part kan t.ex. tycka
att de anstiilidas skatt skall heaktas vid bestimmandet av 16-
ner i en 16nefiorhandling medan hans motpart kanske beddmer
detta som en irrelevant fakior i sammanhanget, Deras model-
ler dr ined vir terminologi olika.

Med utgdngspunkt frin de olika klasser av kunskap som vi
antagit vara av intresse for en f&rhandlingspart skall vi for-
soka urskilja ndgra olika typer av analysmodeller.,
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Struktureringsmodeller (S-modeller)

Denna typ av modell innehaller regler fér urval av faktorer
som skall inkluderas 1 "verklighetsbeskrivningen® liksom med
vilken begreppsuppsiittning som dessa data skall struktureras.
Den firdiga beskrivningen ay “verkligheten™ bestar alltsd av
ett urval variabler och virden pa dessa variabler. De &r niira
kopplade till vad jag vill kalla mdtmodeller vilka anger hur
det dr mojligt att bestimma viirdena p4 de variabler som S-
modellerna beaktar. Vi skall hiir anta att S-modellerna till-
sammans med mitmodellerna kan ge en part en beskrivning
av “yerkligheten™ som den “&r” vid beshitstidpunkten eller
vid tidpunkter fore denna.

Prognosmodeller (P-modeller)

Om en part vill ha en beskrivning av “verkligheten™ vid ett
tillfélle 1 framtiden méaste han anvinda nigon form av mnodell
fér prognos. Prognos betyder i detta sammanhang en bestim-
ning av virdena pa S-modellernas variabler for framntida tid-
punkter. Nir en part anviinder sina P-modeller antar vi ait
han matar dem med métvirden fran tidigare situationer och
att dessa ligger till grund for prognosen. P-modellerna kan
generellt antas innehdlla avancerade samband mellan de in-
gdende variablerna och omfatty regler som anger hur mitvar-
den pa cn variabel vid en wviss tidpunkt antas std i samband
med mitviirden for samma variabel vid senare tillfillen.

Omgivnings- och motpartsmodeller (O- och M-maodeller)

Skillnaden mellan 8- och P-modellerna ankndét till tidsdimen-
sionen I var kunskups-fosiikerbetstypologi. Skilet till att vi se-
parerar dessa bada typer av modeller ir att det finns anled-
ning att anta att de uppvisar olika karakteristika, bl.a, vad ay-
ser graden ay samband mellan de ingdende variablerna i dem.
Det kan emellertid vara pd sin plats att dven uppritthalla
en skillnad mellan modeller som avser att beskriva olika typer
av kuuskapsobjekt. Fortfarande skall vi gora denna distinktion
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>pmr\s S0-madeller |

bild av faktiska
farhhillandon

farhandlingsomgivning

motpart ;partens SM-madeller biled av motparien

Nuvarande *“werklighet Partens situatlonsblld av
och dess historia férhdllandena vid beslurs-
tidpunkien eller tidigare

Fig, 10. En parts olika typer av struktureringsmodeller och deras samband
med partens situationsbild av de faktiska forhdllandena och motparien.

med utgfingspunkt frin kunskaps-fosikerhetstypologins klasser.
Skilet till att det i detta sammanhang kan vara fordelaktigt
att arbeta med olika typer av modeller dr att den som nir-
mare vill studera det konkreta innehillet i dem kan himta
information och kunnandc fran olika typer av teoribildningar,

Omgivningsmodeller (O-modeller). Denna typ av modell kan
vara av antingen S- eller P-typ. De dr avscdda att rcducera
partens osikerhet om vad vi har kallat férhandlingsomgiv-
ningen. En effektiv O-modell dr allisi en modell som elimi-
nerar en parts omgivningsosiikerhet genom att 8ka partens
kunskap om vad vi har kallat forhandlingens fysiska, socio-
ckonomiska och legala “verkiighct”. Vad som faller utanfér
omrddet for dessa modeller &r alltsi egenskaper och avsikter
hos motparten, Den bild som en O-modell genererar kan man
kalla partens bild av de *‘faktiska férhillandena® i férhand-
lingssituationcn. “Sakinformation™ 4r en annan term som lig-
ger nira till hands f&r att beskriva den asyfiade information
som dessa modeller dr avsedda att skapa.

Motparismodeller (M-modeller}), M-modellerna ar de 5- och
P-modeller som en part anvinder f6r att Astadkomma beskriv-
ningar av motpartcns egenskaper och avsikter i férhandlingen.
De iir avsedda att reducera pariens motpartsosikerhct. Det dr
troligt att de P-modeller som &r avsedda att utréna vad mot-
parten kommer att inta for stindpunkter i framtiden, dvs. att
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»
7 partens PO-madelles prognos av faktiska

firhllanden

firhandlirgsamgivning

RFOGNas av motparten
matpart ;’pa rtens PM-madetler |

Nuvarande "verklighet™ Partens framtida situa-
och dess historia tionsbild = prognos

Fig. 11. En parts olika typer av prognosmodeller och deras samboand med
pertens stuationsbild vid framtida tidpunkter (= prognos) av de faktiska
forhillandena och motparten.

reducera spelosikerheten, dr av siirskilt stor betydelse. Den
spelteoretiska litteraturen ir bl.a. inriktad ph att studera just
den typ av problem som en part férsoker att komma At med
dessa senare modeller.

Vi kan nu sammanfatta den hittills férda diskussionen om
en parts analysmodeller i tva figurer (fig. 10 och 11).

Vi ser i fig. 10 och 11 att parlen hidmtar information fran
**den ostrukturerade verkligheten” och matar in denna infor-
mation i de olika modellerna, Som resultat far han vad vi
kallat en situationsbeskrivning, I fig, 10 och 11 anviinder vi
tva bokstiiver fir att beteckna vilken typ av analysmodell vi
avser. Den forsta syftar pad den tid beskrivningen avser och
den andra pd den typ av kunskap somn modellen dr avsedd
att penerera.

I fig. 12 har jag illustrerat vad som i en 16meférhandling
mellan tvd arbetsmarknadsfdrbund skulle kunna ténkas vara
kunskapsobjekt av stort intresse for arbetstaparparien. Ta-
bellen beskriver hur de olika typerna av modeller star i rela-
tion till ett urval kunskapsobjekt.

Sakkonflikicr mellan parterna

Jag har tidigare framhillit att termcn “konflikt” iir alltfor
allmiin fér att kuona fungera som hjilpmedel att beskriva
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typ av modeli med avseende pd tidsinriktning

S P
allman I6neutveckling naringsgranens utveck-
senaste aret lingsmojligheter
0
typ av madell konmjunkturlage regeringens invandrings-
med avseende politik i framtiden
pa kunskaps-
objekt branschens vinstlage branschens framtida
M lénsamhet
motpartens beredskap framtida rekryterings-
att ta en konflikt problem

Fig. 12, Exempel pi kunskapsobjekt som beaktas ay en parts olika typer
av analysmodeller.

komplexa sociala fenomen. Den fdrsta mer preciserade inne-
borden vi har givit 4t detta ord var niir vi diskuterade be-
greppet intressekonflikt i kap, 2.

Diskussionen om de olika analysmodelierna gor det mojligt
att urskdnja dnnu en typ ay mdjlig konflikt mellan tvd par-
ter. Vi kallur denna typ for sakkonflikter.

Med utgangspunkt frin vira defimitioner skall vi séipa att
en sakkonflikt foreligger mellan tva parter niir deras analys-
modeller for omgivningsbeskrivning har genererat ofika situa-
tionsbeskrivningar av en och samma “verklighet”. Sadana sak-
konflikter kan vara av nigot olika slag. Ett fall intriffar nir
parternus SO-modeller helt enkelt tar fasta pi olika saker.
Detta innebiir att parterna inte &r eniga om vilka fakiorer
i omgivningen som skall anses vara relevanta i den aktuella
situationen. Denna typ av sakkonflikt liknar till viss del intres-
sekonfiikterna i den utstrickning som olika uppfattning om
vad som it relevant i situationen ofta kan foras tillbaka pa
olika uppfatining om vad som #r en rimlig eller riktig fordel-
ning av den omtvistade knappa resursen. I vart exempel med
en loneférhandling dir en part antogs hiivda att skatteeffek-
ter skulle vara en relevant del av situationsbeskrivningen, kan
man anta att dctta endast dr en omskrivning for en egentlig

54



intrcssekonflikt, De olika uppfattningarna spesglar ytterst en-
dast olika uppfattning om hur en knapp resurs skall fordelas.
Minga ginger kan det givetvis vara syrt att entydigt sipa
vad som #dr en intrcssckonflikt och vad som #r en sakkonflikt
av den typ vi har diskuterat hir.

En annan typ av sakkonflikt dr den dédr parterna visserligen
dr eniga om vilka faktorer eller variabler som skall ingd i en
relevant sitnationsbeskrivning av fakliska férhallanden, men
dir de har olika uppfatining om vilka de riktiga miitviirdena
dar for dessa variabler vad avser nusituationcn cller tidigare
tidpunkter. Som exempel kan vi ta vart tidigare fall med ac-
kordsprissidttningen. LAt oss anta att bida parter fr eniga om
att arbetarnas prestationsnivd skall spelu in vid prissiittningen
pa ctt visst pivet siitt, Om emellertid den cna parten anser
att denna prestationsmivd #r 115 enheter och den andra afi
den idr 105 enheter forelipger en sakkonflikt i denna andra
betydelse, Orsaken kan alltsa sparas till parternas indtmodcller.

En tredje typ av sakkonflikter faller tillbaka pd parternas
PO-modeller, Detta innebiir att de har olika uppfattning em
de framtidu variabelviirdena for dc variabler som bygger upp
PO-modellerna. Sadana olikheter kan falla tillbaka pi att par-
terna har olika uppfatining om sambanden melian variablcrna
i de respektive PO-modellcrna cller att de har olika uppfati-
ning om sambandet mellan ett mitvirde pd en variabel och
ctt scnare milvirde pd samma variabel,

Ibland kan cn cftcrhandsanalys av ett sammanbrott av en
forhandling visa att detta mer berodde pid en allvarliz sak-
konflikt mellan parterna éin pd en allvarlig intressekonflikt.

Utviirdering

I osikcrhetstypologin uppmiirksammade vi tre olika typer ayv
kunskap/osikerhet, niimligen motpartsosiikerhet, preferensosii-
kerhet och omgivningsosikerhet.

I den tidigare diskussionen bar jag visat hur parternas M-
modeller kan rcducera motpartsosikerheten. I detta beprepp
inkluderas som vi erinrar oss iven kunskap/osikerhet om mot-
partens preferenser for olika potenticlla utfall av férhandling-
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en. Jag har ocks visat att O-modellerna pd motsvarande sitt
kan reducera partens omgivningsosikerhet.

Aterstar pariens preferensosikerhet. Vi skall nu Agna oss
it att beskriva hur vi i denna framstillning antar att en part
reducerar denna.

Er parts preferensfunktion och utvirderingskriterier for utfall

LAt oss anta att parten genom sin analys Fitt en beskrivoing
av vilka de potentiella utfallen ay férhandlingen dr. En del
ay dessa potentiella utfall kan givetvis vara praktiskt taget
omdjliga att uppnd pd grund ay motpartens motvilja eller av
andra skil. Vi bortser dock hiir frin detta och antar bara att
parten har en “katalog” &ver de potentiella utfallen.

Denna upprikning av de potentiella utfallen av firhand-
lingen dr givetvis langt ifran tillriicklig kunskap for en part i
en forhandling. Han méste bla. bestimma onskviirdheten av
dessa potenticlla utfall eller med andra ord tilldela dessa ut-
fall nyttovidrden. I fortsdttningen skall vi siga att en part er-
hiller sin preferensfunkition genom att applicera en uppsitt-
ning wvirderingskriterier pi de olika potentiella utfallen. Ett
utvarderingskriterium &r helt enkelt en ganska precis regel for
bedémning och utviirdering av i detta fall potentiella utfall,
Dessa kriterier anser vi vara genererade av partens virderingar.

Begreppet utvirderingskriterium piminner i viss mén om
begreppet mdl. Skiilet il ait jag inte talar om parternas olika
mél i forhandlingen &r att detta begrepp ofta har en mding-
dimensionell karaktir vilket gor det ofympligt. Det torde vara
littare att 1 stdllet ForsGka beskriva de olika kriterier en part
anvinder eftersormn dessa kan antas vara relativt konkreta,

Det ir fullt uppenbart att ivA parters utvirderingskriterier
till en del ir férenliga och till en del motstridiga. Det dr bl.a.
detta fenomen som avspeglar sig i den dubbla relationen mel-
lan parterna i en férhandlingssituation.

1 utfallstypologin i kap. 3 diskuterade vi tre olika dimen-
sioner for att beskriva ett forhandlingsutfall. Vi urskilde ut-
fallets innekdll, dvs. den fordelning av fiérhandlingsobjekten
som utfallet representerade, den process genom vilken detta
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katalog dver potentiella utfall:

utfallen beskrivna med avseende utfallen beskrivna med avseende:
p4 deras innehall p# den process genom vilken de
kommer till stand
s e
| - kelterier P - kriterier
NS h'

pertens preferensfunktion
{den relativa nyttan av de potantiella utfallen)

Fig. 13. Hur modellen beskriver tillkamsten av en parts preferens-
furnkiion,

utfall kom till stind och den nyitq som utfallet representerade
for parterna. Innehillet i ett utfalt paverkas givetvis 1ill stor
del av den process som genererar det och nyttan ay uifallet
ir forstAs bercende av innehdllet. Vi har tidigare ocksi sagt
att cn part kan antas virdera hur en viss omfrdelning av
férhandlingsobjekten kommer till vid sidan av viirdet av sjilva
omfordelningen. Av detta skil kan det vara meningsfullt att
sirskilja de kriterier en part anvinder for att viirdera den in-
nehallsliga aspekten av ett utfall frin de utvirderingskriterier
han anviinder for att viirdera utfallet med avseende pi den
process som ligger bakom. Vi kan dirfdr tala om att en part
dels har en uppsittning innehdlisorienterade utviirderingskri-
terier (forkortat I-kriterier) for att bestimma de potentiella ut-
fallens nytta for honom och dels har en uppsittning process-
orienterade kriterier {forkortat P-kriterier) som han anviinder
foér att beddma de poientiella utfallen med avseende pA deras
tillkomst.

57



Etft exempel! pa inflytande av P-kritcrier dr om en part i
en forhandling viljer att g4 fram mjuki”, dvs. ait han {ér-
séker undvika hot och hiirda ord. Deita kan bero pd att han
virderar en forhandling i vinlig atmosfir som nigot positivt
i sig och att han kanske rent av ir beredd att avsti frin en
del férdelar i innehillsliz bemirkelse for att f4 denna viinliga
atmosfir till stdnd. 1 det fallct finns det alltsd ett visst mot-
satsTérhillandc mellan hans I- och P-kriterier, Lat mig dock
for fullstéindighetens skull ocksi antyda mijligheten att parten
viljer den mjuka vigen dir{ér att ban tror att denna leder
till det bista m&jliga utfallct i innehallshemirkelse.

I fig. 13 illustreras denna tankeging i diagramform. Den
aktuella parten har en “katalog” dver dc potentiella utfallen.
Han beskriver dessa bide med avscende pa deras innehill och
han beskriver dem incd avseende pa den process som foregir
dem. Bada dessa faktorer uppmirksammas av olika typer av
utvirderingskriterier. Innehéllet av utfallen utvirderas med I-
kriterierna och processen med P-kriterierna. Bada dessa ut-
viirderingar skapar tillsammans partens preferensfunktion. Den-
na dr alltsd ett uttryck £for den relativa Onskvirdhet som par-
ten tilldelar de bedémda utfallen.

Det kan vara hefogat att med ndgra ord berdra fragan
varfor en part kan antas vara angeliigen att ocksi heakta
“process-faktorn” niir han utviirderar utfallen. Det antagande
som jag hdr arbetar med 4r att i manga situationer ir par-
terna angeldgna ait vidmakthalla eller utveckla goda relatio-
ner sig emellan, Detta ir antagligen mest uttalat i sidana
parisrelationer ddr man kan anta att parterna riknar med en
fortsatt sumverkan ocksd efter en uppgbrelse i den aktuella
férhandlingen. Si #r fallet pd den svenska urbetsmarknaden,
diiv parterna stindigt férhandlar med varandra, dels for att
slita tvister om innehallet i rcedan mgangna avtal och dels for
att med jimna mellantnm férnya dessa avtal. Jag antar hir
att den visentligasie lakforn som avedr om dessa relationer
ir goda eller ¢j dr det sétt pd vilket parterna forhandlar, t.ex.
om de anvinder hot, bluffar med sakinformation osv. Nir
jag anvinder ordet process har jag denna typ av beteende i
dtanke och P-kritcrierna kan alltsi indirckt ses som ett uttryck
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for den omsorg som parterna har om de fortsatta relationer-
na dem emellan.

Satisfieringstinkande hox purterna

Ett genomgiende drag i den tidigare framstillningen har varit
att den har varit ganska abstrakt. Jag har fireslagit begrepp
som kan bilda underlag [6ér att beskriva vad som fdrsiggir i
forhandlingar. Jag har diremot siilan gatt in pi del niirmare
konkreta eller empiriska innehéllet av dessa begrepp. Jag skall
ru avvika frin detta monster.

Det dr en vanlig uppfattning i den forhandlingsteoretiska
litteraturen att en part kan dela in de potentiella utfallen i
en tillfredsstillande delmiingd och en otillfredsstitllande del-
mingd. Enligt detta synsdtt finns det allisd cn grins mellan
dessa tvd delmingder, och en parts betecnde i forhandiingen
asyftar visentligen att na upp till denna grins. Om vi som
exempel viljer cn renodlad loneférhandling ddr den enda ex-
plicita férhandlingsdimensionen #r “lonebelopp i kronor per
manad” kan vi beskriva varje potenticllt utfall ay FHO-fordel-
ningskaraktir som ett virde pi EFD-skalan. Om vi ser fér-
handlingen frin den anstilldes sida giller alltsd att vi antar
att det finns en grins mellan acceptahla och icke acceptabla
dverenskommelser och att han kan ange denna grins som ett
virde pA EFD-skalan. Virden pii denna skala under dcnna
grins markerar otillfredsstillande utfall och viirden Hver denna
tillfredsstillande utfall, Det finns olika sitt ett definiera och
bendimna denna typ av grins. Hir kallar vi den for accep-
tapsgrdns, Vi anger vidare denna som ett virde pa forhand-
lingens EFD-skalor. Detta innchdr att vi beskriver alternativa
dverenskommelser 1 innehallstermer ndr vi relaterar dem tiil
acceplansgrinscn, alltsa inte i nyttotermer. Vir indelning av
de mojliga dverenskommelserna i tvd delméngder kan dock
indirekt leda till en indelning av samtliga potentiella utfall i
en lillfredsstillande och en otillfredsstillande delmingzd.

Om sdlunda en part i en forhandling i grova drag kan
dela in de potentiella utfallen i en tillfredsstillande och en
otillfredsstillande dclmingd och om hans beteende i forhand-
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lingen viisentligen fr inriktat pa att nd upp till acceptansgrin-
sen brukar man sidga att han satisfierar eller att hans beteen-
de dr priglat av satisfieringstdnkande.

Satisfieringstiinkande speglar egenskaper hos parternas I-krite-
rier. Mycket talar fér att ménga faktiska forhandlingar ui-
mirks av att parterna resonerar pi detta siitt. Detta kan i sin
tur ofta {&ras tillbaka pa olika normer som mer eller mindre
uttalat framtvingar ett sidant beteende., Nér vi senare ater-
kommer till rollbegreppct skall vi se exempel pad sidana nor-
mer.

Taktiska beslut

Med en viss forenklande generalisering kan vi sédga att en
parts beteende i en forhandling ytierst syfiar till att ni en sa
fardelaktig dverenskommelse (eller utfall i Svrigt) som mdjligt
{or parten.® Det stir fullt klart att en part kan vilja olika
ansatser for att uppfylla detta syfte, Vi skall nu pd ett gene-
rellt plan forsGka beskriva den process som idr férenad med
en parts val av specifik mriktning av forhandlingsbeteendet.

Lit oss konecentrera oss pa det beteende en forhandlings-
part utévar for att kunna styra forhandlingen mot ett sa for-
delaktigt beslut som mojligt. De alternativ han har till f6r-
fopande 1 defta avseende kallar vi taksiker (pluralis av tak-
tik). Ordet taktik anviinds alltsd hir utan de eventuella ne-
gativa assoeiationer som det ibland kan vara fdrenat med. Vi
anviinder ordet taktikblandning for att beskriva det val som
en part bestimmer sig for.? En taktikblandning bestir alltsd
av en kombination av ett antal taktiker.

En del av den beslutsprocess som foregir det slutliga valet
av en parts val av taktikblandning i férhandlingen bestar i en
beddmning av de tinkbara taktikblandningamas “effektivitet™.
Denna utvirdering kan jimforas med den som parten genom-
{or for att tilldela de potenticlla utfallen nyttoviirden, dvs. ska-
pandet ay hans preferensfunktion.

Formellt kan vi tinka oss denna process uppdelad 1 ett
flertal steg. Det fdrsta av dessa innehiir att parten stnderar
vad som blir resnltatet av att tillimpa de alternativa taktik-
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blandningarna. En sidan beskrivning antar vi att han kan fa
genom att anvinda sina analysmodeller, M-modellerna, som
alltsd var avsedda att analysera motpartens avsikter och egen-
skaper, kan ge ett svar pa frigan hur motparten kommer att
reagera pd olika tinkbara taktikblandningar. Dessa modeller
ger ocksh — eller #r dtminstone avsedda att g — en bild
av vad motparten sjilv har for avsikter och denna bild kan
ligga till grund fr pariens eget val av taktikblandning.

Aven partens O-modeller kan spela cn viktig roll i bedém-
ningen av taktikblandningen. Ihland kan vissa taktikblandning-
ar vara illegala. Allminheiens reakiioner ph valet av taktik-
blandning &r ocksi faktorer som tillhér det som vi antar att
en parts O-modeller beaktar. Den bedbmning en part gbr av
taktikblandningarnas effekter ir i princip viirdeneutral for
parten.l® Den maste kompletteras f6r att kunna ligga till
grund for ett slutligt val av taktikblandning, Fér detta krivs
en uppsiditning utvirderingskriterier for effektiviteten av alter-
nativa taklikblandningar eller avkortat T-Ariterier. Dessa kri-
terier ir avsedda att beakta och virdera de faktorer i partcns
cffcktbeskrivning av taktikblandningarna som han finner virda
hiinsyn. Eftersom dessa hinsyn kan vara av olika slag fir vi
tinka oss att en part kan anvinda en hel mingd olika T-
kriterier. Vi skall hiir sirskilja ett par olika typer och anknyta
dessa till de tidigare diskuterade kriterierna fér utvirdering
av forhandlingsutfall.

For det forsta kan vi med fordel urskilja de kriterier som
helt enkelt utvdrderar en taktikblandning med avseende pé
det utfall det forviintas generera — utfallet dd bedémt i in-
nehallsligt avseende, En god taktikblandning cnligt dessa kri-
terier dr en som medidr en stor andel av forhandlingsobjektet
till parten i fraga. Vi kallar dcssa kriterier for TI-kriterier
(T syftar pad “taktikblandning” och I pd *’innehill””). Denna
typ av virdering av en {Jverviigd taktikblandning forefaller
vara den Tnaturliga’, Manga ghnger forefaller det som om
den forhandlingsteoretiska litteraturen endast beaktade denna
typ av kriterier. Vi har emellertid i denna framstdllning tidi-
gare varit inne pd betydelsen av den process som foregir ett
visst utfall, Eftersom *process” i detta sammanhang viisentligen
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kan ses som en kombination av parternas taktikblandningar
méste vi dven i virt begreppsschema tillfoga en uppsitining
kriterier som vi antar att parten anviander for att bedbma
taktikblandningen frin “’process-synpunkt”. Vi kallar denna
1yp av kriterier f6r TP-kriterier (diir P stir for "process™ och/
eller “partrelationer’),

Tankeghngen bakom infoérandet av TP-kritcricrna dr ana-
log med den som lig bakom P-kritericrna for utfallsbeddm-
ningen. Skillnaden #r bara den att vi nu ser till partens be-
teende i stéllet {or till utfallet av forhandlingen, TP-kriterierna
lcan ddrfor ses som en omformulering ay P-kritcricrna sadan
att TP-kriterierna kan anviindas for att ta stillning till alter-
nativa Gvervigda handlingssidtt i forhandlingen fér parten in-
nan han fattar sitt beslut om val av taktikblandning. Betydel-
scn av TP-kriterierna #r dirfér sidrre ju stdrre betydelsen
av P-kriterierna #r nédr parten bedémer utfallen. P4 samma
sitt giller att ju mer en part ligger vikten vid sjdlva inne-
hillet av forhandlingsutfallet sdsom detta beskrivs 1 FHO-ter-
mer, desto storre roll kan vi anta ait parten tillméter TI-kri-
terierna nér han skall vilja taktikhlandning.

Det &r fullt klart att TT- och TP-kriterierna till viss del
dverlappar varandra. Skillnaden dr inford hiir av analytiska
skil. En férhandling som fors i t.ex. en vinlig atmosfir kan
forvintas fi vissa konsekvenser {Or innehdllet av ntfallet. Vi
hinfor dock sidana dverviganden hos cn part till vad som
beddins av hans M-modeller och virderas av hans TI-kriterier.
TP-kriterierna Ar mer tinkta att spegla partens iniresse for
relationerna mellan parterna i sig cller den effekt som dessa
relationer kan fa for eventuella senare férhandlingar mellan
parterna.

I fig. 14 sammanfattas i grafisk form vad som sagis om
en parts taktiska beslut. Vi antar att han har ett antal till-
gangliga valbara taktiker som han kan kombinera pd olika
siitt. De valbara taktikerna markeras som smi cirklar och de
kombinationer somn dessa kan tankus skapa markeras som
sméi kvadrater i figuren. Av alla dessa mdjliga taktikbland-
ningar Overvidger dock parten bara en del cftersom ménga
kan uteslutas redan tidigt av olika skil. (De kan t.ex. vara
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taktiker

Guervigda partens analysmodelier

{M- och O-modeller}

9

bestamning av taktikbland- utvirderingskriterier for
ningarnas effekter taktikblandningar

[TI- och TP-kriterier)
d /

underlag for val av
taktikblandningar

\

taktiskt beslut =
val av taktikblandning

Fig. 14. En parts taktiska beslutsprocess.

allifdr uppenbart stridande mot vad som anses acceptabelt
eller de kan bedtmas som hopplost ineffekiiva.) De taktik-
blandningar som parten Gverviger mer seridst bedSms med
hjiilp av partens analysmodeller. M-modellerna anviinder han
t.ex. for att fa svar pa frigan vad motparfen sannolikt kom-
mer att gira om parten sjilv vidtar en viss atgiird. Genom
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O-modellerna bedéms t.ox, hur omgivoningen kommer att rea-
gera pi de 6vervigda taktikblandningarna. Alla dessa dvervi-
ganden ger en bild av de olika taktikblandningarnas effekter,
avseendc dels innehdll, dels forhandlingsprocessens gang. NEr
parten har gjort denna effcktbestimning, som alltsd &r en
neutral beskriviing av hur han upplever konsekvenserna ay
taktikblandningarna, méste hau virdera decssa konsckvenser.
Detta sker med hjilp av de diskuterade TI- och TP-kritcrier-
na. Efter denna utviirdering har han fatt ett utvirderat och
viigt underlag £6r att vilja taktikblandning, dvs, for atit fatta
sitt taktiska beslut.

Nir jag hir har beskrivit den taktiska beslutsprocessen har
jag sett den som om den vore ett av parterna mycket vil-
strukturerat flode av hidnsynstaganden och bedtmningar. Det
dr dock klart att det i praktiken ofta dr svirt att sirskilja
de olika stadierna och att de minga ganger gir in i varandra.
Den beskrivning jag gjort hir skall darfdr ses som en renod-
ling och férenkling snarare iin eu beskrivning av hur det pie
till i praktiken. Jag tror dock att denna typ av renodlingar
kan ha ett stort viirde genom att de framhdver en del grund-
liggande drag som skulle drunkna i en beskrivning av “hur
det faktiskt gar till™,

Kommunikation

Vi har nu avhandlat tva delar av tre av vad vi i vart be-
greppsschema kallar for partsbeteende. Den tredje delen —
parternas kommunikation — stir nuo i tur.

Kommunikation dcfinicras ibland som elt tmsesidigt utbyie
av information. Detta utbyte sker genom utvixling av med-
delanden. Kommunikationsprocessen forutsitter alltsg tva en-
heter, i vart fall tvA parter. Vi skall trots detta i den forisatta
diskussionen se kommunikationen frin en paris sida. Allt vad
som sidgs kan alltsd spegelviindas si att saimna process kan
antas férekomma hos motparten.

Min allmiénna och grundiiggande instdllning till kommu-
nikationsprocessen i en forhandling framgir av fig. 15. Jag
tinker mig att den studerade parten avger information till sin
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Fig. 15. Kommunikationsbegreppet i forhandlingssammanhang.

motpart. Denna information symboliseras av den vinstra spal-
ten i fig. I5. Parten avger denmna till motparten i form av
olika meddelanden och den resulterar i nigon form av gen-
svar hos motparten. Enligt virt synsitt kan emcllertid den av
parten avgivna informationen vara av tva olika slag med av-
seende p& de gensvar den avser att framkalla. Antingen kan
den vara avsedd att direkt pivcrka motparten — i vilka av-
seenden skall vi strax aterkomma till — eller ocksd kan den
vara avsedd att framkalla gensvar i form av information frin
motparten som &r viscntlig f6r partens analys, dvs. for hans
situationsbeskrivning. Generellt illustrerar vi motpartens gen-
svar i fig. 15 som den andra spalten i figuren.

Som vi tidigare sett bildar analysen underlag for partens
takilikblandningsbeslut. I fig. 15 har vi markerat detta sam-
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band med en pil mellan underlag for och val av taktikbland-
ning” och avgiven information som syftar till direkt piverkan
ay motparten”, Det kan ocksi hidnda att partens analys ger
till resultat att han anser sig behova mcr information for att
forfina sin situationsbeskrivning. Aven denna mojlighct har be-
aktats i fig 15 i form av en piL £l *dvrig avgiven informa-
tion”. Pilen mellan ‘avgiven information som syftar till di-
rekt paverkan av motparten’ och piverkan av motparien®
har streckats for att markera att ett forsdk till piverkan givet-
vis kan misslyckas.

Sambandet mellan de tvd viinstra spalterna i figuren be-
skriver var allménna bild av “kommunikation™. Som tidigare
némnts kan denna bild alltsd ses frin bida parters sida.

Objekt [Or piverkan

Jag skall ge ordet pdverkan en relativt prccis avgriinsning i
fortsittningen, Paverkan skall vi i fortséittningen definiera som
den fordndring av motpartens preferens- och nabarhetsfunk-
tioner som i4r resultatet av information fran parten. En niir-
mare tolkning av detta forutsdtter en diskussion av begreppen
preferens- och ndbarhetsfunktion. it

Preferensfunktion ir definicrat redan tidigare. Diskussionen
om det begreppet sammanfattades 1 fig. 13. Aterstir alltsa
ndbarhetsfunkiionen, Vi kan anta att varje part i varje skede
ay en férhandling har en bild av vilka utfall som Hr indjliga
att uppnd. Denna bild kallar vi partens nabarhetsfunktion. Na-
barhetsfunktionen ir en declmiingd av de potentiella utfallen
och den iir beroende av partens eget val av taktikblandning
och den allmiinna bild som han har av motparten, savdl vad
avser prefercnser och andra egenskaper som hans férvintade
avsikter i form av taktikblandningsval i forhandlingen.

Vi kan med denna utgingspunkt relatera vira bada typer
av paverkan (eller férsok till piverkan) till tvA nirliggandc
vardagsbegrepp, ndmligen Overtalning och tving. Overialning
ir den piverkan som partcns kommunikation har pd motpar-
tens preferensfunktion och tvdng dr den pilverkan somn hans
kommunikation har pd motpartens nabarhetsfunktion. Dessa
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bida begrepp ir ocksd relaterade till den osdkerhetspsykologi
som #Hr sjilva utpingspunkten for denna framstillning av for-
hendlingsbeteende. Overtalning forutsiitter en viss form av pre-
ferensosidkerhet hos motparten medan tving forutsitier en viss
grad av motparisosikerhet, visentligen vad vi har kallat spel-
osikerhet.

Om vi s& vill kan vi siga att vira bada fyper av piverkan
(eller snarare forsok till piverkan) avser att framkalla en fér-
gndring av den information som motparten innehar — och
som vi hir har delat in i preferens- och nabarhetsfunktioner.
De dr med andra ord en typ av informarionsfirindrande tak-
tiker.

Om vi fortsitter att anligga ett informationssynsiitt pa
taktikbegreppet kan vi dessutom séga att andra taktiker kan
vara informationsstkande eller informationsdsljande, Informa-
tionsskande taktiker ir sddana som &r avsedda att skapa en
bittre situationsbild f6r parten. Informationsddljande Ar de
som f[érstker dolja sAdan information som parten kan anta
att motparten hehdver for sim situationsbeskrivning, Eftersom
vi antagit ett nira samband mellan en parts analysbeteende
och hans forsdk till paverkan (se fig. 15) dr det menings-
fullt att beteckna dessa senare typer av Afgirder som takti-
ker, Ytterst avser de némligen att styra partens val till eft
f6ér honom si fordelaktiet utfall som mojligt.

Pa ett abstrakt plan kan alltsh en parts taktikblandning si-
gas bestk av olika delar informationsférindrande, informations-
stkande och informationsddljande taktiker. Tiden fir nu mogen
att mer konkret férsbka ange vad dessa kan innebiira. Niista
kapitel har det syftet. Visentligen bygger det pd en del fir-
handlingsteoretiska verk. Jag har dock grupperat de olika re-
sonemangen som dessp verks forfattare for s att de passar
till den tidigare framstillingen i denna bok,
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6. En taktikdversikt

Detta kapitel bygger till stor del pa andra forfattares bidrag
till férhandlingsteorin, Jag kommer dirfdr huvudsakligen att
fora diskussionen i form av ett referat av dessa,

Informationstorindrande taktiker

Under denna rubrik urskilde vi i det forra kapitlet tvang och
Overtalning. Vi skall dven hidr uppriitthalla denna distinkfion
och birjar med en Sversikt av vad man i litteraturen menar
med denna typ av taktiker.

Tvingande taktiker

T. C. Schelling har i ett uppmiirksammat konfliktteoretiskt ar-
bete behandlat bla. olika forhandlingstaktiker.12 Jag kommer
att till en borjan hir félja hans resonemang.

Qbetingade uppbindningar

Schelling uppehiller sig vid fordelningsaspekten av en forhand-
ling, dvs. den som berdr parternas konfliktrelation. I stort kan
man siga att han urskiljer tre grundlipgande taktiska beteen-
den en part kan anviinda for att styra det gemensamma valet
mat en s& fordelaktig Sverenskammelsc som mojligi. Dessa dr
uppbindningar, hot och 16ften, En uppbindning i forhandlings-
sainmanhang innebir att en pari binder upp sig i den me-
ningen att han gor gillande att han endast kan acceptera vis-
sa for honom fordelaktiga alternativa Svercnskommelser, eller
for ait anviinda Schellings egen terminologi: “Den viisentliga
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egenskapen hos dessa takiiker #r ett visst frivilligt men odater-
kalleligt uppgivande av egna valmoiligheter.”” Syftet med en
uppbindning ir allisi att begriinsa den miingd mdjligheter for
gemensamt beslut, som vid forhandlingens biirjan stir till paz-
ternas forfogande, till att endast avse ett eller fa utfall, Ut-
tryckt i spelteorins termer innebdr det ett forsdk att styra
valet till en fordelaktig delmingd av avtalsmiingden.

Redan definitionen av uppbindningstaktiken avslojar att det-
ta #r en komplicerad taktik. Den rymmer Alminstone tva
problem: 1. Hur skall en part gdra sin uppbindning trovir-
dig? 2. Vad blir konsekvensen om motparten inte upplever
partens uppbindning som trovirdig? (Vilket blir da férhand-
lingens utfall?)

Som eft svar pd den forsta Frigan anvinder Schelling fol-
jande exempel. Antag att en kdpare av ett hus vill gbra gil-
lande att han endast dr beredd att betala upp till 80 000 kro-
nor for ett hus som representerar ctt virde for honom pa
100 000 kronor. Den friga Schelling stiller dr helt enkelt hur
kGparen skall kunna gora giillande att han faktiski inte kom-
mer ait acceptera en uppgorelse pd mer #n 80000 kronor,
dvs. hur skall han f3 siljaren att tro att hans uttalande &r
sant, Schelling svarar helt enkelt: “Make it true.” Koparcn
kan fgrindra sin situation genom att utfiista sig att hetala en
"bitessumma” pd 25 000 kronor till en tredje part, om han
accepterar ett pris over 80 000 kronor, Det dr uppeubart, att
{med ett antagande om vixande nytta i pengar) kdparen hir
kan gora sin avsikt att inte betala mer #n 80 (00 kronor
troviirdig genom att meddela siljaren att han triiffat ett si-
dant avtal, t.ex. genom att kbparen firevisar ett skrivet avtal
mcllan sig och den tredje parten. Man kan givetvis tinka sig
ocksa andra sitt att gbra denna Sverenskommelse troviirdig.
Det viktiga dr emellertid att koparen lyckas skapa en bild
hos sdljaren av att han handlar helt i eget intresse, nir han
helire avstar frin en 6verenskommelse #n acccpterar ett pris
dver 80 000 kronor.

Mgojligheterna att gdra en uppbindning bindande varierar
frin sitnation till sitwation och kan i hdg grad antas vara
betingad av en rad sociala normecr. I situationer didr argu-
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ment av typen “dver min diéda kropp” tas som bindande,
dkar givetvis mojligheterna fér en part ait gora en uppbind-
ning trovirdig och bindande. Om en part i en sidan situation
kiénner motpartens faktiska acceptansgrins kan han genom att
snabbt hinda upp sig vid ett bud niira denna *vinna® fér-
handlingeo. Kvar stdr dock problemet ait kKommunicera sin
uppbindning till motparten och att gra det innan motparten
binder sig vid ett bud niira partens egen acceptansgrins. Om
parterna inte kédnner varandras acceptansgrinser kommer for-
handlingen att Atminstone Lll en bbrjan eoligt Schelling att
priiglas av ett sGkbeteende riktat mot dessa. Till denna pro-
cess aterkommer vi senare.

Andra metoder att géra en uppbindning verkligt bmdande
#r att 1 formella férhandlingar, dvs. i forhandlingar mellan
ombud fér grupper, ombudet minskar omfattningen i den eg-
na fullmakten att fatta beslut. Man tillser att behdrigheten
endast ghller for Gverenskommelser inom ett visst intervall,
som di endast motsvarar en delmiingd ay samtliga potentiella
utfall. Detta kan ske genom en ganska informell process, t.ex,
genom att skruva upp forvintningarna hos den pgrupp man
férhandlar for.

Schelling diskuterar ett antal institutionella och strukturella
faktorer som har betydelsc fér mojligheterna att anvinda upp-
bindningstaktiker, En del av dessa berdrs i korthet hiir.

1. Anviindandet av ombud. Detta pAverkar enligt Shelling for-
migan att gbra en uppbindning i tvd ayscenden. For det
forsta kan ombudet ges siidana instruktioner som HAr svara
eller omdjliga att indra. Man kan t.ex. skilja den instruktions-
skapande instansen fran den férhandlande. For det andra kan
man tillimpa ett sidant helbningssystem for ombudet att det
ligger i hans eget intresse att sluta avtalet inom ett visst in-
tervall.

2. Hemlighetsjullher eller offentlighet. Ett effektivt sitt att
forbittra mojligheterna till vppbindningar ér att offentligen
sitta sin prestige som fSrhandlarc p4 spel. Utgdngspunkten ir
hir att sivil Sppningsbud som dverenskommelse kan meddelas

70



en stdrre krets och att det ir visentligt fér forhandlarna att
i denna krets framstd som férhandlare som inte gdr efter-
gifter, Varje efterpift skadar alltsd parten, och motpartens in-
sikt om detta okar mojligheterna for pacten att géra en upp-
bindning trovirdig.

3. Samtidiga fdrhandiingar, En part som ir engagerad i and-
ra likartade forhandlingar kan gora gillande att en eftecgift
i den aktuella fdérhandlingen skulle fA konsckvenser fér de
andra samtidiga férhandlingarna. Dessa konsekvenser kan dbe-
ropas for att vidhalla det limnade budet och avstd fran cfier-
gifter,

4. Forisatta forhandlingar. Om parterna skall métas i senare
forhandlingar av liknande slag som den nu aktuella, dr det
av vikt att parterna inte framstir som svaga i motpartens
dgon. Varje part anses av Schelling i en saddan situation re-
soncra ungefdr si hir: "Om jag gjorde en efterpgift nu skulle
du omprova din uppfattning om mig i andra férhandlingar.
For att skydda mitt rykte maste jag sta fast vid mitf bud.”

5. Principer, For att cn uppbindning skall vara Svertygande
krivs vanligen att den dr kvalitativ snarare #n kvantitativ,
dvs. att den baseras pd nfpon viss grund. Det kan vara svart
att 1 en 18neférhandling binda sig till ett bud pd tex. 15:61
i timmen utan nirmare motivering. Varfér da inte 15:60 eller
15:657 Om man didremot binder sig till en viss princip kan
man littare gira sin nppbindning bindande och trovirdig, 4t
vara att budet kommer att sluta pi beloppet 15:61 1 tim-
men. Trovirdigheter i denna uppbindning kan antas vara
stdrre om parten sedan tidigare tilifillen #r kind for att till-
1dmpa den aktuella principen.

6. Kasuistik. Under denna rubrik diskuterar Schelling féljan-
de synpunkter pa uppbindningsbeteende,

Om en part kommer i ett Lige dar det dr fordelaktigt att
gbra en eftergift, maste han beakta att detta kan medféra
ait en tidigare uppbindning upplevs som ett “bedrigeri” och
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att detta gdr motparten skeptisk till varje senare uppbindning,
For att undvika detta behdver den part, som gir eftergiften,
en “ursikt” f&ér att gora denna. Denna ursikt kan ha formen
av en omtolkning ay den tidigare uppbindningen, vilket ir
méjligt om han har bundit sig till en princip snarare #n ett
visst belopp (i ett fall diir férhandlingen avser t.ex. léner).

P4 samma sitt kan man agera for att forsdka férmé mot-
parten till att uppge sin uppbindning. Detta kan ske genom
att forsoka visa att han egentligen inte &ir bunden eller att
han har felbcddomt principbundenhetens konsekvenser i 16ne-
belopp. Malet for argumenteringen blir att gora klart fér niot-
parten att han kan gdra em eftergift utan att detta stir i
strid med hans tidigare intagna posifioner,

Mojligheterna till och forutsiittningarna for vppbindningsbe-
tcende #r givetvis beroende av en rad andra faktorer i situa-
tionen. Det #r dock klart att denna typ av takiik enligt
Schellings synsitt dr en utomordentligt viktig del av férhand-
lingsbeteende 1 allminhet.

Avslutningsvis 1 denna redogorelse av Schellings diskussion
ay uppbindningsbeteende kan sigas att han framhéller

1. att en uppbindning méste kommuniceras pd ett dverty-
gande siitt till motparten,

2. alt det intc #r en enkel sak att genomfdra en uppbind-
ning och att det intc alltid 4r klart f6r parterna hur bindande
den ir,

3. att samma beteende kan utéivas av bada parterna,

4. ait mojligheterna till uppbindning kan vara olika stora f&r
parterna,

5. att det finns en risk att dstadkomma en situation sidan
att ingen part kan gdra en eftergift och ait detta leder 1ill
eit sammanbrott av eller ett dédlidge i férhandlingen.

Liksom T. C. Schelling utgar R. E. Walton och R. B. Mc¢-
Kersic 1 sin beskrivning av hur parter agerar fér att triiffa
en dverenskommelse bl.a. fran ett uppbindningstinkande,9
Deras diskussion férs med utgdngspunkten att parterna skall
cnas om ctt utfall i vad de kallar "the settlemment range”.
Med detta menar de de utfall i t.cx. en lénefdrhandling som
lipger “mellan” parternas acceptansgrinser. (Detta utrymme
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kan givetyis ibland vara innehallsldst”’, dys. det finns inga
utfall som samtidigt kan tillfredsstiilla bada parter.)

Uppbindning definieras av Walton och McKersie som “ett
intagande av en forhandlingsposition som implicit eller expli-
cit forpliktigar parten till ett visst handlingsmonster i fram-
tiden”. De framlialler vidare i sin definition att varje uppbind-
ning omfattar et Arev men ocksi alltid mer eller mindre inne-
héller ett hot.

Liksom Schclling anser de uppbindningstaktiken syfta till
att {riindra motpartens fétvintningar om partens intentioner
och férvintningar. Uppbindningstaktiken leder till att den ur-
sprunglipa obestimdheten i och bredden av “the settlement
range’’ minskar.

Anviindandet av uppbindningstaktiker stiller en part infér
tre uppeifter enligt Walton och McKersie:

For det forsta skall han bestimma den grad av uppbind-
ning som idr LHmplig i sitnationen, dvs. om hans uppbindning
skall vara fast” eller *’flexibel”.

For det andra skall han kommunicera sin uppbindning till
motparten.

For det tredje skall han gbra sin uppbindning trovirdig
hos motparten.

1. T beslutet om Aur fas¢ parten skall gbra sin uppbindning
anfoér Walton och McKersie bl.a. betydelsen ay dcn kunskap
som partcn har om motpartens acceptansgrins. I férhand-
lingens borjan kan man anta att denna kunskap ir relativt
ddlig. Detta talar enligt forfattarna for en flexibel uppbind-
ning i bdrjan av forhandlingen, Risken med en for fast npp-
bindning #r att den binder parten till ett bud som ligger “p
fel sida”™ om moipartens acceptansgrans. Om parten bundit sig
sA hart att hap inte anser sig kunna Sverge sin position med
bibehillet anseende som forhandlare, finns det stor risk att
forhandlingen bryter samman,

En flexibel uppbindning ger parien mbjlighet att skaffa in-
formation om motparten och &ppnar mjligheten till eftergif-
ter, om sidana skulle anses taktiskt fordelaktiga eller nddvin-
diga.

I diskussionen om fasthet eller flexibilitet i en uppbindning
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anfor forfattarna att en slutlig uppbindning inte bir komma
fdr tidipt i forhandlingen och inte heller for sent: *Tillkiinna-
givandet av slutpositionen maste komma sent nog for att bli
taget pd allvar men #ndd inte sA sent att det inte uppfattas.”
Partens slutliga bud (alits ett bud med fullstiindig uppbind-
ning) maste dessutom enligt Walton och McKersie fére-
gas av en eftergift av en viss omfattning for att ge ett tro-
virdigt intryck av att parten niirmat sig sin acceptansgrins,

2. Vad giller kommunicerandet av graden av partens upp-
bindning till motparten siger forfattarna att detta har flera
dimensioner. Ett fulistiindigt meddelande om partens uppbind-
ning innehdller information om

graden av slutgiltighet

graden av specificitet

vilka kousekvenser som lir relaterade till partens uppbind-
ming {dvs. det underliggande hotet).

En uppbindning med hég grad av slutgiltighet framhéller en-
tydigt att det bud till vilket parten hinder sig #r det slutgilti-
ga. Det markerar klart att motparten inte kan viinta sig nigra
eftergifter efter detta bud.

En uppbindning med hég grad av specificitet anger entydigt
vilket bud parten bundit sig till, t.ex. genom att ange det som
en punkt pa en lineskala. Ett bud som endast anger en prin-
cip, som parten vill skall ligga till grund for dverenskommel-
sen, kan tjina som exempel pA en uppbindning med lig
specificitet.

Slotligen kan ett uppbindningsmeddelande variera vad be-
triffar hur uttalat parten anger vad som blir kornsekvensen
om motparten inte accepterar det bud parten binder sip till.

3. Den tredje fasen i uppbindningsbeteendet dr att gbra sin
uppbindning trovirdig. Tre metoder anges.

a) Parten binder upp sig till den egna organisationen. Tak-
tiken bestar i att inte framstd soin att ha nfigon makt Gver
medlemmarna i den grupp man férhandlar fér: “Den fér-
handlare som kan &vertyga sin motpart om att han inte har
nigon kontrall dver sina medlemmar eller att han ir list av
dessa i nigon speciell fraga kan f4 vissa fordelar vid férhand-
lingsbordet men han fir ocksi ta konsekvenserna om hans
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motpart inte skulle anpassa sig till hans orubbliga position.”

b) En annan ansats ir att binda sig med hjilp av en tred-
je part. Det kan t.ex. ske genom att meddela sin position till
allméinheten genom tidnmingarma. Taktiken bygger pa att den
organisation som tilldmpar den taktiken inedvetet satsar sin
prestige pd att genomfdra en viss [Hsning.

c} Den tredje inetoden slutligen innebir att parten binder
sig direkt hos sin motpert. Tanken bakom detta framgir av
Waltons och McKersies sitt att beskriva den tanke de antar
ligger bakom ett sidant beteende: Jag demonstrerar min be-
stimdhet pd ett sadant siitt att om jag skulle backa frin min
position sa skulle jag forlora prestige i dina dgon.”

For att Ska trovirdigheten i sin uppbindning kan en part
visa sin villighet att verkstilla sitt hot,

vidta 8ppna forberedelser for att genomfora sitt hot,

skapa ocb genomfira mindre hot.

Vi har sagt att i en situration dér bada parter binder sig
till en icke sammanfallande position, finns det risk for att
férhandlingen bryter samman. For att undvika ett sidant
tillstind kan parterna vidta ndgon eller nigra av fdljande
taktiska dtgirder:

a) hindra motparten frin att binda sig

b) mojliggdra for motparten att revidera sin uppbindning

¢} Dverge sin egen uppbhindning

Allmiint kan sigas att parterna i sitt val av uppbindnings-
beteende kan viilja mellan olika kombinationer av deltaktiker
av de slag vi talat om. Parternas uppbindningsbeteende kan
sammanfattningsvis beskrivas pd en skala, dir den ena ytter-
ligheten betecknar en tidiz och fast uppbindning” och den
andra ytterligheten en gradyis 8kande uppbindning”.

Hot

Spelteoretiska hot. Schelling fastslar att “det utmiirkande for
ett hot idr att en part forsikrar att han — férutsatt att en
viss hindelse intriiffar — kommer att vidta en fAtgdrd som
han uppenbarligen inte skulle vilja vidta om denna hiindelse
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by by

ay 9;10 10;8
Part A

8y 0;8 9;0

Fig, 16, Speligoreliskt hot. A kan hota B med g, {6r att tvinga B alt
villia b, i stillet for b, som B skulle viiljn om A saknade hotmijligheter.

verkligen intriiffade’.14

Ay detta kan vi utldsa tva egenskapcr hos cit hot i Schel-
lings mening:

a) Det har karakidren av en betingad uppbindning, dvs.
att parten gor gillande att utfallct av férhandlingen blir pa
ett visst sitt om en viss hiindelse intriiffar, en hiindelse som
vanligen #r en &tgird frin motparten.

h) Hotet ir en rent taktisk atgird. Intriffar inte den dnska-
de hiindelse som hotet syftade till att framtvinga, blir for-
bandiingens utfall om hotet genomférs simre for bida parter
én vad det skulle ha blivit om hotet inte realiserades.

C. M, Stevens kallar denna typ av hot {or speltcoretiska
hot ("game theory type threat™).ls Med detta avser han att
denna typ av hot motsvaras — om de¢ realiseras — av utfall
som inte 1illhdr avtalsmangden.

Jag skall belysa de spcltcorctiska hoten med cit cxempel,

I matrisen i fig. 16 illustreras en situation med tvd parter,
A och B. A kan vidlja mellan handlingsalternativen a; och
a,, och B kan vilja mellan 5, och 5,. De med de olika ut-
fallen forbundna ”nyttorna’™ har markerats i matrisen.

Vi antar att B viiljer f6rst. Saknar A hotméjligheter kom-
mer B att fA utdelningen 10 (det bisia tinkbara fér honom)
och A 9, vilket dr sdmre dn det bista tinkbara for A (dvs.
B viljer b, och A svarar med g). Om vi antar mojlighetcn
till hot i spelteoretisk mening kan A hota med a, om B vil-
jer b, (och samtidigt lova a, om B inte viljer b;). Utfallet
blir férdelaktigare for A men oftrdelaktigare for B, om hotet
gors troviirdigt och framgangsrikt jimfort med det utfall som
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betydelse =

sannolikheten att den hotade
skall andra sitt beteenda |
ahskad riktning

el -

P = den hotades subjektiva
sannelikhet for att hotet
realiseras

M = hotets storlek

_

/ hotets betydelse
//,;// Al

'
e

L

Fig. 17. Samband mellan ell hols beiydelse, trovirdighet och storlek.

enligt exemplet kommer till stind i icke-hot-situationen.

Exemplet visar ocksd att om B trots hotet viiljer b; s& blir
utfallet sdmre f6r den hotande parten om hotet realiseras in
om det inte realiseras (itminstone ufyvirderat med spelspeci-
fika utviirderingskriterier). Samma #r forhallandet for den
hotade parten, dvs, utfallet av dect realiserade hotet tilthér
inte avtalsméngden.

De hiir omtalade nyttomissiga egenskaperna hos det spel-
teoretiska hotet gbr att det méste goras trovirdigt for att
fungera som ett effektivt taktiskt vapen i en férhandling. Vi
har i detta sammanhang samma problem som vi diskuterade
i samband med icke-betingade uppbindningar, Det fortjinar
framhallas att skillnaderna mellan hot och *vanliga™ obe-
tingade uppbindningar inte skall Gverdrivas.

Mbojligheten att géra ett hot trovéirdigt ir beroende av en
rad faktorer, Vad som nedan sfgs &r bara exempel pi si-
dana faktorer.

K. E. Beoulding siiger att sannolikheten for att den hotade
skall indra sitt beteende i av den hotande dnskad riktning
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(= hotets betydelse) har tva dimensioner: & ena sidan hotets
storlek, dvs. de negativa konsekvenser som blir féljden for
den hotade om hotet realiseras, och 4 andra sidan den ho-
tades subjektiva sannolikhet for att hotet verkligen realiseras,
Enligt Boulding fr hotets betydelse lika med produkten av
den omtalade subjektiva sannolikheten for att hotet realise-
tas (kallas p nedan) och hotets storlck (kallas M nedan). Vi-
dare finns enligt Boulding ett samband mellan p och M. Det-
ta samband visas i fig. 17.16

Av figuren kan man ufldsa att enligt Boulding medfér
mycket sma hot en viss risk att inte tas pd allvar (= lag
trovirdighet). Vid ett visst M-virde idr p maximalt fir att
sedan avta med stigande M, Mycket stora hot (miitt i M)
leder till lig troviirdighet och dédrmed {till liten betydelse. Det
finns ett viirde pd hotets sterlek sidant att hotets betydelse
for detta dr storst, dvs, det existerar ett optimalt virde pa
hotets storlek.

For Boulding dr alltsd hotets storlek en viisentlig faktor
f§r hotets troviirdighet (i betydelsen sannolikheten p).

Som vi kan se i fig. 16 dr enligt Boulding hdg troviirdig-
het hos hotet inte tiflrickligt f6r att det skall vara “effek-
tivt” i den meningen att det skell fordndra den hotades be-
teende, For detta krivs dessutom vissa viirden pd hotets stor-
lek.

Hot av typen "straightforward notbluffs”. En typ av hot,
som faller utanfér den spelteoretiska refercnsramen, dr de
som Stevens kallar siraightforward notbiuffs och som vi hir
kan kalla *raka icke-bluffar®.1? Dessa innebir att den “ho-
tande” parten anger att han kommer att vilja ett visst hand-
lingsalternativ, om motparten inte vidtar vissa av den hotan-
de parten dnskade {tgiirder. S lingt #r det ingen skillnad
mellan denna typ av hot och det spelteoretiska hotet. Skill-
naden giller endast de nyttoméssiga konsekvenserna av eft
realiserande av hotet. Vid dezona typ av hot dr det helt i
enlighet med den hotande partens preferenser att vilja den
av hotet angivna strategin idven om den hotade inte anpas-
sar sitt handlande enligt hotets syfte.

78



I den spelteoretiska referensramen betraktas sidant beteen-
de inte som hot, d4 det enligt speltcorins vanliga antagan-
den anses sjilvklart™ att en part i en viss situation viljer
den strategi som ger honom den stdrsta utdelningen i mytta
(givet vissa beteenderegler for att ta hiinsyn tifl spelosiker-
heten). Mitt skl till att ta upp denma typ av hot hdr 4r
féljande. Medan man i den spelteoretiska referensramen en-
dast beaktar olika utfalls nyttomiissiga konsekvenser for par-
terna, kan man i en 7verklig” férhandling gbra en klar skill-
nad mellan utfall som Ar &verenskommelser om en omfor-
delning av forhandlingsobjektet och Svriga utfall. Detta speg-
lar alltsd en skillnad i innehdllsligt avseende mellan utfallen.

En viisentlig typ av utfall blir di det grinsfall av utfallen
av den senare typen, som #Hr det biista respektive part kan
garantera sig utan att gbra en Sverenskommelse med mot-
parten om en omférdelning av forhandlingsobjektet, De be-
slut som leder till utfall av denna “griinstyp” ir exempel pa
vad vi kallar “raka icke-bluffar”. Karaktiren av hot ges des-
sa atgiirder genom att de kan realiseras ensidigt av respek-
tive part och att de kan antas vara relativt oférdelaktiga for
notparten om de realiseras.

Ett exempel. Parterna K och § férhandlar om ett pris pa
en bil. K #r kdpare och kan skaffa en lika bra bil hos en
annan séljare for 10000 kr. S ir siljare och har en annan
spekulant, som #r beredd att betala 9000 kr for bilen. Des-
sa priser kan hiir anses motsvara parternas sikerhetsnivier.

Varje Overenskommelsc om ett kdp dr ett utfall ay typen
fordelning ay fSrhandlingsobjektet, Parterna kan i denna si-
tuation hota med att inte tréiffa en &verenskommelse om
bilaffairen. For K giller att han kan hota med att inte kiipa
bilen om priset blir 10000 kr eller mer. Detta #r d& ett
exempel pa ett hot av typen “rak icke-bluff”,

Liften

Enligt Schelling representerar 16ften en typ av taktik satill-
vida att ett 15fte kan beskrivas som en uppbindning till mot-
parten i en forhandling. Enligt Schelling giiller vidare att
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Fig. 18, Illustration av lftestaktiken.

“ett 16fte ir nddvindigt var ging den ena eller bida parter-
nas slutliga handlande #r utom den andres Kontroll. Loften
ir nodviindiga vid varje tillfille di det finns ett incitament
att luras.”¥ Dc karakteristiska dragen av [6ften framgir av
fig. 18.

I fig. 18 ser vi ett koordinatsystem mcd axlarna symboli-
serande parternas nytta £6r de potentiella utfallen, som &r
aiby, ayby, azby och ayb,. Dessa utfall dr resultatet av par-
ternas val av handlingsalternativ. Pirt A kan villja mellan
a, och @, och part B kan viilja mellan &, och b,.

I fig. 18 idr partcrnas “maximin” &b, Ingen av parterna
kan hota den andre med ndgot virre dn a;b,. Bada parter
kan emellertid tjiina pa att vilja @, respektive &, som leder
till a,b;, vilket &r bittre #in @b, for bada. Detta kriver
dock att partcrna kan ge varandra bindande l6fien om att
Faktiskt vilja jnst dessa handlingsalternativ. Det omtalade in-
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citamentet att luras finrs hiir nimligen fér bada parter. Gi-
vet att B lyckas fi A att vilja @, s4 har han ett incitament
att sjily villja b, med resultatet a,b,. P4 samma sitt giller
att A har ett incitament att villja ¢, om han lyckas fi B
att vilja b;.

Loftestaktiken rymmer silunda samma problemm om tro-
viardighet som vi diskutcrat tidigare 1 samband med andra
typer av uppbindningar.

Pdverkan av motpariens kunskap om partens egen prefercns-
funikition

De tidigare diskutcrade tvingande taktikerna har varit avsed-
da att pdverka motpartens bild av vad parten sjilv kommer
att vidta for Atgdrder i framtiden. Dirigenom har de direkt
enligt vara definitioner paverkat motipartens nidbarhetsfunk-
tion. Denna markerade vi som beroemde ay parternas val av
taktikblandningar i forhandlingen. Gér vi ldngre tillbaka i
vira hirledningar erinrar vi oss att det finns samband mellan
en parts preferensfunktion och hans val av taktikblandning.
Pa detta sitt kan vi s¢ cn kedja av samband frin den ena
partens preferenser via den bild som motparten har av dessa
och motpartens beddmning av partens faktikblandning och
slutligen till motpartens upplevelse av sin nabarhetsfunktion.
En mijlig tvingande taktik f6r en part hlir d#rfor att for-
soka paverka motparien i friga om dennes uppfattning om
partens egna preferenser.

Ett exempel pd denna typ av taktik 4r niir en part for-
soker sprida information som ger en felaktig uppfatining om
partens sdtt att utviirdera utfallen och de resuliat han kom-
mer till.

Som etl annat exempel kan vi vilja vad vi skullq kunna
kalla cn konsekvensbeskrivande taktik, som innebir ait en part
for motparten framhiller att ett visst aktuellt potentiellt ut-
fall i form av ett {Orslag till Gverenskommelse medfor en
rad negativa konsckvenser {or parten utdver dem som mot-
parten beakfar i sitt sitt att arpumentera. En sidan metod
ken alltsi om den lyckas medfdra att motpartens nabarhets-
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funktion forindras och att dverenskommelsen far ett Iordel-
aktigare utseende fOr parten #n vad det annars skulle ha
fatt.

Det forsta exemplet hir speglar det fall dédr parten forso-
ker pdverka motpartens bild av partens egen preferensfunk-
tion genom att framhflla eller fortiga faktorer i partens ut-
virderingskriterier. Det andra exemplet didremot speglar mer
det fall di parten forstker modifiera motpartens bild av for-
handlingsomgivningen.

Vi kan nu avsluta vAr genomeglng av de tvingande tak-
tikerna med ait konstatera att samtliga pd ett eller annat
sdtt varit avsedda att paverka motpartens nabarhetsfunktion.
Vi skall nu &Svergh till att behandla den andra typen ay in-
formationsforindrande taktiker, nimligen vad vi kallar dver-
talande taktiker.

Overtalande taktiker

Uppbindningstaktikerna syftar till ait paverka motpartens
uppfattning om vilkn positioner parten kommer att inta i
férhandlingen. Resultatet av dessa taktiker syns i de sanno-
likhetsviirden som motparten &sitter alternativa potentiella ut-
fall under férhandlingens ghng, dvs. fore och efter det att
parten har bundit sig till ndgot visst alternativ.

En annoriunda taktisk ansats Hr att forsbka paverka mot-
partens viirdering av de potentiella utfallen utan att samti-
digt forstka pAverka de sannolikhetsyirden han asfitter dem.
Detta kallar vi Svertalning.

Overtalning eller 6verialande takiiker ir de Atgirder som
Br avsedda att pAverka motpartens preferensfunktion, dvs. den
nyita som han tilldelar de potentiella utfallen av foérhandling-
en. Aven i deita avsnitt skall jag féra diskussionen huvud-
saklipen i form av ett referat av vad andra forfattare har
skrivit 1 detta sammanhang.

P4 ett mer abstrakt plan kan vi urskilja ett antal olika
siitt pd vilka ett forstk till overtalning kan ske i en for-
handling. Dels kan vi bérja med vira tidigare distinktioner
mellan motpartens beskrivning av de faktiska férhéallandena i
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forhandlingsomgivningen och hans utviirderingskriterier. Eit
forsdk till vertalning kan alltsA enligt detta synsitt karakte-
riseras av att det antingen avser att fdrdndra partens bild
av omgivningen eller att pAiverka hans mer grundliigeande
varderingar. I det forra fallet kan vi tala om en typ av kon-
sekvensheskrivande taktik liknande den vi talat om Llidigare,
dir den Gvertalande parten framhiller en rad positiva eller
negativa drag hos de konseckvenser som olika aktuella utfall
kan leda till. Denna typ av Gvertalning har alltsid delvis en
»saklig” karaktiir eftersom den baseras pa *’objektivt™ fast-
stiillbar information. Sjilva urvalet av information Ar diremot
givetvis starkt takliskt betingat.

Fér det andra kan vi sdrskilja den typ av dvertalning som
forsoker framhélla negativa sidor hos motpartens egna for-
slag frin den typ som forsoker minska hans motstind mot
den dvertalande partens forslag till Sverenskommelser.

Overtalning har ocksd ett samband med en typ av tving-
ande taltiker som vi diskuterat tidigare, nimligen hot, I det-
ta sammanhang innebdr Jverialning férsék av parterna att
forindra tolkningen av vad som #r ett aktuellt hots “fak-
tiska” M-virde, dvs. den skada som hotet dr avsett aft ska-
pa f&ér den hotade, En liknande metod Ar for den hotade
att framballa att han har sekunddra hot som svar pa den
hotande partens atgarder f6r den hindelse hotaren skulle ge-
nomfdra sitt hot, alltsi en typ av “mothot” eller betingade
hot. P4 detta siitt kan parterna skapa, eller &tminstone ge
sken av att skapa, kedjor av betingade hot, som om de
realiseras leder till eft visst mer eller mindre vildefinierat
utfall. Man kan anta att ju lingre dessa kedjor av vanliga
och betingade hot ir, desto osdkrare blir parternas uppfatt-
ning om det slutliga utfallets nytta for sig och motparten.
Hiirigenom &kas forutsiittningarna for anvindande av nytto-
modifierande taktiker.

Informationssikande och informationsdéljande taktiker

Informationsstkande taktiker kan avse motpartens preferens-
funktion och dennes upplevelse av sin nabarhetsfunktion lik-
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som olika former av sakinformation®” och information som
parten behdver for att bestimma sin egen nibarhetsfunktion.

Informationsdiljande taktiker kan avse partens egen pre-
ferensfunktion och nabarhetsfunktion liksem information om
de “’faktiska forhallandena’, dvs, sakinformation,

Enligt mitt synsitt iir sdkandet och ddljandet av sakinfor-
mation relevant endast i den utstrickning som denma infor-
mation ingir i det mformaticnsunderlag som ligger till grund
for parternas bestimning av sina preferens- och nabarhets-
funktioner.

LAt oss nu mer konkret ange malet for dessa taktiker.

Vi birjar med de imformationssikande taktikerma. Dessa
syftar till att ge en bild av motparten och en bild av andra
viisentliga faktorer i férhandlingen. Bilden av motparten om-
fattar demnes preferensfunktion, nibarhetisfunktion och tak-
tikblandrningsbeslut, Fér att fA en bild av motpartens prefe-
rensfunktion kan parten antingen gi en direkt vig och foér-
stka fa reda pid motpartens virdering av de potcntiella ut-
fallen och hans acceptansgrins, Vi kan dock anta att mot-
parten av taktiska skil forsdker ddlja eller maskera denna
information. D& aterstar en indirekt vig for parten. Han kan
forsbka skaffa information om de faktorer som han antar
bygger upp motpartens preferensfunktion och som definierar
dennes acceptansgriins,

Preferensfunktionen ir ett resultat ay motpartens bild av
forhandlingsompivnoingen och av hans utviirderingskriterier.
Forhandlingsomgivningen dr 1 och fér sig lika fér bada par-
ter, men deras bilder av den kan vara olika, Det ricker allt-
sh inte att parten sjilv har sin bild av forhandlingsomgiv-
ningen fir att hestimma metpartens preferensfunktion. Han
méste ocksd ha en bild av motpartens bild av denna omgiv-
ning. En genvég att fi denna “’sekundirbild’” kan vara att
forsoka fd information em de analysmodeller som han antar
att motparten anvinder f&r att f3 sin situationsbild, Har han
viil skaffat sig denna kunskap aterstir problemet att fi en
bild av de utvirderingskriterier som motparten anvinder for
att viirdera och dra slutsatser av sin bild av de "laktiska
forhdllandena®,
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Dct dr mycket komplicerat att f& en bild av motpartens
preferensfunktion, Men detta dr bara en del av den kunskap
parten skulle vilja ha i ett idealiskt l#ige. Att ta reda pi mot-
parteus taktikblandningsbeslut ir dn svirare eftersom vi kan
anta att motparten #r utomordentligt angeliigen att dolja det-
ta beslut. En indirekt vig idr att forsdka studera vad mot-
parten kan antas tro att parten sjilv skall viilja foér taktik-
blandning i férhandlingen, eftersom vi har antagit ati parter-
nas taktiska beslut ir beroendc av varandra. Kan han inte fi
denna information kanske han kan studera de modeller som
han antar att motparten anvinder for att fi en bild av par-
tens taktikblandningsbeshut.

Parten vill vidare ha en bild av motpartens upplevelse av
motpartens ndbarhetsfunktion. Dessutom méste han skaffa sig
sin egen bild av faktorer i férhandlingsomgivningen som han
bedémer som intressanta, framfor allt f6r att skapa sin egen
preferensfunktion.

Jag skulle kunna gi vidare med att rdkna upp en rad yi-
terligare kunskapsobjekt. Jag sétter dock punkt hiir med kon-
staterandet att informationssdkandet i olika avseenden up-
penbarligen méiste vara en av de viktigaste funktionerna f5r
en forhandlingspart. Det komplicerade iir att bada parter vet
detta och dirfor férséker dolja viss intressant information
for varandra av taktiska skil. Det iir ocksa besviirligt efter-
som det fdrelipger ett komplicerat samband mellan parternas
olika verklighetsbeskrivningar”, Minpga gnger kan A:s bild
av B:s bild av A:s bild av B:s bild av nigot kunskapsobjekt
vara lika intressant for A som A:s “direkta” bild av detta
objekt. Sidana kedjor kan forstds gbras hur linga som
helst, 1at vara att de efter ett tag endast far teoretiskt intresse.

Vad giller doljandet av information skall vi bara konsta-
tera att dct i princip ir intressant for motparten att dolja
allt det som &r intressant att sdka for parten.

Vi skall dock senare se att det finns faktorer i minga fir-
handlingssituationer som i stor utstrickning reducerar infor-
mationssékandets prohlem. Dessa faktorer ir de normer som
reglerar parternas beteende. Dessa normer forbjuder ofta att
en part doljer viss typ av information, framfér allt vad vi
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Fig. 19. Viktiga EFD-skalebelopp vid taktisk efiergift.

kallat information om faktiska foérhillanden. Erfarenhet av en
och samma motpart ar ocksd en faktor som till stor del kan
minska dessa problem, dvs. den medfér att precisionen i par-
tens M-modeller blir stérre, vilket medfor bitire bilder av
motpartens avsikter och egenskaper.,

En tredje faktor som underlittar en parts sdkbefieende i
vissa avsecenden dr vad vi kan kalla taktisk eller planerad ef-

tergift.

Den takiiska eller planerade eftergiften

Den taktiska eftergiften innebdr att en part medvetet avger
bud som inte dir egentliga férslag till dverenskommelser mel-
lan parterna och som representerar successivt vixande nytta
for motparten och successivi avtagande nytta fér parten sjiily.
Eller i vardagssprik: man tar till med prutmén.

I denna framstédllning skall vi beskriva sidant beteende med
utgingspunkt fran parternas informationstillstind.

En mer preciserad beskrivning av begreppet taktisk eller
planerad eftergift ges i form av féljande exempel. Vi antar att
A forhandiar med B, Vi antar vidare att forhandlingen avser
ett forhandlingsobjekt som kan beskrivas pid endast en EFD-
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skala. A Oppnar férhandlingen med budet 1, som kan pla-
ceras direkt pd EFD-skalan (fig. 19). Niir han aveger detta
bud har han gjort en bedGmning av var motpartens accep-
tansgrins ligger och han har en uppfattning om sin egen ac-
ceptansgrins. Vi antar vidare att nyttan av forhandlingsob-
jektet for A dr sddan att ju sitrre EFD-skalviirdet dr, desto
stérre 4r nyttan. Vi antar ocksd att det finns ett positivt ut-
rymme mellan de bdda parternas acceptansgrinser, dtminstone
si som A uppfattar dessa. Med dessa utpAngspunkter ar det
rimligt att anta att part A utgar fran att forhandlingen kom-
mer att shuta med en dverenskommelse som ligger mellan de
bida parternas acceptansgriinser. For enkelhetens skull kan vi
ania att A hidnfor detta forvintade utfall till en fix punkt pa
EFD-skalan. I fig. 19 betecknar jag denna punkt som U,.
Med dessa utgingspunkter kan jag nu definiera vad som kan
kallas det planerade eftergiftsspannet. Det Hr helt enkelt skill-
naden mellan partens Sppningsbud och det av honom vid tid-
punkten fr avgivandet av detta bud forviantade utfallet av
forhandhingen.

Med utgingspunkt frin vdra antaganden och definitioner
mnebir alltsd en "eftergift™ fran at till det vid férhandlings-
starten forviintade utfallet inte att A limnar férhandlingen
med en kiinsla av att ha misslyckats utan tviirtom att han
har lyckats genomftra forhandlingen pd ett sdit och till ett
utfall som han finner helt tillfredsstdllande. En successiv bud-
givning frin a4l i riktning mot U, maste darfor analyseras
med andra uigdngspunkter in de som tar sig uttryck i he-
grepp som hotpotential eller forhandlingsstyrka. Jag skall hiir
beskriva den planerade eftergiften som i forsta hand en rent
taktisk Atgiird som hinger samman med parternas kunskaps-
tillstind.

Den taktiska eftergiftens sokaspekt

Under denna rubrik skall den taktiska eftergiften beskrivas
som ett medel f6r en part att skaffa information frin mot-
parten om dennes acceptansgrins med syftet att fa ett be-
stutsunderlag for sitt uppbindningsheteende.
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Utghngspunkien fr de risker som dr forenade med eft upp-
bindningshbetcende som inte bygger pa siiker information om
motpartens situationsbeskrivning. En stark uppbindning vid
”fel” EFD-viirde kan som vi sett resultera i att férhandlingen
bryter samman. Den taktiska eftergiften dc den Atgiird parten
tillgriper for att undvika sidana felaktiga uppbindningar.

Mailet fér informationsinsammlandet #r givetvis att fa en sii-
ker prognos Gver var pA EFD-skalan motpartens acceptans-
grians ligger. Xunskapen om denna &r viktig eftersom det kan
antas vara part A:s mal att péra en fast och bindande upp-
bindning s nira denna som méjligt fér att dirigenom tllFSr-
sikra sig sa stor del av férhandlingsobjektet som mdjligt utan
att samtidigt férsimra relationerna mellan parterna.

Hur kan d4 en part med hjdlp av taktisk eftergift forbiitira
sin prognos dver motpartens faktiska acceptansgriins? Svaret
ligger i hans siitt att utviirdera motpartens reaktioner pa de
successiva “eftergiftsbud” som han avger nir han nirmar sig
frin a till det forvintade utfallet av forhandlingen. For att
kunna tolka dessa reaktioner miste parten ha en uppsittning
M-modelier.

De bud som motparten antas reagera pd beskrivs i model-
len hiir 1 tvd dimensioner, nimligen

1. budets belopp i EFD-skaltermer

2. den grad av uppbindning som kommuniceras samtidigt
med beloppet.

Genom att successivt variera buden i dessa dimensioner
kan parten "lura ut” vad som i4r griinsen fér vad motpar-
ten kan acceptera.

Nir jag hiir uppmirksammat A:s utvirdering av B:s reak-
tionter har jag inte gjort nigra speciella antaganden om vad
dessa reaktioner bestdr i, B kan svara pa olika sdtt beroende
pa vilken taktikblandning han tillimpar, Man kan t.ex. sjily
tillimpa taktisk efterpift, varvid parterna kanske ndrmar sig
varandra vixelvis och successivt. Nir A utyviirderar B:s reak-
tioner miste han allisd ha nigon form av antagande om vil-
ken taktikblandning B tillimpar. Det kan givetvis — framfor
allt i borjan av forhandlingen — vara svirt att sikert be-
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stimma detta. Denna svirighet leder in pd en annan aspekt
hos den taktiska efterpiften, nimligen dess déljunde funktion.

Den taktiska eftergiftens dolja-aspeks

Vi sap i det forra avsnitiet hur kunskap om motpartens ac-
ceptansgriins dr fordelaktiz som underlag {5t uppbindnings-
besint. Den stora betydelsen av kunskap om motpartens ac-
ceptansgrians gor det sjilvfallet ocksd viisentligt for en part
att dolje sin egen faktiska acceptansgrins och férstka skapa
en bild av denna hos motparten som leder till att dennes
uppievelse av sin ndbarhetsfunktion pdverkas och att motpar-
ten penom sin bristande kunskap medverkar till en Sverens-
kommelse om ett utfall som &dr simrc, sett frin motparten,
in vad han skulle kunna antas acceptera med full kunskap
om den forsta partens faktiska acceptansgrins.

Genom att bbrja budgivningen vid ett bud skilt frin den
egna acceptansgriinsen och genom successiv “retrdtt’” kan part
A 1 vissa fall med hjilp av vurierande grad av uppbindning
tinkas dblja sin faktiska acceptansgriins for moiparten B, dvs.
den taktiska eftergiften far ocksd en dbljande funktion vad
avser den egna acceptansgrinsen.

Sammanfatiningsvis gilller alltsd att part A visentligen vill
dolja sin egen preferensfunktion i den begriinsadc betydelsen
av var hans acceptansgriins ligger pa EFD-skalan. Hirigenom
?ddljer” han ocksi grinserna for motpartens nébarhetsfunk-
tion.

Om eftergiftsprofiler och mitning av graden av taktisk efter-
gift

Vi har nu beskrivit den taktiska eller planerade eftergiften
frin en given parts synpunki. Den taktiska eftergiften #r
alltsh en tillgdnglig valbar takttk som kan vara eit olika tungt
viigande inslag i partens taktikblandning.

Flur stor den taktiska eftergiften ir kan i begrinsad ut-
striickning i eftethand utldsas ur férhandlingens eftergifispro-
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A EFD-skala

pl  Bisoppningshud

Fig. 20, Eftergiftsprofii.

fil. Innebdrden i detta begrepp framgir av fig. 20, dir vi ser
en vertikal EFD-skala graderad i de enheter som férhand-
lingens bud apges i (t.ex. kr/tim. i en 16nef6érhandling). Hori-
sontellt har jag markerat en tidsaxel. Jag har [&tit denna ski-
ra BEFD-skalaxeln i det skalvirde pi den senarc som motsva-
rar férhandlingens Sverenskommelse. Oppningsbuden har in-
ringats.

Problemet med eftergiftsprofilerna #ir att de inte separerar
de “planerade eftergifterna” frin de Ovriga cftergifter som
parten av ett eller annat skil tvingas gora. Vad vi kan utliisa
ur profilerna fr endast nettocffekten av dessa bdda typer av
eftergifter.

Om vi betecknar part A:s partsspecifika planerade eftergifts-
spaun med &k, och skillnaden mellan det ay A [orviintade
och det faktiska utfallet med e, kan vi fastsld att det totala
partsspecilika eftergiftsspannet dr S =|kA+eA|. Det ir detta
belopp vi kan bestimma genom efterhandsanalys av forhand-
hingar.

I en ideal teori for forhandlingar skulle man oOnska sikra
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SYFTE MED AVSEENDE P& TYF AW INFORMA— FORUTSATT TYP AV
INFORMATION TIONSOBIEKT OSAKERHET
dveralande —— Motparmns preferens- Preferensosikerhet
funktion
Fériindra
wingande  =—==—=f Maotpartens ndbarhets- Spelosakerhet
funktion
Motparmens preferens- Maotpartsnsikerhet
funktion
Sika Motpartens upplevelse av Motpartsosikerhet
sin egen nabarhetsfunktion
Partens egen nibarhere- Spelosikerhet
funktion
Bakinformation Omgivningsosakerhet
. Partens egen preferens Preferensosikerhet
Délja funktion
Motpartens nibarhets-
funktion Spelosakerhet

Fig. 21. Farfattarens takiikiypologi.

mitmetoder for att mita dels det planerade eftergiftsspannet,
dels ovriga delar av det totala eftergiftsspannet.

Mainga ginger kan man med visst fog férenklat anta att i
en férhandling, ddr parternas S-viirden #r stora, detta ir lik-
tydigt med att parten tillimpat en taktikblandming dir den
taktiska eftergiften dr etf visentligt inslag.

Man kan anta att olikheter i de planerade eftergiftsspan-
nens storlek hiinger samman med en rad olika variabler i for-
handlingssituationen. Vad jag i detta kapitel har sagt om den
taktiska eftergiftens betydelse frin kunskapssynpunkt skulle
kunna formuleras som att ju mer parlerna tror sig veta om
motpartens preferenser m.m.,, desto mindre blir betydelsen av
den taktiska eftergiften och allisi ocksd desto mindre det to-
tala eftergifisspannet. Men detta dr forstis bara ert sitt atf se
pd den taktiska eflergiften. Den kan ocksi analyseras fran
andra utgingspunkter. Den kan tex. ses som ett institutiona-
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liserat sitt att forhandla, dvs. mer som eit uttryck for ett
visst normreglerat beteende &dn som eft milmedvetet sitt att
forhandla effektivt.

Jag skall inte hiir lingre uppehilla mig vid den takliska
eftergiften vtan bara konstatera att den ir en intressant typ
av taktik och den idr enligt min inening en mer indamilsen-
lig och serits forhandlingsmetod in vad som speglas i ord
som “histhandel”, som ibland anvidnds for att beskriva detta
fenomen.

En taktikiypologi

Jag kan nu knyta samman de olika diskuterade taktikerna
till en typologi, som H#r baserad pa deras syfte med avseende
P4 kommunikationen i férhandlingen, deras informationsob-
jekt och den typ av osikerhet de fdrutsiitter for att vara in-
damdlsenliga. Denna taktiktypologi #ir sammanst4lld i fig. 21.
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7. Rollbegreppet i forhandlingssammanhang

Lat oss borja detta kapitel med en kort tillbakablick pA den
tidigare diskussionen. Nir vi borjade var diskussion om en
parts beteende 1 en forhandling sade vi att detta skulle ana-
lyseras med utgdngspunkt frin partens “egenskaper”. Vi har
diskuterat en del av dessa “egenskaper”, nimligen vad vi be-
tecknade som partens analysmodeller och hans utvarderings-
kriterier av olika slag. Vi har ocksa fastslagit att det var
mdjligt att dela in partens beteende i analys, taktiska beslut
och kommunikation. I samband med diskussionen av kommu-
nikationen 1 en forhandling presenterade jag ocksad en Gver-
sikt av en del olika taktiker som enligé litteraturen kan viljas
av en part for att férsdka fa till stAnd en si fordelaktig Sver-
enskommelse som mdojligt. LAt oss nu i detta kapitel gi till-
baka 1ill #innu en egenskap som jag antar vara av vikt nir man
vill studera partsbetcende och som jag antar dirckt inverkar pi
parternas faktiska betcende. Vi kallar denna egcnskap for
partens rollnpplevelse.

Rollbegreppet intar en central stillning i den moderna so-
cialpsykologin. For att jag skall kunna beskriva vad detia har
for betydelse i forhandlingssammanhang mastc jag forst litet
mer allmiint behandla innebdrden av och konsekvenserna av
detta begrepp.

Dret socialpsykologiska rollbegreppet

T varje organisation urskiljer vi ett antal oiika positioner. Var-
je position dr relaterad, mer eller mindre dirckt, till de andra
positionerna i organisationen liksom till positioner i andra or-
ganisationer. Formanspositionen dr t.ex. relaterad till positio-
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AC = avdelningschefens position

F =1{&rmannens position

A = arbetarnas position

FK = formannens kollegers position

Fig. 22. Eit exempel pd ¢n position i cn organisation betraktad med av-
scende pA dess relationer till andra positioner I samma arganisation.

ner som innehas av arbetare i samma avdelning av organisa-
tionen, men den #ir ocksi relaterad till andra férmansposi-
tioner och till hogre chefspositioner, I fip. 22 visar jag denna
tankeghng. Som vi ser diir kan man beskriva den studerade
positionen, i vArt fall formanspositionen, som de relationer
denna har med andra positioner. I exemplet antar vi att for-
mannen har direkta relationer med sju underordnade arbeta-
re och med tvi kolleger i andra avdelningar liksom med av-
delningschefen i den avdelning dir han arbetar.

Positionerna i en organisation #r méinga ginger intressan-
ta i sig. Med tanke pi vir fortsatta diskussionm dr det dock
intressantare att koncentrera uppmiirksamheten pi det be-
teende som dr forknippat med de respektive positionerna. Vi
kan alltsd sdga att med varje position férknippas en viss typ
av aktiviteter eller ett visst férviintat beteende. Dessa aktivi-
teter eller detta forvintade beteende har egenskapen ait obe-
roende av vilken individ som inpehar positionen s antas han
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Beteckningarna har sarmma innebird som | fig. 21, Den streckads
¢lrketn merkerar formansrollen. Pilarna markerar farvBntningar
pd formannen vad galler hans beteende sfsom innehavare av for-
manspositionsan.

Fig. 23. Eit cxempel pd det socialpsykelogiska rollbegreppet,

utdva just detta beteende. Summan av detta forviintade be-
teende ir vad man i socialpsykologin brukar kalla en roll.1?

Arbetarna pa den nyss nimnda formannens avdelning har
forvintningar pA hur hans beteende skall gestalta sig, Vi vet
ocksa att hans kolleger liksom hans chef har sddana f&rviint-
ningar ph hans beteende, Alla dessa forvintningar beskriver
alltsi formannens roll. I fig. 23 har jag markerat de omgi-
vande positionsinnehavarnas forvintningar pA férmannen som
pilar riktade mot honom. Dessa pilar har ringats in med en
streckad cirkel som hiir far markera formansrollen,

Genom att anvinda rollbegreppet vid analys av social in-
teraktion kan vi “uppticka” eller ’se’” en del skeenden som
annars inte liter sig beskrivas lika litt. Jag skall nu visa
nagra exempel pa detta,

Rollbeteendet och rollen

Rollen definierade vi med utgingspunkt fran férvintningar-
na frin de relaterade positionsinnehavarna. Om vi ser dessa
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Acs rollbeteende B:s fdrvantningar pd
{faktiska beteende, Aus beteende i dennes
i texten betecknat rofl (i texten betecknat
sam F) sam R)
[ J
Y
skillnad

\’

formell konflikt

Fig. 24, Skillmader mellan en rolltagarcs rolibeleende och en annan posi-
tionsinnehavares forvintningar pd den forres beleende som en orsak tilt
fonmnella konflikter.

férvantningar som “en klump” kan vi siga att en rolltagares
roll 4r R. R beskriver alltsi det beteende som definieras av
forviintningarna. Eftersom det dr svirt att cnkelt och utfdr-
ligt beskriva beteende si Jater vi hclt enkelt bokstaven R 3
uigbra vAr beskrivning av det forvintade beteendet. Nu Hr
det dock fullt mojligt att rolltagaren faktiskt uvtévar ett delvis
annat beteende, som vi kan beteckna som F. Detta faktiskt
utovade beteende dr rolltagarens roflbeteende. Denna skillnad
mellan Onskat och faktiskt beteende kan minga ginger vara
en allvarlig komplikation i organisationer, och representerar
en typ av mojlig konflikt i alla organisationer. Sidana skill-
nader mellan forvintat och fakiiskt beteende &r i sjilva ver-
ket si vanliga att man i den organisalionsteoretiska littera-
turen har infort ett sirskilt ord fdr att beskriva dessa till-
stind. Man brukar sdga att om en rolltagarcs faktiska be-
teende skiljer sig frin en annan individs {eller mer exakt en
annan positionsinnehavares) rollfdrvintningar pd rolltagaren,
sa fbreligger en formell konflikt mellan de bdda personerna.2e
I fig. 24 illustreras denna tankegang,

Om vi fdrséker analysera vad som ligger hakom en for-
mell konflikt finner vi att en faktor kan vara att en rollta-
gare uppfattar rollférviintningarna pd ett annat sétt dn "roll-
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andra positions-

innehavares rol|- den ‘"sdnda’ den "mat- rolitagarens uppfattning
fiirviintringar pi rallen tagna’ rollan € o rollférviintningarns
ralltegaren

eventuel] skillnad

formell konflikt

Fig. 25. Skillnaden mellan sind och mottagen roll som en mijlig orsak
till formella konflikier,

sindaren”, Detta kan innebiira att rolltagaren tror att han
infriar de férviintningar som riktas mot honom i den spe-
ciella situationen men att han inte gbr det. Rollsiindaren ir
alltsd den eller de personer som har forviininingar pad roll-
tagarens beteende och det dr denne eller dessa som genom
sina forvintningar definierar rollen, Owverforandet av fisrviint-
ningar och uppfattandet av dem &r dock en komplicerad so-
cial fareteelse, och vi kan dirfér med skiil anta att man ofta
kan finna skillnader mellan dem *’siinda’ rollen — alltsa
summan’* av forvintningarna — och den “mottagna’ rollen
— alltsd det sitt som dessa forvintningar uppfattas ph av
moitagaren. Jag beskriver denna tanke i fig. 25.

I fig. 25 har jag gcnom en streckad pil markerat att en
eventuell skillnad mellan der sinda och den mottagna rollen
kan vara en faktor som resulterar i en formell konflikt.

Rollkonflikter

Hittills har jag fort diskussioneu som om ¢n roll — oavsett
cm vi tinker pd den stinda eller den mottagna rollen — vore
att betrakta som en enda homogen enhet, Fér att Atergd
till vart tidigare exempel med fSrmannen har vi antagit att
avdelningschefen, férmanskollegerna och arbetarna har lika
forvintnmgar pi formannens beteende, Ett sidant antagande
ir givetvis ofta alltfdr snévt. T just det specifika exemplet
med formannen kan vi med fog anta afl det finns en rad
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skillnader i de forvintningar som riktas mot honom fran de
olika positionerna i hans omgivning. LAt oss t.ex, anta att
avdelningschefen férvantar att férmannen skali anvinda en
ganska hird ledarstil i relation till de underordnade arbetar-
na och relativt noga kontrollera deras arbeie, men att ar-
betarna sjilva forviintar att hans ledarskap skall hascras pa
delegerande av en rad beslut om hur arbetet skall ntféras
till arbetarna sjilva. Dessa fOrvintningar &r givetvis till stor
del motstridiga men de dr dndd bada delar av vad som defi-
nierar f6rmannens roll, en roll som med dessa antaganden
framstar som oméjlig™. I vissa utsatta positioner kan denna
typ av motstridigheter i rollfGrviininingarna vara vanliga och
férmansrollen brukar ofta anvindas som exempel pd detta.
Man brukar siga att en sddan ofrenlighet i forviintningar
skapar en rollkonflikt fér rolltagaren.2t I vart exempel bestod
allisa denna konflikt i att olika individer hade oftrenliga f&r-
viintningar pi formannen, men det kan givetvis ocksi ténkas
att en och samma positionsinnehavare har ofdrenliga forviint-
ningar pa rolltagaren vid en och samma tidpunkt. I exemplet
kan vi tiinka oss att avdelningschefen férvintar att forman-
nen skall fi sin grupp att utfora ett visst arbete som krdver
en viss (yp av material som inte finns tillgingligt enligt de
“nnrmala’* rekvisitionssitten och att han samtidigt kriver att
férmannen inte skall anvinda andra sitl #in de *’normala’
for att skaffa material,

Lat oss nu sammanfatta den teoretiska och allmiinna delen
av diskussionen om rollbegreppet. Vi har fastslagit

att rollen ir det betecnde som en positionsinnehavare for-
viintas utfora enligt andra positionsinnehavare 1 hans ompgiv-
ning,

att rollbeteendet dr det beteende som rolltagaren faktiskt
utfor,

att skillnader i rollbeteende och rollférvintningar kan leda
till cn formell konflikt,

att en formell konflikt kan bero pd att rolltagaren upp-
fattar rolifdrvintningarna pa ett annat sitt dn de som “siin-
der” forviintmingarna, dvs. att det finns cn skillnad mellan
siind och mottagen roll,
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att rollkonflikter beror pa att det finns motsiridigheter i
de rollférviintningar som rollinnehavaren mottar,

Jag skall nu dvergd till ait visa vad detta har [6r betydel-
se i forhandlingssammanhang.

Forhandlarrollen

Niar jag i fortsiittningen visar rollbegreppets betydelse i fér-
handlingssammanhang syftar jag pA en speciell typ av for-
handlingar, nimligen saddana som ibland kallas for fermelia
forhandlingar. En formell forhandling utmiirks av att fér-
handlingen fors mellan representanter for de bada parterna.
Ett vanligt exempel pa sadana forhandlingar dr de som firs
mellan arbetsmarknadens parter, diir de valda eller anstillda
representanterna fior fram arbetstagarnas respektive arbets-
givarnas synpunktcr, bud m.m. Nir jag nu skall tala om
forhandlarrollen sa syftar jag alltsd pd en forhandlande re-
presentants roll.

Vi sade i forra avsmittet att rollen definieras genom de
forvintningar som stills pa rolltagaren. Vilka fir da forvint-
ningarna pi en férhandlare? I grova drag kan vi urskilja tre
olika grupper av forviintningar,?¢ (Se {ig. 26.)

For det férsta har vi de forviantningar som den grupp, som
forhandlaren representerar, har pd forhandlaren. Dessa inne-
biar givetvis att gruppen fdrviintar att representanten skall
astadkomma en &verenskommelse som till sa stor del som
mdjligt beaktar gruppens intresscn, dvs. att han intc “alltfor
littvindigt” skall ge efter for motpartens argument och for-
handlingsmetoder. Dessa Férvintningar har alltsi en tendens
till att paverka forhandlarens beteende i en rikitning ot
obenigenhet till eftergifter och till att stéilla stora krav pi
&dverenskommelsens innehall,

Fdr det andra har vi forvintningar frin motparten som
grupp och frin dennas representant i forhandlingen. Till viss
del dr dessa forviintningar direkt motstridiga mot den forsia
typen av forvintningar, Motparten som grupp foérvintar gi-
vetvis att forhandlaren skall ha forstaelse f6r motpartens ar-
gument och Onskningar i férhandlingen. De forvintar att
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dvercnskommelsen méste spegla dessa Faktorer och har alltsi
en tendens till att paverka férhandlarens beteende i riktning
mot Skad bendigenhet {or eftergifter och till jimforelsevis sma
krav pa Overenskommelscns innehall, De innebiir med den ti-
digare terminologin i var modell ett krav pa att férhandlaren
skall beakta motpartens utvirderingskriterier for utfallsinne-
hill {I-kriterier) ndr han sjilv utviirderar “rimliga” utfall av
forhandlingen.

De forvintningar som motpartens representant har pd den
férhandlare vi studerar kan forutom de nu nimnda forvint-
ningarna antas rymma en del andra, Eftersom de hada re-
presentanierna vet att de ir ansvariga infor sina respektive
grupper kan vi anta att de med sirskilt stort eftertryck &r
medvetna om sitt 6msesidiga berocnde. Vi kan dérfoér anta
att de har en hel del forviintningar pa varandra om har for-
handlingen skall féras for att den skall anses vara en f61-
handling i god anda. Vi antar vidare att de har férvintning-
ar om att en dverenskommelse skall komma till siédnd diven
om detta kostar en del cftergifter och att det inte #r skiligt
att bara se till vad som dr idealiskt sett frin den egna grup-
pens synpunkt. Representanterna kan allisd antas ha en del
professionella”™ forvintningar pd varandra. Dessa har en ten-
dens till att 6ka forhandlarmas benéigenhet till eftergifter och
till ait ldigea grunden foér en Sverenskommelse i forhandlingen,

For det tredje har vi forvdntningar pa forhandlaren frin
torhandlingsomgivningen. I en l8neférhandling stiller “sam-
hiillet” krav pd att forhandlingen resulterar 1 “konstruktiva™
och “’kreativa” utfall och att man undviker ntfall som kan
skada de delar av samhillet som inte &r representerade i {61-
handlingen. Denna typ av fOrvintningar har alltsd en ten-
dens till att Oka benfgenheten for OGverenskommelser och
minska tendensen till stridsatgirder eiler hot.

Jag har hir talat om forvintnimgar av olika slag pid en
forhandlare. Sem vi ser uppvisar dessa en ganska motstridig
hild. Forviintningar fran en grupp kan synas sta i direkt strid
med forvintningar frin cn annan. Manga ginger upplever
noy ocksa en forhandlare sin situation sasom fylld med roll-
konflikter. En av hans uppgilter blir dicfér att forstka fora
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forhand|ingsomagivningen
{spaciallt grupper som in-
te ar representerade i for-
handiingen }

forband-
lingsrepre-
sentant

motpar-
tens re-
presen-
tant

den egna gruppen far
wilken reprasentanten
farhandlar

motparten

Fig. 26. Olika typer ay forvintningar pd en forhandlande representant.

forhandlingen mot ctt resultat siddant att han pid ctt nagor-
lunda tillfredsstillande sitt kan tillmotesgd alla dessa olika
férviintningar. I praktiken innebiir Jetta ati en férhandlande
representant ofta kan antzs ha en mera komplex och nyan-
serad uppsiittning utvdrderingskriterier 4n vad den grupp han
forhandlar for har. Annorlunda uttryckt innebiir detta att be-
tydelsen av de partsrelatiousorienterade utvirderingskritericr-
na som vi har diskutcrat tidigare spelar en viktigare roll for
representanten #n for hans grupp och att dectta resulterar i
ett sldrre hiinsynstagande till motpartens och omgivningens
virderingar och forvininingar.
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En forhandlandc representants forsok ati 18sa sin rollkon-
flikt kan givetvis leda till formella konflikter. Detta innebir
allisd att han anpassar sitt beteende s4 mycket till en av de
olika uppsidttningarna av forvintningar att hans beteende for
en annan grupp framstir som alltfér skilt frin vad denna
forvidntar av honom.

De forvininingar som forhandlaren utsidtts for dr alltsi of-
ta motstridiga och oférenliga. Man far dock intc plémma att
en del forvintningar pi forhandlarens betcenden och de nt-
fall han antas forsoka astadkomma utmirks av att de om-
fattas av en mycket bred del av samhillet, L sadana sam-
manhang skulle vi kunna tala om sambillelipa normer i stil-
let for forvintningar. E. Rhenman har beskrivit en del sé-
dana nmormer.2® Han siger att foljande tre normer ofta finns
med i bilden i manga férhandlingssituationer;

Sfatus quo-normen, som sidper att om parterna tidigare
etablerat en form av samverkan si skall villkoren for den
fortsatta samverkan i huvudsak ansluta sig till denna tidigare
praxis.

Prejudikatsnormen som sger att om tva parter tidigare har
lost en viss forhandlingssituation pa ett visst givet sidtt, sd
finns det starkt st6d for krav att en senare liknande situation
skall 16sas péa ett liknande sitt.

Kompromissnormen som sidger atl man skall forsdka jimka
ihop motstridiga bud till en kompromiss.

Dessa normer tillhdr alltsd det som definierar férhandla-
rens roll.

Lat oss sluta denna dversikt 6ver forhandlarrollen med att
konstatera att den kan beskrivas som en restriktion pa for-
handlarens beteende. For det forsta medfér de olika forvint-
ningarna, inte minst de frin den andra representanten, att
visst taktiskt beteende &r bannlyst. Ofta framvixer en upp-
fattning mellan férhandlare av vad som #r “’god férhandlings-
sed”. Hot och fasta uppbindningar kan tas som exempel pa
vad som ibland anses strida mot detta och allish dr i strid
med forvintningarna frin motparten. For det andra funge-
rar rollen som en restriktion ocksd pd innehallet av forhand-
lingsutfallet genom att en férhandlingspart forvdntas ta hin-
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rd
patentiella utfall / N mdjliga taktik-
av forhandlingen ! partens rofl- Y blandningar

| upplevelse /I 6r parten

Fig. 27. En parts rollupplevelsc som en avgrinsande faktor vad giller
utfall a¥ och taktiskt beteende i cn férhandling.

syn till motpartens [-kriterier.

Denna tankegang illustreras i fig. 27, 1 denna ser vi i den
viinstra cirkeln samftliga potcntiella utfail av en forhandling
markerade. T den hogra cirkeln markeras en parts indjliga
beteenden, dvs. de olika taktikblandningar han kan vilja i
forhandlingen. Den streckade ovalen markerar resultatet av
forhandlarens rollupplevelse. Den avpridnsar de utfall som
han anser vara rimliga, mojliga eller skiliga i forhandlingen
och den avgrinsar de taktikblandningar som han kan viilja
utan att dstadkomma en formell konfliki med motparten, en
konflikt sein skulle kunna fi hela férhandlingen att bryta
samman.
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8. Forhandlingsomgivningens betydelse
fér férhandlingen

Jag skall i detta kapitel helt kortfattat berdra en del faktorer
i forhandlarnas ompgivning som kan spela roll f6r deras be-
teende och resultatet av detta. Jap definierade tidigare helt
allmint “omgivning” i detta sammanhang som den fysiska,
socio-ekonomiska och legala verklighet” som omger forhand-
lurna och jag skall nu utveckla vad jag menar med detta.

Den fysiska "verkligheten”

Lat mig borja med den fysiska ?verkligheten” ellcr den fysis-
ka miljon. Det ir helt uppenbart att denna spelar en bety-
dande roll genom att averinsa det potentiella antalet utfall
ay forhandlingen. Vi har tidigarc sagt att en forhandling bl.a.
kan liknas vid en férdelningsprocess gillande en eller flera
begrinsade resurser. Vi sade att dessa kunde vara materiella
eller immateriella, i det senare fallct tex. i frhga om fordcl-
ning ay makt eller beslutanderiitt i en organisation, Den
fysiska miljon siitter en grins for de Gver huvud taget tink-
bara utfallcn. Finns det bara ecit dpplc att fordela sd maste
varje utfall vara siddant att summan av delarna atminstone
inte dverstiger fpplets storlek. Detta dr sjdlvklart. Betydelsen
av det dr dock sd pass stor att det fortjdinar att framhallas.
Dessa enkla forhallander mcdfér nimligen ait manga for-
handlingar till en viss del karakteriseras av att parterna for-
soker upphiva effekien av grinserna i den fysiska miljon,
Detta kan inncbiira att de forsdker skapa nya resurser att
férdela eller att de drar in allt fler resurser (= férhandlings-
dimensioner) i forhandlingen in vad som fran bdrjan kan
synas vara behdvligt. Lit oss med ett par exempel illusirera
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denna tankegdng.

A och B férhandlar om de explicita férhandlingsobjekten
O och P. A innechar nu O men vill forsbka byta detta mot
P. B innehar P och ir intresserad av O, Om vi antar att O och
P idr foremil med den egenskapen att de inte gir ait dela
har vi i denna férhandling bara fyra utfall, nimligen

1. det besthdende tillstindet — dvs. att parterna behiller
sitt respektive objekt,

2, ait parterna enas om att byta objekt 54 att A far P
och B far O,

3. att A far bide P och O samt

4, att B far bide P och O,

Vi ser alltsd att den Fysiska miljdn sdtter en grins f6r de
potentiella utfallen.

Lat oss gd vidare i vart exempel. Vi antar nu vissa egen-
skaper hos parternas preferenser. Antag att A ir beredd ait
ge O for att fA P men att B inte vill ge upp P fér O. B antas
dock i princip vara intresserad ay att fi Q. Med dessa anta-
ganden har vi fdljande situation fér handen uttryckt med den
terminologi som jag tidigare har introducerat:

Potentiella utfali: {O tll A, P till B); {O tll B, P &ll A}
{O och P till A}; {O och P iill B}. Lat oss bcteckna det
forsta ntfallet (status quo) Y, det andra (bytesutfallet) II och
de Svriga tvA 1T resp, IV.

A:s preferensfunktion (det bista utfallet niinnt forst): TI1I,
11 (byte), I (status quo), IV.

B:s preferensfunktion: 1V; I (status quo), I (byte), III.
Med vira antaganden giller vidare:

A:s nabarhetsfunktion: 1 (status quo).

B:s nébarhetsfunkiion: 1 (status quo), IT (byte).

Det forefaller som om forhandlingen i detta fall skulle resul-
tera i ett status quo-utfall. Det ir dock fullt uppenbart att

parterna genom att vidta vissa atgdrder pa ett enkelt sitt kau
komma ifrAn de svirigheter som utglrs av begriinsningarna
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1 den fysiska miljon, som i detta fall bestod av bristande
delbarhet hos férhandlingsobjekten. En siddan férindrng kan
i detta fall besth av ait A erbjuder sig att Lill B limna yiter-
ligare objckt som ersittning for P forutom Q. Pa sa sitt kan
man uppnd samma effekt som om P vore delbar, och A
kunde férhandla sig till delar av P f&r sitt innehavda objekt
0. En sidan metod #r utomordentligt vanliz och kommer
ofta in i férhandlingar diven med delbara férhandlingsobjekt.
Tag t.ex. forhandlingar om bilkdp, Visserligen priglas dessa
ay att den explicita forhandlingsdimensionen (dvs, priset for
bilen) ir nastan fullstiindigt delbar, och en &dverenskommelse
skulle alltsd frin den synpunkt vi nu diskuterar frigan vara
i princip uppnidbar utan att andra FHO skulle beh&va till-
gripas. Anda introducerar siljaren ofta andra FHO som pli-
dar, nya didck om bilen ir begagnad cller olika utrustnings-
detaljer. I princip dr dessa extra férhandlingsobjekt fiorstas di-
rekt Oversiittbara till kronor och dren for parterna och de
torde i regel inte anvindas for att reducera nackdelarna av
bristande delbarhet hos det primidra férhandlingsobjektet. Jag
avstar hdr frin att g4 in pa vilka andra teoretiska skil som
kan tinkas ligga hakom ett sidant forfaringssitt och limnar
denna diskussion med att konstatera att “objektskomplette-
ring” 1 en forhandling atminstone ibland féljer av beprins-
ningar i den fysiska “verklighet” som omger férhandiarna.

Ett annat sitt som parterna Kan anviinda fir att upphiva
eller kompensera sig for begrinsningar i den fysiska miljon
ir att helt enkelt forindra den tillgiingliga resursméngden.
De kan skapa nya resurser genom sitt samarbete. Lat oss ta
ett exempel: Vi har tvd personer, A och B. A #ger en bat
men inga fiskredskap. B fger fiskredskap men ingen bat. Ba-
da ar hungriga och vill forstka stifla sin hunger genom den
fisk de tror sig kunna f4 om de slir ihop sina utrustningar.
I detta fall kan alltsi parterna genom sitt samarbete skapa
nya resurser. Vi kan betrakfa den nya resursen som “mbj-
ligheten att finga fisk™ eller rent av den fangade fisken som
sidan, Nista problem for A och B dr hur den fingade fis-
ken skall {érdelas men det fr en annan fraga.

Sammanfattningsvis kan vi siga att begriinsningar i den
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fysiska “verkligheten” kan minskas pa tva sitt. Vid bristande
resursdelbarhet genom “objektskomplettering™ och vid resurs-
brist genom samarbete f6r resursskapande.

Den legala Pverkligheten”

Warje forhandling styrs av regler. En del av dessa regler &r
mycket starka och sanktioneras av sambhiillet. Vi talar di om
lagar. Det finns dock en rad andra regler eller normer somn
inte dr lagfdsta men som indd dr av utomordentlig betydelse.
Niér jag nu talar om den legala "vcrkligheten™ tolkar jag or-
det mycket vitt och ser till den allmiint reglerande delen av
forhandlares *verklighet®.

Regler spelar in vid alla faser av ¢n férhandling: dess ut-
gingspunkter, dess resultat Hka vil som pd sjidlva forhand-
lingsskecndet. T vara tidigare termer skulle vi kunna séga
att savil det ursprungliga objektsinnehavet och partsbeteen-
det som utfallen styrs av regler., Jag skall utveckla denna
tankegAng nirmare.

Varje forhandling borjar med ett visst utgdngslige. Detta
innefattar bl.a. att parterna fran bérjan innehar vissa resur-
ser om vilka man tinker forhandla, YVem som innchar vad
ir resultatet av en tidigare bistoria, men denna historia dr
atminstone till vissa delar hiinforbar till det repelsystem som
forhandlingen férs inom. Det finns manga siitt pd vilka en
individ kan forviirva ett visst objekt eller en viss rittiighet,
Kip, byie eller egen tillverkning dr ndgra exempel, 1at vara
att dessa Ar mycket vanlign metoder, Jag dterkommer senare
i samband med diskussionen av den socio-ekonomiska *'verk-
ligheten™ till denna typ av omgivningsfaktorer.

Yad giller forhandlingsbeteendet kan man i de flesta fall
urskénja niirvaron av regler for alla de faser av forhand-
lingsbeteende som jag tidigare deladc in detta i.

For det forsta finns det regler fér hur parterna skall ut-
f6ra sin analys. Denna fas fir kanske den minst regelstyrda
av de olika faserna men som exempel kan nidmnas en stark
norm som #Atminstone i de flesta kulturer forbjuder en part
att installera avlyssningsanordningar i de rum dir motparten
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har sina interna &verldggningar eller att ge mutor till med-
lemmar i motpartens férhandlingsdelegation fér att fa kinne-
dom om vad notpartens “egentliga® krav Ar. Vad giller ana-
lyserandet av vad vi kallade faktiska forhallanden foreligger
liknande regler. I en arbetsmarknadsforhandling kan vi tin-
kua oss regler for hur parterna tillats eller inte tillits skaffa
visentligt informationsunderlag, Olika typer av spionage eller
kop av viktiga fakta dr oftast bannlysta. I andra samman-
hang kan spionage for att skaffa fakta infér en férhandling
visserligen vara “‘foérhjudet” men #indad frekvent. Si torde va-
1a fallet i storpolitiska sammanhang, t.ex. vid nedrustnings-
forhandlingar, férhandlingar for kiirnvapenstopp eller eld-
upphor.

For det andra finns det regler for de taktiska besluten.
Jag tinker ndrmast pd regler som anger vilka av de valbara
taktikblandningarna som en part enligt dessa regler tillats
anvinda. I en férhandling pd den svenska arbetsmarknaden
dr t.ex. strejkvapnet forbjudet i lag om forhandhingen avser
tolkningen av ett tidigare inganget och gillande avtal. I en
avtalsférhandling fér ett nytt avial giiller andra regler. I en
sfdan dr strejkstrategin 1 princip tilldten.

Dessa bada senare exempel speglar dock bara lagdelen av
de regler som parterna handlar under. Dessutom tillkommer
cn rad normer eller regler for hur en férhandling skall gh
till som inte #r befista i lag men som #ind4 kan vara utom-
ordentligt starka. Det finns regler for hur ctt “rimligt”’ 6pp-
ningsbud skall se ut, hur starka uppbindningar som tillits i
olika faser i en forhandling, regler som stipulerar orn hot &r
tillitna eller inte alldeles oberoende av vad som sanktioneras
i lag eller inte. Denna senare typ av regler dr forstis ofta
specifika for en ganska liten mingd av situationer. Vi kan
rd goda grunder anta att det finns olika informella “spelreg-
ler” fior hur en forhandlare skall bete sig om han férhandlar
fér en fackfirening fior byggnadsarbetare i Sverige eller om
han fiorhandlar fér en motsvarande organisation i USA. (I
del I av denna bok redovisar jag ndgra erfarenheter frin
byeggnadsindustrin i Sverige.)

For det tredje finns det regler som anger hur partcrnas
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kommunikation med varandra skali se ut. Dessa regler dver-
lappar reglernas val av taktikblandning, eftersom kornmuni-
kationen kan ses som en del av det taktiska beteendet. I
minga sammanhang finns det ofta informella men mycket
starka repler som férbjuder parterna att ge falsk information
till varandra om faktiska foérhillanden, men samtidigt saknas
det kanske regler som pi ett motsvarande sitt férbjuder par-
tcrna att limna oriktiga uppgifter om de egna avsikterna el-
ler acccptansgriinserna i forhandlingen. Man far tex. bluffa
om sig sjilv men inte om vad man vet om de {&rhiallanden
som fdrhandlingen berir 1 Gvrigt. Sidana regler bchover intc
bara beréra om man fir lJdmna medvetet falsk informatiou
eller inte. De kan reglera vilken information man far dblja
for motparten och vilken man “bét” limna — om man nu
har den. (Aven i detta fall har jag cn del empiriska erfaren-
heter som redovisas i kap. 14.)

Lat mig sluta detta avsnitt med att referera till vad som
sades 1 kapitlet om rollcr. Dir nidmnde jag cn del normer
som ir av relativt generell giltighet men som #ndd intc har
karaktiren av lagar, P4 sitt och vis speglar rollbegreppet och
den legala *'verkligheten’ samma saker. Skillnaden ir den att
vi stiller olika saker i forgrunden nidr vi talar om roller och
niir vi talar om regler. I det forsta fallet ser vi mer till den
enskilda forhandlarens upplevelse av sin situation. I dct sena-
re ser vi mer till faktorer 1 omgivningen som sidan.

Den socio-ekonomiska *verkligheten®

Jag har tidigare markerat att det ofta #ir svart att dra en-
tydiga griinser mellan olika begrepp. Jag finner det dock &n-
dd meningsfullt att arbeta med en rad distinktioner eftersom
dessa — lat vara att de alltsd Sverlappar varandra —— Kan
peka pa intressanta fenormen som anmars inte skulle komma
under belysning. Jag framhaller dctta eftersom den tredje
*verklighet” jag nu skall behandla till stor dcl speglar det
som jag har tangerat i de tidigare avsnitten i detta kapitcl
Regelsystern 1 en forhandlingsomgivning #r ju ett utmirkt
exempel pid vad man skulle kunna kalla “sociala™ faktorer,
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Som vi sAg var ocksi grinserna for vad som #r fysiskt upp-
néeligt till viss del en friga om samarbete eller inte samar-
bete, och samarbete dr en i1 hogsta grad social aktivitet”.
Om alltsd en stor del ay den tidigare diskussionen skulle kun-
na falla under rubriken ovan, 54 har jag foredragit att hir
i stiillet bara ta fasta pi ett par andra faktorer som jag vill
héinfdra till den socio-ekonomiska miljdn. Den ena samman-
hinger med parternas marknadsbeligenhet och den andra
med det inflytande miljén har pd parternas informationsinne-
hav — information i vid mening,

Med en paris marknadssituation avser jag hans relation
till andra parter eller potenticlla parter i partens omgivning.
Marknadssituationen dr hir ett begrepp som ir avsett att
beskriva fordelningen av de knappa men 6nskvirda resurser-
na mellan forhandlingsparterna i deras utgangslige liksom
mellan andra potentiella parter som finns i forhandlurnas om-
givning, Vi skulle hiir kunna anviinda pristeorins distinktioner
for att beskriva olika marknadstyper. Ett av ytterlighetsfallen
i den teorin &r monopolsituationen som innebir att en enda
“part” innehar allt av en viss knapp resurs (i pristcorin sua-
rare att han 4r cnsam om att bjuda ut en viss vara). Alla
hans motparter 4r alltsi hidnvisade till just honom f6r att
kunna komma &ver denna eller delar av denna resurs i ut-
byte mot en annan resurs,

Bit annat fall enligt den pristeoretiska begreppsapparaten
dr oligopol. T detta fall ir den knappa resursen (= varan)
konccutrerad till ett fAtal *parter” varay ingen dr si stor att
han ensam dominerar marknaden. Hiir har alltsi “motpar-
terna’ (= képarna) en viss mdijlighet att vilja vilken av re-
sursinnchavarna de vill forhandla med. Betydelsen av denna
mdojlighet r dock ofta begrinsad. Pristcorin urskiljer ocksé
en rad andra marknadsreformer och mitt urval hiar dr gjort
bara for att illustrera dess tankegingar i detta sammanhang.

Vad betyder di marknaden for den enskilda parten? Som
delvis framgitt av den hittills forda diskussionen édr tva fragor
viktipa. For det forsta; Hur dr partens egen marknadssitua-
tion med avseende pd den resurs som han bjuder ut i for-
handlingen? Hur eftertraktad ir den och hur knapp &r den
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traktar. Storleken pd cirklarna antas represcntcra ett matt
pd deras innehav av den aktuella resursen. Var studerade
part markeras med en fylld cirkel, som pa motsvarande siitt
speglar storleken pd hans totala innehav av den resurs han
dr beredd att ge i utbyte. De andra {yllda cirklarna marke-
rar andra individer eller grupper som innehar samma resurs
som “var’ part. Den heldragna linjen markerar att férhand-
ling pagar mellan de tvi parter som firbinds med denna.
Dec streckade linjerna sammanfattar marknadssituationen lor
vir studerade part. I figuren har vi bara tagit hiinsyn tiil
antalet parter med olika resursinnehav och storleken av det-
ta. En fullstindig bild skulle dock ocksh kriiva kunskap om
de olika potentiella parternas villighet att fiérhandla, deras
preferenser och kunskaper om marknadssituationen och en
ling rad andra faktorer.

Den diskussion som knyter an till fig. 28 beakfar bara en
sida av férhandlingsskeendet, nidmligen den sida som berdr
parternas ambitioner att genom utbyte av positivt viirderade
resurser (eller pA annat sdtt) forbittra bidas situation. Som
vi konstaterat manga cinper foreligger det dock en konflikt
mellan parterna om hur den nya forbiittrade situationen skall
se ut. For att oka styrkan i sina argument [or att de genom
forhandlinpen skapade fordelarna skall fordclas pd ett for en
viss part férdelaktigt sitt brukar ofta férhandlingsparter bye-
ga upp en annan typ ayv resursinnehav som &dr avsett att Gka
deras forméga att genomftra hot. Som cxempel kan nimnas
de strejkfonder som arbetstagarorganisationerna i Sverige
byveger upp for att skapa makt bakom sina krav, De resurs-
innehay som bygeger upp parternas hotpotential kan dirfor
ses som marknadssituationens negativa sida och den kan
minga ganger vara lika viktig att studera som den tidigare
diskuterade positiva sidan om man vill {drstd varfor en wviss
férhandling slutar pa ett visst sitt.

Jag skall nu helt dversiktligt antyda betydelsen av det infly-
tande férhandlingsomgivningen kan ha pi en parts “informa-
tionsinnehav™. Vi har tidigare diskuterat olika typer av kun-
skap en part kan antas behodva for att komma fram \till ett
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hyggligt forhandlingsutfall. T den diskussionen gjorde jag bl.a.
cn skillnad mellan kunskap om motparten och kunskap om
de faktiska forhdllandena. Vi aniog att parten anviinde en
rad olika “modeller” {Or att i sin analys fi fram den kun-
skap han behover. Mijligheten att f4 fram information som
direkt eller indirekt kan leda fram till den efterstefivade kun-
skapen beror dock till en del pi forhandlingsomgivningen.
Tag t.ex. en férhandling for kbp av ett hus. Genom att
taxeringsviirden och en hel del annan information, bl.a. om
tidigate Gverlatelser, finns tillgiingliga 1 offentliga handlingar
kan kbparen skaffa sig en grundbild av vad huset kan vara
virt, 14t vara att det dirutdver behdvs en hel del informa-
tion dessutom. I en forhandling om en begagnad bil kan
bide kiparen och siljaren fa tips om virdet av bilen genom
att studera de stérre tidningarnas annonser om begagnade
bilar och leta efter priset pd jimforbara bilar. I en arbets-
marknadsforhandling kan ofta kunskap om konjunkturliget nu
och senare vara av betydelse. Om s& #r fallet underlittas
forhandlingen om det i omgivningen redan finns sidan in-
formation tilighnglig fran olika samhiillsinstanser. I en inter-
nationell férhandling kan det vara av betydelse att ha kun-
skap om motpartens satt att férhandla. Om det &r si under-
littas forhandlingen for parten om han kan finna sddan kun-
skap, t.ex. hos nipgon instans som iir sysselsatt med statsve-
tenskaplig forskning.

Listan pa exempel kan gdras niistan cindlig. Genomgaende
i mitt urval dr dock att den kunskap som jag valt som
exempel Ar av dcn karakidren att en enskild part knappast
sjilv kan antas kunna skaffa fram den for en enstaka for-
handling, 4tminstone inte utan ett riitt omfattande och kom-
plicerat analysarbcte. Han dr alltsd till stor del utlimnad €ill
den kunskap som i biista fall redan finns tillginglig i den
omgivande “'verkligheten™.

Vi har nn bara berirt den direkta kunskap som en part
kan behdva. Vad som sapts giiller ocksd for de metoder som
finns tillgiingliga i omgiyningen for att producera denna kun-
skap. Tag vart exempel med konjunkturen i arbetsmarknads-
forhandlingen. Sadan kunskap forutsitter en hel del natio-
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nalekonomisk teori och statistiska metoder, En arbetsmark-
nadsférhandling i ett samhille med god tillgdng till sidana
kunskapsproducerande kunskaper kan didrfor antas skilja sig
frin en forhandling i ett samhille utan sidan kunskap. Om
vi skulle gora en studie ay argumenteringen 1 en 1onefdr-
handling i Sverige idag med en liknande férhandling for
hundra ar sedan, skulle vi antagligen finna mycket stora
skillnader, Till en del vigar jag plsta ait denna skillnad skul-
le kunna hiirledas till ntvecklandet av just den iyp av bas-
kunskap eller kunskapsproduccrande kunskap som jag har be-
rort hiir. T viira modelitermer innebdr vad jag har sagt hir
att en viktig omgivningsfaktor ir tillgingen till analysmodel-
ler som partcrna kan “ldna in* for att genomfdra sin ana-
lys och dirigenom indirekt férstka dstadkomma ett s gott
férhandlingsutfall som mojligt.

Omgivningen har betydclse ocksd i eit annat sammanhang.
Den pdverkar parternas vdrderingar eller som vi kallade det
tidigare parternas utvirderinpgskriterier for utfall. Det &r en
sjalvklarhet att hdvda att varje kultur har sipa speciclla vir-
deringar och att dessa viirderingar fériandras dver tiden, Det
dr ocksi en sjilvklarhet, men en viktig sidan, att dessa var-
deringar i stor utstrickning paverkar ocksa férhandlingspar-
ter som agerar i demna kultur. Till viss del avspeglar sig
dessa viirderingar i den legala *'verkligheten”. Lagstiftningen
ir ju yiterst intet annat #n en avspegling av raddande — nu
eller tidigare — virderingar i samhillet (eller de inflytclserika
samhiillsgruppernas virderingar f&r att vara precis). Genom
regelstrukturen piverkar alltsd omgivningens virderingar siittet
pa vilket en forhandling skall genomfdras och vilka metoder
sorn anses tillaitna, Men omgivningens allminna virderingar i
en viss situation, den s.k. allmiinna opinionen, kan ha en av-
gorande betydelse ocksi pi en forhandlings utfall, I detta
sammanhang kan vi som cxempel vilja avtalsrorelsen 1968—
69. Enligt vissa bedOmare innebar denna en pitaglig fram-
ging fér LO-sidan vad giller dess ambition att férbitira ldg-
I6negruppernas forhilianden. Enlipt dessa beddmare skulle
denna framging till stor del kunna tillskrivas det faktum att
den politiska debatten och tidningarnas ledarsidor gav ett
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starkt stod for dessa strivanden till utjimning.2¢ LO hade
alltsi, menar man, en viirdemissig férankring i sin férhand-
lingsomgivning och detta gav styrka och mbijlighet att uppna
vad man gjorde. T en situation dédr den allminna opinionen
starkt betonade vikten av yrkesskicklighet och arbetssvrighet
som principer for lénens storlek skulle sannolikt ett annat
utfall ha blivit féljdcn. Denna slutsats pekar pi att det ofta
kan vara visentligt for en part att firsika paverka inte bara
motpartens virderingar utan #ven det omgivande sambhillets.
I stor utstriickning kan vi ldgga mirke till ett sidant forfa-
rande infér de senare fArens avtalsrirelser i Sverige. Genom
pressuttalanden och intervjuer forsdker de olika organisatio-
nerna att framhilla det rimliga i den egna positionen for att
pl detta sitt *’forankra™ sina krav hos allménheten.

Vad jag hiir har sagt om ompgivningens virderingar avspeg-
las i viss mAn 1 parternas rollupplevelser. Vi sade att cn del
av rollen skapades av firviintningar frAn omgivningen. Dessa
fsrvintningar dr i mycket bara en spegelbild av de allmiint
radande virderingarna, och parten eller den forhandiande re-
presentanten har att viga dessa forvintningar mot dem som
den egna gruppen mer ensidigt vill se infriade.

Begreppet forhandlingsstyrka

Jag skall avsluta detta kapitel med ett avsnitt om forhand-
lingsstyrka, Det finns manga olika definitioner av denna och
jag skall inte hir forsdka att g in pd en mer detaljerad
vetenskaplig behandling.2s Mitt syfte #r bara att forsdka
framhalla att det &r ett mycket komplicerat begrepp, och det
kan ifrigasiittas om det inte #r si pass sammansatt att det
endast sillan kan tillféra en diskussion om fdrhandlingar na-
got egentligt virde.

Lat oss allmiint betrakta firhandlingsstyrka som cn variabel
som beskriver en parts formaga att fi ett for sig tillfreds-
stillande utfall av en forhandling. Med denna mycket opre-
cisa utgangspunkt skulle vi kunna urskilja tvA olika kompo-
nenter i denna “styrka”. A ena sidan har vi en pariskompo-
nent, dvs, en uppsiittning faktorer som hinger samman med
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den studerndc partens cgenskaper, 4 andra sidan en omgiv-
ningskomponent, dvs. en uppsiitining faktorer som hiinger
samman med egenskaper elfer tillstdnd i fdrhandlingsomgiv-
ningen, Redan denna enkla dislinktion innebiir svarigheter ef-
tersom partens egenskaper ju ofta beror av omgivningen. Jag
tinker fora den fortsatta diskussionen ined utgingspunkt
fran fig. 29. I denna har jag markerat en dcl tidigare disku-
terade faktorcr. Urvalet av faktorer skall inte ses som full-
stindigt. Jag 4r i forsta hand ute efter att framhalla kom-
plexiteten i begreppet férhandlingsstyrka. Endast i andra
hand vill jag gbra ett fOrsok till beskrivning av vad man
kan tinka sig att det innehaller,

I den vinstra kolumnen i fig. 29 har jag riknat upp cn
del omgivningsfaktorer som har diskuterats i detta kapilel ach
som jag hir anser vara bestimmande for en parts forhand-
lingsstyrka. For det forsta ser vi att regelsysiemct paverkar
forhandlingsstyrkan. Jag har redan visat hur detta kan tinkas
ga till och behdver bara referera till vad jag anforde om
Tiitten att strejka eller genomfdra en lockout i en arbctsmark-
nadsférhandling. Det iir med de lagar och Gverenskommelser
vi har 1 Sverige pi arbetsmarknadsomridet uppenhart att ar-
betsmarknadsparternas forhandlingsstyrka dr olika { en tviste-
forhandling undcr avtalsperioden och i en forhandling fér
ett nytt avtal. Hur den relativa styrkan varicrar kan vara
svart att siiga eftersom bada parters forhandlingsstyrka &r
skild vid de olika tillfillena, men det #r uppenbart att strids-
vapnet ir en betydande faktor som influerar parternas for-
bandlingsstyrka.

Den andra faktorn i diagrammet dr sambhiillcts viirderingar.
Aven denna 3r diskuterad i deita kapitel och jag konstaterar
hiir bara att vi kan anta att ju stérre stdd en part har i
den allm#inna opinionen, desto stérre #r hans fOrhandlings-
styrka.

Den tredje boxen i fipuren innehfller faktorn viinner
och “fiender” vid strid, I vart diagram antar vi att dctta dr
en av de faktorer som paverkar marknadssiteationen for en
part (nirmast vad jag kallade dess negativa sida) och genom
denna pariens forhandlingsstyrka. Stodatgirder fran omgiv-

116



Faktorer i omgiv- Faktorer i parts-
ningskomponenten komponenten

Tillganglig
kunskap

Regelsystemn Analysférmaga

Samhiéllets «, | Forhandlings- ——

virderingar | styrka Taktisk forméga
b

“Vanner” och Marknadssitua-

“fiendar'" vid 71 tion

“gtrid”

Andras innehay Eget innghay

av resursar av resurser

Fig. 29. Négra i texten diskuterade faktorer som antas paverka en parts
forhandlingsstyrka.

ningen kan betyda mycket for en part di hau vill genomfdra
ett hot.

Marknadssituationen &r alitsd en direkt avgdrande variabel
somn bestimmer en parts forhandlingsstyrka, Forutom vad
som sagis om stdd vid hot heror en parts marknadssitualion
i modellen av hans eget och andras innehav av begriinsade
resurser (marknadssituationens positiva sida). Eftersom en
parts eget resursinnehav 4r en av de bestiimmande omstédn-
digheterna for hans marknadssituation utgér dennp ett mel-
lanting mellan faktorer i partskomponenten och ompgivnings-
komponenten.

En viktig faktor i partskomponenten dr pariens egen tak-
tiska formiga. Med detta avser jag t.ex. hans férméga att ar-
gumentera, hans sitt att avge bud eller att avvakta vid ritt
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tillfille, att bedéma motparten, hans sitt att binda upp sig
vid rétt tidpunkt och hans villighet att ta risker.i forhand-
lingen.

Den taktiska férmagan hinger ocksi samman mcd partcns
kunskap och den kunskap han aberopar i férhandlingen. En
varinbel som ligger bakom den taktiska férmagan dr alltsd
partens tillgdng till relevant kunskap. Sadan kunskap finns
dels tillgiinglig fran birjan i sjidlva forhandlingssystemet —
alltsi redan existerande i ompgivningen — och dels produce-
ras den av parten genom hans analysbetecende i férhandling-
eu. TillgAngen till kunskap fr alitsd ocksd den en fakior som
pi en gang faller i partskomponenien och omgivningskom-
poucnten, Partens analysformdéga kan vi anta beror av for-
hallanden sasom hans utbildning och hans tidigare erfaren-
heter. Indirekt spelar dessa roll for forhandlingsstyrkan ge-
nom att de paverkar partens taktiska formdga. (Observera
att vi har definierat taktik som samtliga dtgirder en part an-
viinder for att styra en Overenskommelse i dnskad riktning.
Vir definition inkluderar alltsé ocksi vad man ibland kallar
*saklig argumentering’.)

Det skall iin en ging pipekas att diskussionen av forhand-
lingsstyrka i detta kapitel idr mycket summarisk. Jag hoppas
dock att den har visat att begreppet ir mangfasetterat och
jag vill gora gillande att varje mer preciserad diskussion av
begreppet bor uppmirksamma minst de fyra faktorer som i
fig. 29 forbinds med pilar till “férhandlingsstyrka™, Sedan
kan naturligtvis dessa {ocb eventuellt allisd andra) faktorer
studeras var och en fér sig och hirledas till allt snivare och
snivare begrepp. Hur en sidan birledning ser ut beror pa
vilken forestillningsram man viljer, [ detta fall har jag velat
peka pd en del samband genom att anvinda begrepp som
iag har introducerat tidigare niir jag beskriver f6rhandlingar,
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9. Sammanfattning av den teoretiska delen

Jag har nu introducerat alla de forestillningar som ingar i
min beskrivningsmodell — miit sprik — fér férhandlingar.
Jag har kapitel f6r kapitel infért nya begrepp och dessa har
diskuterats mer eller mindre utforligt. Jag har ibland forstki
att peka pi sambanden mellan de anvinda begreppen med
avsikien och fOrhoppningen att de inte skall verka “hiinga
18st i Iuften®, Sjilva idén med nodellen dr ju som jag nimn-
de inledningsvis att den skall f6rstka bilda ett slutet helt, dir
de begrepp som bygger upp modellen 4r tinkta at{ vara av-
passade till varandra. Jag antar dock att det finns en stor
risk for att beskrivningen fér manpga kan framstdi som otill-
riickligt sammanhiingande och jag vill ddarfor i1 detta kapitel
forsoka att i rapsodisk form sammanfatta den tidigare diskus-
sionen. En hel del detaljer frin den tidigare framstiillningen
lamnas givetvis utanfér nu men nyckclbegreppen dterkommer.
Nir jag senare i den empiriska delen f&rsdker hiirleda ett
klassificeringsschema fér verbal kommunikation i en férhand-
ling sker detta med utgdngspunkt fran modellen och dirige-
nom kommer ocksi vissa avsnitt i nésta del att fa karaktdr
ay repetition och sammanfattning,

Innan jag boérjar min sammanfatining vill jag hiinvisa li-
saren till den minimimodell som utgjorde avstampen for min
framstillning. Denna minimimodell aterfinns i fig. 1. Den fb-
religgande sammanfattningen knmmer att mynna ut i en lik-
nande figur (fig. 30), dock med den skillnaden att jag diir
har 7fyllt i” boxarna med en del av modellens nyckelbegrepp.

Grundenheterna i varje férhandling dr parterna, den speciella
situation de befinner sig i och den omgivning i vilken de
agerar.
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Part A Part B
Egenskaper: Egenskaper:
" b
asdkorhset 7| osakerhet

analysmodeller
urvirderingskriterier

konflikt- och samarketsrelation

anhalysmodeller
utviirderingskritarier

> upplevd rall

upplevd roll
rallfdredntningar
AL
Betende: Beteende:
analys analys
taktiskt beslut taktiskt beslut
LT > 1T

kommunikation

kommunikation

interaktion
Utfall:
innehill
marknadssituation process fysisk “verklighet'”
vardemiljé partsytla regeisystern

Fig. 30. Niygra av nyckelbcgreppen i forfattarens beskrivningsmodell Fér
farhaudlingar,

En forhandling kan i princip ha hur manga parrer som
helst. Vi har hir tagit fasta pd férhandlingar mellan tva par-
ter. En part kan bestd av en enskild individ eller av en
grupp. Om den bestir av en grupp kan gruppen vara fdre-
tridd av en sdrskild representant. Vi talar dd om formella
forhandlingar, 1 kapitlet om férhandlarrollen framhdll jag en
del av den speciella karaktiiren i en formell forhandling,

Forhandlingssituationen dr i férsta hand en beshatssituation,
didr parternas strivan dr att forsGka uppnd en dverenskom-
melse, De forstker med andra ord att Astadkomma ett ge-
mensamt beslur i en friga som angar dem bada. For att en
sadan beslutssituation skall kunna beskrivas som en férhand-
lingssituation krivs eft par egenskaper hos den, Vi kriver
att parterna i utgangsliget var och en innehar nigon typ av
eftertraktad resurs och att de dr intresserade av ett byte eller
ett samordnat anviindande av denna resurs. Redan defta si-
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ger ait det finns ett starkt motiv fér samverkan i en for-
handling. Utgingspunkten #ir ju den ait man skall f&rsoka
Gstadkomma en omfordelning eller ett anviindande av de
knappa resurserna som pa ett bittre sfitt in utgingssituatio-
nen motsvarar parternas preferenser. Om forhandlingen si-
lunda syftar till ett for bida parter biitre tillstind fdreligger
ocksdi en konflikt mellan parternz satillvida att frigan om
vifket av de tinkbara nya tillstinden -— wvarav allish flera
kan vara biittre fin uigingsliget — som skall viljas kan viir-
deras olika av de bada parterna. Part A foredrar ett alter-
nativ, part B ett annat, men bida féredrar bada alternativen
framfdr ingen Gverenmskommelse alls. Det dr denna kompli-
cerade typ av konflikt- och samarbetsrelation som gior det
meningsfullt att forhandla,

Ofta ror sig en forhandling om f6rdelningen av en rad
olika resurscr men sjilva budgivningen och diskussionen be-
handlar bara en eller ett fital av dessa. Detta sade vi berod-
de pd att utgdngspunkten for en Overenskommelse — och
alltsd sjilva utgangspunkten for férhandiingen — dr en viss
given omfdrdelning av nigra av resurserna. I cn forhandling
om en fastighet tas det fér givet att Overenskommelsen, om
den kommer till stand, skall medféra ait huset *omfdrdelas”
till den intresserade koparen. Huset representerar darfdr i
detta fall en implicit forhandlingsdimension medan crsittning-
en for huset, om vilken parterna kan antas argumentera, #r
deu explicita férhandlingsdimensionen (EFD). 1 en 10nefr-
handling dr “utférande av arbete” i regel en implicit for-
handlingsdimension och ersiitiningen i form av 1én och and-
ra formaner den explicita.

Syftet med en forhandling &r allisi niistan undantagslost
att forsdka fstadkomma en Ovcrenskommelse. Det #r dock
klart att en férhandling ocksa kan leda till andra utfall. En
part kan t.ex ensidigt dra sig ur forhandlingen och dctta
leder till att status quo bibehélls. Men det kan ocksa hiinda
att en part ensidigt tllgrper och realiserar ett hot for att
“’bestraffa” motparten eller for att diirigenom senare forstka
&stadkomma en fordelaktigare dverenskommelse, Vad jag hir
har sagt speglar att ett forhandlingsutfall kan skilja sig bade
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vad avser ifmnehdll — dvs. vilken fdrdelning av resurserna
som det representerar — och den process som leder fram
till den aktuella resursférdelningen,

For att forséka nd en dverenskommelse och for att férso-
ka na en si €ordelaktig Overenskommelse som mdjligt utdvar
parterna ett komplicerat beteende. En viktig utghngspunkt for
detta beteende dr den osdkerhet som priiglar flertalet for-
handlingssituationer. En viss given part vet intc hur motpar-
ten skall bete sig i forhandlingen; han befinner sig i en si-
tuation med spelosdkerhier. Men han saknar ocksi en hel del
annan kunskap om motparten, t.cX. hur deune ser pd vi-
sentliga frigor 1 fdrhandlingen, dennes mdéjligheter att for-
handla med andra, dennes tillgdng till information och myc-
ket annat, Vi anviinde termen motpartsosikerhet for att sam-
manfatia all den brist pa kunskap som en part kan ha om
sin motpart. Spelosikerheten #r alltsi bara en del, men en
viktig dcl, av motpartsosikerheten.

Forhandlingspartens osikerhet inskrinker sig dock intc ba-
ta till frdgor som hénger samman med motparten. I stor ut-
strickning handlar han ofta utan tillricklig kunskap om hur
den omgivande “verkligheten® ser ut. Detta dr frstds minga
gdnger ett ailvarligt handikapp eftersom kunskap om férhand-
lingsomgivamgen nidstan vudantagslost dr viktig for att kunna
ta stillning till vad som &r en rimlig Gverenskommelse eller
rent av vad som #r en fysiskt mojlig Overenskommelse. Om-
givningsosdkerhet var den term vi anvinde for att beskriva
den hiir nimnda bristen pa kunskap.

Till sist i detta sammanhang konstaterade vi att en part
kan vara villrddig i friga om sina egna preferenser. Frigan
om vad som #ir bra eller inte bra ir i en enkel situation
inte siirskilt svar ati besvara. I eu situation med en rad kom-
plicerade faktorer inblandade kan det dock ofta vara svart
att siga vilket av tvA mojliga utfall som ir det biista och
vad som dr acceptabelt. Vi sade att ett forsta steg mot en
reducerad preferensosikerher var att bestimma om ett visst
bud cller ett visst utfall g Sver eller under partens accep-
tansgrins. Denna markerar skillnaden mellan vad en part kan
acceptera och vad han forkastar.
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Framstillningen gick direfter dver ill att beskriva det be-
teende som parferna utdvar i forhandlingen. Jag wvalde att
beskriva detta beteende med utgingspunkt fran den osiker-
het som parterna befinner sig i. Jag deladc in beteendet i
tre olika faser (som i praktiken kan &verlappa varandra). Den
forsta fasen var analys. Det dr det beteende en part utbvar
foér att reducera sin osikerhet och forstka fi fram en struk-
turerad bild av den "verklighet”” han befinner sig i. Vi kalla-
de denna bild fOr partens situationsbild, Den innefattar bide
en bild av motparten och en bild av férhandlingsomgivning-
en. Vi sade att de redskap som partcrna anvinder for att fa
fram deuna situationsbild var cn uppsiittning aralysmodeiler
och vi antog att de anvénder olika typer av modeller for att
reducera de olika typerna av osikerhet. En del modeller var
avsedda att behandla nusituationen eller dess historia och
andra var avsedda att reducera osfikerheten om framtida for-
hallanden. T detta sammanhang konstaterade vi ocksi att oli-
ka bilder av “verkligheten® hos parterna kunde leda till sak-
konflikter. Dessa skiljer sig allish helt frin de intressekonflik-
ter som var ¢n inneboende del i relationen mellan férhand-
lingsparterna.

Situationsbilden anviinder parien f6r att — i vira modell-
termer — skaffa sig tvA specifika kunskapsohjeki. Det ena
kallade vi partens ndbarhetsfunkrsion. Denna #r cn bild av
vad parten tror dr méjligt att uppnd i férhandlingen. Bakem
denna ligger alltsd beddmningar om vad motparten kommer
att gora i forhandlingen och vissa forutsittningar om dct eg-
na agerandet. Det andra objektet dr partens preferensfunk-
tion. Den idr ctt uttryck fér onskviirdheten av méjliga eller
tiinkbara utfall av férhandlingen. For att parten skall kunna
bestimma sin preferensfunktion krivs férutom en situations-
bild ocksi en uppsittning wivirderingskriterier som speglar
hans virderingar. De hiir ndimnda utvirderingskriterierna syf-
tar alltsi till att tilldela de potentiella utfallen nyttovirden
med avseende pd uifallens innehall, Vi sade att det ocksh finns
en uppsittning andra utvirderingskriterier som en part an-
vinder fér att utviirdera de processer som foregar dessa ut-
fall. ¥ detta sammanhang antog vi att en part inte bara ir
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intresserad av ved han kan uppni i en férhandling utan ock-
34 av Aur detta gar till,

Nista fas i forhandlarbeteendet idr det raktiska besluter.
Det ir ett beslut ddr parten tar stiillning till hur han skall
ligga upp sitt takliska betcende for ait nd ett si gott resul-
tat som mojligt. For ait han skall kunna fatta detta beslut
beh&ver han en bild av motpartens agerande. Beslutet bestir
av ett val av taktikblandning. Taktikblandningen kan i sin
tur vara sammansatt av olika valbara taktiker. Uppbind-
mingar, hot och Idften var exempel pa taktiker som en part
kan vilja. Innan parten viljer en viss taktikblandming antar
vi att han dverviger en rad olika mdojligheter och att han
viljer det som han tror skall ge den fordelakiigaste nabar-
hetsfunktionen.

Nir parten utvirderar vilket taktiskt beslut han skall fatta,
anvinder han olika utviarderingskriterier. Han utvarderar var-
je Overvigd taktikblandning med avscende pd innehillet i de
utfall som de respektive taktikblandningarna kan leda till och
han utvirderar dem med avseende pa den process, dvs, det
férhandlingsskeende, som de viintas skapa. Aterigen antar vi
alltsd att inte bara innehallet i det uppnadda resultatet Hr av-
gorandc for en parts agerande, Ocksd vigen mot detia utfall
ir en faktor som idr foremal for bedSmning och utvirdering,

Innehillet i det taktiska beslutet, dys. taktikblandningen,
omsitts i niista fas i direkt handlande, Vi kallade detta for
kommunikation. Kommunikation ir det utbyte av meddelan-
den sem parterna genomfor under forhandlingen. Till en viss
del ir denna kommunikualion avsedd att paverka eller fdr-
iindra motpartens kunskap, dvs, att foriindra hans preferens-
och nabarhetsfunktioner. Nidr parten avser att pivcrka mot-
partens nabarhetsfunktion talar vi om fving, och nir han
forsoker paverka dennes preferensfunktion talar vi om &ver-
talning. Mcn kommunikationen kan ocksd syfia till ait sdke
efter viss angeligen information frin motpartcu som parten
behdver fér sina successiva beslut och stéllningstaganden i
forhandlingen. Till sist kan kommunikationen — eller ay-
sthendet frin kommunikation — vara avsett att ddljg viss
information for motparten cller att vilscleda honom och fa
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honom att faita felaktiga™ men for parten sjilv fordelaktiga
beslut.

De tva avslutande kapitlen i den teoretiska delen beskrev
olika former av restriktioner som kringgiirdar det nu be-
skrivna beteendet. T det forsta av dessa kapitel som behand-
lade fdrhandlarrollen sig vi mest till cn enskild férhandlarre-
presentant, Vi sdg att det fanns &tminstone tre olika f&rvini-
ningar pd en forhandlare. Den férsta typen speglade krav
frin den grupp han féretrdder, den andra krav och faérvint-
ningar frin motparten och dennes representant och den tred-
je typen krav frAn férhandlarnas omgivning pi att férhand-
lingen skall resultera i en konstruktiv och kreativ 19sning. Vi
konstaterade att dessa ofta motstridiga forviintningar fnnge-
rade som en begriinsning bide f6r de utfall som en féchand-
lare kan genomdriva och det beteende som han kan viilja i
forhandlingen.

Def andra av de avslutande kapitlen sag till omgivaingens
effekter pd forhandlingssituationen. Den fysiska *'verkligheten’
satte grinser for vad som &r mdjligt att uppni mecn parter-
na har medel till sitt férfogande att i viss utstrickning elimi-
nera dessa begriinsningar. Den legala *'verkiigheten'’ beskriver
de regler genom vilka parterna #r begrinsade i sitt handlan-
de och innehaller bade av samhiillet sanktionerade lagar for
vad som #r tillitet eller inte och infermella normer fér hur
forhandlingar skall ga till och vad som dr *'rimliga™ eller “skii-
liga™” forhandlingsutfall, Den socio-ekonomiska “'verkiigheten'
beskriver [Ordclningecn uav knappa resurser och definierar
marknadssituationen, Den piverkar ocksd parierna genom ait
samhdilets virderingar avspeglas 1 parternas virderingar och
den paverkar parternas mojligheter att skaffa relevant kun-
skap 1 forhandlingen.

Kapitlet om forhandlingsomgivningen slutade med en kort
diskussion om vad som ligger bakom begreppet fdrhandlings-
styrka. Vi relaterade dir detta begrepp till sdvil egcnskaper
hos den studerade parten som cgenskaper eller forhallanden i
farhandlingsomgivningen.

I fig. 30 aterfinns minimimodellen med en del ay dec be-
grepp jag nu har berbrt inférda i de forut tomma boxarna.
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DEL 1II
EN EMPIRISK UNDERSOKNING FOR ATT TESTA
MODELLENS ANVANDBARHET






10. Test av den teoretiska modellen

Denna decl av boken innehaller en diskussion av anviindbar-
heten — eller den empiriska relevansen — av den ieoreliska
modellen, Den innehdller ocksd avslutningsvis en del iaktta-
gelser av de forhandlingar som jag studerade for att testa
modellens empiriska relevans. Jag vill redan nu framhilia att
dessa iakttapelser dr av mycket preliminiir patur och de har
foljaktligen betecknats som hypoteser. Om dessa hypoteser ir
sanna eller inte dr alltsd en fripga som endast kan besvaras
av scnare forskning, Aven om de skulle visa sig vara samna
s torde mun pi goda grunder redan nu kunna anta att de
endast har giltighet 1 vissa begrinsade forhandlingssituatio-
ner. Tanken att finna genecrella “lagar’” fér hur folk fSrhand-
lar framsthr ndmligen for mig som helt orealistisk, Det &r
dock min tro alt mdjligheten att anvinda ett och samma be-
greppssystem for att beskriva olikheter i forhandlingar ir stor,
Det ir den overtygelsen som har motiverat skrivandet av
denna bok.

Jag vill hdr upprepa den *varning™ jag gjorde i inledningen
till boken, ndmligen att de nérmast fdljande fyra kapitlen
f6r méanga kan framsti som rclativt tekniska. Jag har tagit
med dem eflersom jag fror att det atminstone foér en del
lisare kan vara av inilresse att se vilka problem som kan
méta en forskare ndr han vill préva sina idéer mot “verk-
ligheten”. Del I1:s sista kapitel — det som innehdller de om-
talade hypotetiska slutsatserna — kun dock lisas frisidende
fran del 1I:s ovriga delar. Diremot forutsatter det att liisaren
dr fortrogen med vad som har avhandlats i bokens forsta
del.

5 — Forhandlingsteknik 129



Om modelltest

Tanken att “testa” cn modell — den fortsatta diskussionen
avser s.k. beskrivningsmodeller — #r lingt ifrdn entydig eller
ens klar, For det férsta uppstar problem gillande vad i mo-
dellen som skall testas, fOr def andra frigan om hur detta
skall ske och for det tredje kan det finnas anledning att
diskutera den “vetenskapsfilosofiska™ tanke som ligger bakom
ett modelltest, atminstone i friga om vissa typer av modeller
och vissa typer av test.

Lat oss bdrja med den forsta frigan, Jag kan i princip se
tva skilda objekt for ett modelltest. Det forsta skulle jag vilja
kalla modellens logiska konsistens, det andra dess empiriska
relevans,

Det {orsta objektet berdr fragan hur modellens begrepp
forhiller sig till varandra. Det kan t.ex. rora frigor om hu-
ruvida begreppen har definierats sd att definitionerna inte
ir avhingiga av varandra, Den logiska konsistensen hos mo-
dellen beror alltsid faktorer “inom™ sjdlva modellen. Det ir
modellen i sig, abstraktionen som sddan som #r f{&remilet
for test i detta sammanhang.

Denna f{yp av test kan genomfdras om man har en upp-
sittning kriterier for logisk konsistens till hands, Modelltest
i denna mening har illustrerats’ i fig. 31.

Det andra objektet, den empiriska relevansen, berdr mo-
dellens relation till den “verklighet’ den ér avsedd att heskri-
va. Lit mig redan nu siga att jag finner denna fraga utom-
ordentligt komplicerad. Den diskussion som jag skall fora ne-
dan skall dirfér mer betraktas som frigestiilningar dn som
svar pa frigor.

Min utgingspunkt #r att det kan vara meningsfullt att
sirskilja tva typer av empirisk relevans, I brist pa andra be-
teckningar tinker jag kalla dessa fir empirisk relevans av
typ 1 respektive typ 2.

Bakom den fGrsta typen av empirisk relevans ligger reflck-
tionen att begrepp 1 deskriptiva modeller i olika grad iir iden-
tifierbara i “verkligheten”. En modell med stor empirisk re-
levans av typ 1 vill jag dérfér definiera som cn modell som
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begrepp

relgtioner

tes'f av mode_llens
logiska konsistens

“modelien”

Fig. 31. Test av en modells logiska konsisiens.

har egenskapen aft man ganska Jitt kan empiriskt identifiera
de begrepp som bygger upp modellen.

Lftersom denna definition dr ganska abstrakt kan det vara
pa sin plats ati med ctt par exempel klargtra vad jag Asyftar.
LAt oss di vilja spelteorin, Ett grundligegande begrepp inom
denna ir de sk. blandade strategierna. Detta begrepp dter-
kommer i en rad sammanhang och det dr av avgtrande be-
tydelse for vissa spelieoretiska modeller i de fall dessa an-
vinds for att hirleda “losningar’” av en forhandling. Den
blandade strategin har dock ingen direkt entydig empirisk
tolkning och man kan anvinda det som ett exempel pa eit
begrepp scm dr svart att identifiera i “verkligheten”. Detta
medlér att spelteorin enligt min mening blir en teoribyggnad
mcd liten empirisk relevans,

Som motsats kan vi ta vissa modeller fran fysiken som #r
uppbygeda kring begrepp sisom massa, lingd och hastighet,
Di dessa begrepp dr lAtt identifierbara i “verkligheten™ fdljer
att de modeller de bypger upp har stor empirisk relcvans.

Empirisk relevans definierad pd detta sétt lcder emellertid
till s34 manga frigor att man kan ifrAgasitta dndamalsenlig-
heten ined detta matt. For det fbrsta méaste vi ha en upp-
sittning kriterier som sdger hur “identifikationen” skall ge-
nomfdras. Dessa kriterier &r sivitt jag Forstir inte annat dn
de mitmetoder som vi kan anvinda for att fi mitdata till
de miitskalor som implicit eller explicit dr férknippade med
de aktuella begreppen i den modell vars empiriska relevans
skall testas. Av detta foljer alltsd att graden av empirisk re-

131



——— —

""" Modelluppstillande ™ .

"modealien” "verkligheten™

"Hwre loop”

test av modellens amr.??riska relevans {typ 1}

operationalisering J entydiga
av begre :
“undre loop” | begrepp mitmetoder

Fig. 32, Tesl ay en modells cmpiriska relevans av typ 1. Ett sadant test
#r avsetl att testa identifierbarheten av modcllens begrepp i “verklig-
heten”. Eftersom denna fraga vésenlligen beror av hur modellens begrepp
har operationaliscrats och vilka mitmctoder som anvinds, kommer testet
att spegla den undre “loopen" i fipuren snarare dn den &vre, som var
det primiira intresset.

levans inte friimst #ir en funktion av modellen som siddan
utan av operationaliscringen av de i modellen inglende be-
greppen och av de av oss anviinda métmetoderna. Var slut-
sats blir alltsi att varje deskriptiv modell, hur avvikande den
in méd vara fran treditionella [Orestdliningar, har empirisk
relevans bara vi kan coperationalisera de ingdende begreppen
och bara vi kan i fram entydiga mitmetoder. Lat vara sc-
dan att de senare uppgifterna kan vara utomordentligt kri-
vande.

For det andra kan vi inte jimfiéra modclicn och verklig-
heten” somn tvAd uv varandra oberoende enbeter. Modellens
uppbygegnad sker med utgdngspunkt fran vad som av modell-
bygearen anscs vara intressant i den verklighet” han vill be-
skriva, Dctta kan autas leda till att en del av den cmpiriska
rclevansen #r inbyggd frin bdrjan i modellen. Vidare giller
att den “verklighet” som skall tjina som underlag fir en
provniug av den empiriska rclevansen givetvis méste vara for-
mad enligt nigon modell. En bedSmning av en modells em-
piriska relevans kan dirfdr mer komma att spegla relationen
melian tva alternativa siitt att beskriva “en och samma verk-
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lighet’” édn den ena modellens empiriska relevans sisom den-
nu har definierats hiir.

For det tredjc giller givetvis att den empiriska relevansen
dr beroende av om modellen appliceras pa de delar av “verk-
ligheten™ som den ir avsedd att beskriva.

Diskussionen av den empiriska relevansen av typ 1 har sam-
munfattande illustrerats i fig. 32.

En annan, nagot sndvare tolkning av empidsk relevans Ji-
der inte i samma utstrickning av dessa brister. Med denna
andra tolkning géller att en modell med hGg empirisk rele-
vans {av typ 2} ir en modell som strukturerar prohlem® i
*verkligheten” pad ett shdant sitt att problembeskrivningen
blir en dindamilsenlig grund fér problemlésningsprocessen.,

Min utgingspnnkt for detta resomermang dr alltsh att pro-
blembeskrivningen iir en faktor som betingar problemlfsnings-
processen cch delvis binder dess resnltat, Med dcnna ntgéngs-
punkt — parad med Forestillningen att olika beskrivningssiitt
(olika modeller) genererar olika problembeskrivningar — fil-
jer att valet av modell for strukiurering av ett problem ir en
kritisk variabel i varje problemldsningssituation.

Lit oss bdrja med ett antagande om att problemldsaren
kan tilldela det tillstind dér hans problem &dr oldst ett visst
virde pd nagon skala, “malskala”, som uttrycker preferens.
LAat oss ocksd anta att han kan ftilldela den situation diir han
pa ett eller annat sdit 10st sitt problem ett viirde pi denna
skala. Vad vi antar dr alltsi uti problemldsaren kan mita
nyitan av att fd problemet 16st. LAt oss kalla det forsta vidr-
det f6r a och det senarc for z. Véra utgangspunkter leder
oss da till att z-viirdet kommer att vara olika beroende bla.
pA vilken modell som problemltsaren auvdnder fér sin pro-
blembeskrivning. Det dr uppenbart att detta z-viirde iven be-
ror av faktorer sisom problemlGsarens kunskaper och pro-
blemnldsningsformaga, tillgiingliga 16sningstckniker for den ak-
tuella typen av problem osv. Men med ett antagande om att
dessa faktorer ir givna kan vi enligt mitt resonemang hinlo-
ta skillnader i z-viirdet till skillnader i de anviinda modeller-
nas empiriska relevans av typ 2. Denna typ av empirisk rele-
vans kommer diirfor att bli liktydig med modeliens fruktbar-
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hel som analytiskt hjilpmedel,

Lat mig med ett exempel illustrera mina fankegingar. Vi
kan i grova drag skilja mellan tvd typer av “kostnadsmodel-
ler” med avseende pad de kostnadsbegrepp som anvinds i des-
sa "modeller”. T det ena slaget av modeller talar man om
fasta och rorliga kostnader medan man i det andra slaget
talar om samkosinader och siirkostnader, En och samma
“verklighet” beskrivs alltsd som helt olika berocnde pa vilken
“modell” vi anviinder f6r vir beskriving., Min tankeging iir
nu aft i en viss “situation” leder dct ena slaget av modell
iill en mer dndamdlsenlig beskrivning av verkligheten” med
avscende pd beskrivningens betydelse for det diskuterade z-
virdet. I en annan situation fr fochlllandet det omviinda.
{(Modellerna it dessutom skapade for olika beslutssituationer.)
For fullstindighetens skull vill jag tilligea att *’situationen®
maéste definieras med utgangspunkt fran ett beskrivningssiitt
som inte #r identiskt med de modeller vars empiriska rele-
vans (av typ 2) #r foremdl fér provning. Vad jag sagt inne-
hiir att relationen mellan tvd alternativa modellers z-virden
kan antas variera friin “sitvation™ till *'situation”. Frin nor-
mativ synpuokt kommer diirfér valet av beskrivningssiitt for
definition av “situationen” att bli en kritisk variabel vid va-
let av beskrivningssiitt for problembeskrivningen.

Om testet av den aktuella modellen

Jag skall vad giller den modell som jag stallt upp for for-
bandlingsheskrivning testa dess empiriska relevans, I fortsitt-
ningen menar jag dirmed alltid empirisk relevans av typ 1
om inget annat anges, Skiilet till detta val dr féljande.

For det forsta finner jag det meninpgsitst att testa en mo-
dells logiska konsistens om dcss empiriska relevans ir opri-
vad. For det andra har meodellen inte uppstillts med négot
explicit syfte att varn ett analytiskt hjdlpmedel for vissa typer
av problem utan mer for att vara ett underlag f6r struktu-
rcring av parternas taktiska forhandlingsbeteende.

Ay detta val foljer att jag omedelbart utsiitter mig fér ris-
ken att inte testa modellens empiriska relevans som den de-
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finierats tidigarc. Jag kommer snararc att iesta operationali-
seringen av begreppen i modellen och de miitmetoder jag an-
viinder, Som jag beskrev i det fOrra avsnittet si mdiste med
nédvindighet en modcll, vars begrepp operationaliserats full-
stindigt och som kompletterats med cntydiga mitmetoder, le-
da till att modellen bedéms ha empirisk relevans under fir-
utsiittning att modellen appliceras pi sadana *’delar av verk-
ligheten™ fGr vilke den har uppstillts. I det aktuella fallct
har modelluppstillandet skett parallcllt med en férberedande
empirisk studie av samma typ av “verklighet” som skall ligga
till grund for det empiriska testet. Ett forhillande som gor
att ett test av min modells empiriska relevans inte ir av rent
“tautologisk” karaktdr ir ait viasentliga distinktioner och fo-
restillningar i modellen har hdmtats frin tidigarc férfattare,
som madhiinda ofta haft andra typer av forhandlingar i &tan-
ke nir de uppstillt sina modeller @n den typ av forhandling-
ar som jag har tinkt pd i forsta hand, D4 det inte dr helt
uppenbart att dessa inlinade hegrepp #r avsedda att vara till
hjdlp for en beskrivning av just den typ av forhandlingar som
jag har varit primiirt intresserad av, kan ett test av model-
lens empiriska relevans vara forsvarbart,

Det test av modellen som jag kommer att gecnomfora far
dessutom karaktiren av prov pA om modellen 7dr tillcicklig”
eller om det krivs en rad ytterligare konstruktioner for att
den skall kunna anviindas fér att strukturera empiriskt ma-
terial, Vidare kommer iestet att implicit beréra fragor som
hur modellen passar med véra tidigare erfarenheter si som
vi har dessa beskrivna coch slutligen om modellen kan gene-
rera klara och hestimda frigor.

Modellen testas inte som en enda enhet. Jag viiljer ut vis-
sa faktorer och studerar dessa i rclation till det insamlade
empiriska materialet. Eftersom modellen i hdg grad siitter
taktikbegreppet i centrum och strukturerar olika taktiker med
avseende pa olika typer av kunskap forefaller det riktipgt att
testa just denna del av modellen. For detta talar ocksa att
modellens taktikbegrepp till viss del bygger piA de omtalade
begreppsinidnen. Med denna utgdngspunkt skulle vi kunna
fastsl4 att modellen har empirisk relevans i den uistrfickning
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som parternas verbula kommunikation kan klassificeras enligt
ett schema som féljer av modellens taktiktypologi.

Jag skall genomfira detta test si ati jag med utginpgspunkt
fran modellens taktikiypologi {fig. 21) repeterar en del i detta
sammanhang visentliga begreppssamband I modellen. Denna
repetition dr s upplagd att den samtidigt syftar till ett klas-
sifikationsschema fér den wverbala kommunikationen. Detta
schema dr helt baserat pi hidrledningar frin modellen, och
eft test ay den cmpiriska relevansen av detta schema #dr allt-
s darfor samtidigt ett test av de delar av modellen som be-
ir taktiker,

Jag har silunda fastslagit vad det dr i modellen som skall
testas. Den andra delen av testet, “verklipheten”, bior hir
helt allmint berdras med anledning av sambandet mellan sit-
tet att insamla detta empiriska material och modellen. Det
fir 1 detta sammanhang anses vara en fordcl om detta ma-
terial infe #r alltfdr “modellstrukturcrat™, dvs. avpassat och
uttryckt i modellens temmer. Forhallandena &v 1 detta sam-
manhang gynnsamma di det empiriska material som insam-
lats viisentligen har karaktir av referat av parternas verbala
kommunikation, ibland i form av direkta citat. Ett sidant
empiriskt matcrial har den fordelen att det skulle kunna tji-
na som underlag for ett test av eit flertal alternativa be-
skrivningsmodeller. Annorlunda uttryckt kan materialel anscs
vara si ostrukturerat att modelliestet inte blir meningslost
(en tautologi). Det nirmare utseendet av dct cmpiriska ma-
terialet kommer att klargbras senarc. IFor att en sidan be-
skrivming skall kunna ske mésic jag forst redogdra {or en dcl
egenskaper hos de aktuella studerade forhandlingarna,

Repetition av begrepp och samband i modellen vilka &r
relevanta fran testsynpunkt: modellens taktikbegrepp

De informationsforindrande taktikerna

En del av de taktiska atgirderna var *’informationsforindran-
de” till sitt syfte. BEn del av de informationsfériindrande tak-
tikerna betecknade jag som Overtalande eftersom de var orien-
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situationsbild ev faktisha
firhallanden, bha. inns-
analysmodeller héllande en katalog Gver
potentieila utfall av fér-

"werklighelen'”

handlingen

overtalande piverkan

utwirderingskriterier
fiar férhendiingsutfalt

e

preferensfuniction

Fig. 33. Hérledning av en parts preferensfunktion och en parts fiver-
talande pdverkan pd motparten.

terade mot motpartens preferensfunktion.
Ovriga informationsforindrande taktiker kallades tvingande,
De var riktade mot motpartens nibarhetsfunktion.

De évertalande takiikerna

En parts preferensfunktion hiirleddes i modellen pd foljande
siitt: Varje part antas med hjilp av olika analysmodeller struk-
turera och prognosticcra “verkligheten®. Resultatet av denna
process blir partens “situationsbild”. Situationsbilden delades i
vir modell in i tvi delar, en del som avshg egenskaper hos
motparten och en del som avsig partens beskrivning av vad
vi kallade “faktiska fdrhallanden”. Partens beskrivning av de
faktiska forhallandena samt hans utvirderingskriterier var de
faktorer som i férening och stidllda i relation till de poten-
tiella utfallen genererade partens preferensfunktion.

Fig. 33 tar fasta pd just de faktorer som i mndellen gene-
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B: s egenskaper eller beslut :

Ijizstaktikblandning k.___-_ F—————— .

——

B: s upplevelse av: - Yrén A
Ac s avsikier é.—-"" - - -
A s preferenser
A s aspirationer

B: s ndbarhetsfunktion

A: s egenskaper eller besfut:
Az s taktikblandning

Fig. 34. Hinledning ay en parts ndbarhetsfunkiion sami motpartens
ivingande paverkarn.

rerar partens preferensfunktion. Med beaktande av modellens
séitt att hiirleda en parts preferensfunktion skulle — fortfa-
rande enligt modellen — Overialande atgdrder vara riktade
mot antingen a) motpartens situationsbild vad avser faktiska
forhéllanden eller b) motpartens utviirderingskriterier, For-
dndringar i a) eller b) antas i modellen resultera i en for-
#ndring av motpartens preferensfunktion. De aliernativa siit-
ten till &vertalande paverkan har 1 fig, 33 markerats med
streckade pilar,

De wvingande taktikerna

De tvingande takiikerna ir riktade mot motpartens nibar-
hetsfunktion, I fig. 34 har jag tagit fasta pd de samband
fran modelbeskrivningen som Hr visentliga fér en hirledning
av en parts nibarhetsfunktion.

Med beaktande av modcllens sdtt att hirleda en parts ni-
barhetsfunktion skulle — fortfarande enligt modcllen — tving-
ande Atgirder vara riktade antingen mot motpartens taktik-
blandning eller mot motpartens upplevelse av partens avsik-
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Fig. 35. En parts informationssikaude och mformationsdéljande taktiska
digérder.

ter, prefercnser och aspirationer. De alternativa sitten till
tvingande paverkan har i fig. 34 markerats med streckade pi-
lar,

Informationsstkande och informationsdoljande taktiker

JYap har tidigare behandlat vilka informationsobjekt som &r
aktuella fir dessa tvd typer av takiiker, De viisentligaste av
dessa har angetits { den viinstra kolumnen i fig. 35.

Med anviindande av de hirledningar av faktorer som ligger
bakom preferensfunktions- och ndbarhetsfunktionsbegreppen
har jag markcrat de olika typer av information, vilka som
ett resultat av modcllens antaganden kan vara {dremal fér
parternas informationsstkandec och informationsddljunde at-
giirder., Dessa hirledningar dr alltsi inte fullstindiga och ur-
valct av samband i fig. 35 har skett endast med utglngs-
punkt frin vad som 4r relevant frin informationssSkande/-
daljande synpunkt.

Dc enligt modellen alternativa sittecn till en parts informa-
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Huvudklass 1, Gvertalande meddelanden:

Dessa kan avse:
1.1  motpartens situationsbild av faktiska férhallanden
1.2 motpartens utvirderingskriterigr

Huvudklass 2. Tvingande meddelanden:

Dessa kan avse:

21  motpartens taktikblandning

2.2 motpariens upplevelse av partens avsikter, aspirationer eller
preferenser {= motpartens situstionsbild av parten)

Huvudklass 3. Informationssbkande meddelanden;

Dessa kan avse:

3.1 motpartens avsikter, aspirationer eller preferenser

3.2 motpartens upplevelse av partens avsikter, aspirationer eller
preferenser {= motpartens situationsbild av parten)

3.3 faktiska fdrhailanden

3.4 motpartens situationshild av Taktiska férhillanden

35 motpartens utvarderingskriterier

Huvudklass 4. Informationsdéljande meddelanden {eller reaktioner pi
meddelanden frin den andra parten}

Dessa kan avse:
faktiska forhéllanden
partens faktiska avsikter, aspirationer eller preferenser

Folm
oo

Fig. 36. Ett klassifikationsschema for den verbala kommunikationen i en
firhandling med avscende pd taktiskt syfle och innchdll.

tionssokande dtgdrder har markerats med prickade pilar i
fig. 35, De alternativa siitten iill partens informationsddljan-
de Atgiirder har markerats med streckade pilar.

Ett klassifikationsschema for den verbala kommunikationcn
i en forhandling med avseende pa taktiskt syfie och innehill

Jag har nu genomfoért tillrickligt ménga hiirledningar fér att
kunna stilla upp det asyftade Klassifikationsschemat, som
egentligen inte ir anpat dn en sammanfattning av fig, 33,
34 och 35.

Klassifikationsschemat hygger som modellen pi en klassi-
ficering av informationen med avseende dels pd syfte och
dels pd innehfll,
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Om modellen fr empiriskt relevant skall alltsid féljande
galla:

a} De delar av den verbala kommunikationen som i#r fore-
mal for testet skall, vad avser syfte, kunna klassificeras som
informationsforindrande, informationssiikande eller informa-
tionsddljande, De informalionsfdrindrande taktikerna skall
dessutom kunna klassificeras som antingen tvingandc eller
Gvertalande.

b) Dessa delar av den verbala kommunikationen skall dess-
utom kunna klassificeras med avseende pad sitt immehdll. Om
modellens antaganden #dr riktiga skall sdlunda varje takliskt
meddelande falla i nfigon av de klasser som anges 1 fig. 36.
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11. Den empiriska undersékningen

Inledning

Resten av boken behandlar de empiriska understkningar av
forhandlingsbeteende som genomfdrdes under 1968,

De empiriska studierna genomfordes i form av en serie
direktobservationer av ackordsléneférhandlingar pa forbunds-
niva inom byggnadsindustrin mellan Svenska Byggnadsindustri-
férbundet, BIF, och Svenska ByggnadsarbetarefGrbundet, BAF,
De studerade férhandlingarna berbrde ganska vill avgrinsade
och i stort genomgicude likartade beslutsomriden och kan
didrfor 1 mauga avseenden jamfdras med varandra. Uttryckt
i den tidigare modellens terminologi innebir detta att forhand-
lingarna genomgdende avsig minst en och samma explicita
forhandlingsdimension (EFD).

Observationerna kan indelas i tvd skilda delar, dels en fir-
beredande undersékning och dels en huvudunderstkning, Den
férberedande understkningen Destod av ett tiotal observera-
de forhandlingar, Dess syfte var i forsia hand att introducera
mig i bygegnadsindustrins 1gnesystemm och de yttre arrange-
mangen i férhandiingarna liksom att gora férhandiarna be-
kanta med mig och mitt agerande som observator. Denna
understkning genomfdrdes under vdren 1968. Under denna
period hade jag inte helt fastnat for nigot mer preciscrat sitt
att beskriva (érhandlingar och den férberedande undersék-
ningen kom dirfor ocksa ait fa karaktiren av en ganska in-
formell testmetod for en del alternativa ansatser at! beskriva
det studerade skeendet.

Huvudundersdkningern genomfdrdes under hidsten 1968,
Vid detta tillfille hade ritt beskrivningssitt faststdllts mer i
detalj och observationerna kunde dirfér inriktas pa de fakto-
rer {den del av “verkligheten™) som var rclevant med ut-
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gingspunkt frin den valda modellen och modelltestet,

Den fortsatta dispositionen av den empiriska undersdkningen
har féljande utseende:

Edrst behandlar jag i allminna ordalag byggnadsindustrins
lonesystem. Skiilet till detta 4r att jag vill ge lisaren en liten
inblick i den férhandlingsomgivning som de studerade for-
handlingarna forts i. Jag kan hirefter ocksd kortfattat ange
vad som varit den viktigaste Forhandlingsdimensionen i de
studerade férhandlingarna. Jag vilt dock framhilla att beskriv-
ningen av lénesystemen inte #r nddvindig f8r att forstd den
senare diskussionen av modelltestet, som #r den centrala de-
len av den fortsatta framstillningen, Denna diskussion foljer
i niista kapitel.

Byggnadsindustrins 16nesystem

Byggnadsindustrins 10nesystem #r inte enhetligt.?¢ I huvod-
sak tillimpas dock en form av rent ackord, Jag tror att den
mest rdttframma beskrivningen av detta aterfinns 1 en av
Byggnadsavtalets paragrafer, som jag citerar hiir i valda delar:

Allt arbete, vard pris finnes utsatt i mellan organisatio-
nerna faststilld ackerdsprislista, skall utféras pa ackord
med tillimpning av samma lista,

Under avtalstiden skola forhandlingar upptagas dels —
pid begiran av endera organisalionen — om ackord av
arbeten av natur, att de icke kunnat tidigare prissiittas
i ackordsprislista, dels — dd bdda parter Gro diérom en-
se — betridffande dven andra arbeten.

Arbete, som ej ar prissatt i faststilld ackordsprislista,
skall utfdras mot timlon, sdvida icke parternas lokala or-
ganisationer Gverenskomma om ackordspris for arbetet.
Dir lokala organisationer icke finnas, md dock siddan
Overenskommelse triffas mellan vederbbrande arbetsgiva-
1e och arbetare.

Det rena ackordet dr alltsi grundprincipen men avtalet ger
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ocksd parterna mdjligheter till forsék med nya loneformer.
Dessa forsék har varit ganska talrika, Genom en anteckning
till férhandlingsprotokollet for 1966 Ars avtal Sppnades méi-
ligheten till en speciell form av premieackordssysiem, som ba-
seras pa s.k. produklionstekniskt underlag, Eftersom det var
dessa premieackordsférhandlingar som var foremal fér min
empiriska studie skall jag med ett par ord beskriva deras
mest kiinnetecknande egenskaper. Det skall dock med skirpa
framhallas att dessa ackord dr relativt komplicerade och den
foljande beskrivningen ér alldeles for mager for att kunna
bilda underlag f6r en analys av deras fir- och nackdclar.

I det vanliga rena ackordssystemet ersitts arbetslaget med
samma belopp fir ett givet arbetsmoment oberoende av hur
mycket triining den arbetare har som utfér arbetet och obe-
roende ay hur ofta det speciella arbetsmomentet upprepas,
De aktuella premieackorden bygger pd tanken att def alltid
sker en viss inlirning genom upprepning i scrie och att denna
inlirning mer eller mindre automatiskt gdr det enklare for
arhetaren att utfora detta arbete, Upprepningen antas ocksa
Oka effcktiviteten i sjilva byggplatsens organisation sa att
ju fler ghnger man utfér samma arbete, desto smidigare fly-
ter det. Den grundliiggande tanken i de aktuella premicackor-
den dr att man vid hetalningen for arbetet skall ta hinsyn
till dessa serieeffektier. Av defta skiil delar man upp byge-
nadsobjektet i vissa stirre byggdelar (en sidan kan t.ex. vara
en kiillarvning i ett radhus), For varje sddan bygadel utgar
en premie till laget, Dessa premier beaktar serieeffekten vil-
ket t.ex. innebir att premien for den forsta killarviningen
Ar storre #n for den sista i ett bygenadsobjekt omfattande
femtio identiska radhus, Férutom dessa premier betalas laget
med timldn f5r varje arbetad timme.

Storleken pid premierna bestims gcnom férhandlingar mel-
fan parterna som vid dessa har ett tidsunderlag till sin hjdlp.
Detla tidsunderlag ir en berikning av hur ling tid som kom-
mer att gA 3t f6r dec olika byggdelarna. TidsbedGmningen 4r
bascrad pa erfarenhet av liknande situationer och den beak-
tar den omtalade serieeffekten.

En del av de studerade forhandlingarna avviker fran detta
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mgnster genom att de rymmer andra §ppna frigor som parter-
na skall enas om. Jag ldmnar dock detta 4t sidan med konsta-
terandet att den visentligaste forhandlingsdiinensionen i samt-
liga studerade forhandlingar var storleken pA de premicr som
skulle utgh fir de byggnadsobjekt man forhandlade om.

I fortsiittningen betraktar jag alltsd alla de studerade fér-
handlingarna som i princip lika och anvinder (ndgot ocgcnt-
ligt) beteckningen PU-ackord fér samtliga varianter (PU stir
f&r Produktionstekniskt Underlag).

Om fiérhandlingsordningen vid PU-ackord

Den mer precisa omfatiningen av vad jag observerade under
{ochandlingarna kommer att beskrivas senare. For en sadan
precisering kriivs nidmligen fiirst en beskrivning av de yttre
formerna fr férhandlingarna. Redan nu kan jag emellertid
fastsld att observationerna endast avser delar av &verliggning-
arna mellan parterna och inom parternas respektive forhand-
lingsdelegationer. En icke ovisentlig del av varje forhandling
ir emellertid det skeende som foregir parternas sammantrif-
fanden och de “egentliga” Gverliggningarna. Det kan diirfor
vara pa sin plats att som bakgrund hir ge en summarisk
oversikt Over de principer som detta skeende foljer. Di jag
inte f6ljt nAgot irende fran det att initiativet tas till fir-
handlingar till dess att férhandlingsprotokollet fir justerat byg-
ger min beskrivning, som har karaktdren av en beskrivning
av forhandlingsordningen”, i huvudsuk pa en intern PM frin
BIE:

I. Initiativet till dvergdng frin traditionellt eller annat ac-
kord till PU-ackord ligger hos foretaget.

2. Foretaget utarbetar det produktionstekniska underlaget
och en beskrivning av bygget vad avser produktionsuppligg-
ningen, beriiknad arbetsstyrka m.m, Vidare anges i beskriv-
ningen underentreprenadarbeten liksom avialsférhallanden for
dessa,

3. Foretaget hemstiiller hos byggmiistarefireningen (BM)
pA orten om sirskilda ackordsforhandlingar pd basis av pro-
duktionstekniskt underlag.
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4, Byggmiistareforeningen tar del av #rendet och vidare-
befordrar till BiF:s distriktsombudsman.

5. BIF granskar férutshttningarna fér sirskilda ackordsfir-
handlingar.

6. BIF hemstiller hos BAF om férhandling med angivande
av limplig férhandlingstidpunkt,

7. BAF bed6mer forutsiittningarna for Overging till PU-
ackord ph det aktuella byggnadsobjektet och Sverenskommier,
om sadana féruisiitningar anses foreligga, med BIF om for-
handlingstid och -plats.

8. Forhandlingar édger rum pad byggorten med deltagande
av representanter for BIF och BAF centrali, BAF:s lokala
avdelning, BypgmastarefGreningen i distriktet samt féretridare
for fSretag och arbetslag.

9. Om Overenskommmelse triffas mellan parterna utfirdas i
efterhand protokoll av BIF som justeras av chefsférhendlarna
for BIF och BAF,

Om de yttre formerna f6r forhandlingarna
Deltagande personer

I den beskrivna férhandlingsordningen framgar vilka personer
som deltar i forhandlingarna. For klathetens skull Aterges vad
som, siigs dir i fig. 37,

Var och en av grupperna i de olika cellerna har sin spe-
ciella funktion i forhandlingen och har tillging till olika typer
av information.

For att beskriva de yilre formerna av en forhandling skall
jag utgd fran en tinkt typforhandling®.

En typfdrhandling

Samtliga representanter (riiffas pd nagon lokal som tillhanda-
hAlls av foretaget, BM eller BIF, Overliigeningarna inleds med
att foretagets reprcsentanter gr igenom det planerade byge-
nadsobjektets utseende, byggnadsmetoder, tidsplan osv. liksom
det tidsunderlag (det produktionstekniska underlaget) som skall
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Arbetstagarsidan

Arbetsgivarsidan

Representanter for Svenst Representanter for Svens
ka Byganadsarbetarfér- | ka Dyggnadsindustrifor-
bundet bundet
Contral (BAF) (BIF)
{distriktsombudsmannen
eller hans ombud}
Hepresentanter for
BAF:s lokale represen- | Representanter for Byag-
Lakal tationer {"fackfore- mastarféreningen
nivd ningen” eller "avdel- {BM) pa orten
ningen"]
Representanter for ar- Representanter for fare-
betstaget [ i rege! lag- taget (Ofta arbetschefen,
Arbetsplats- | pagarma) platschefen ach den in-
nivd genjdr som sammanstallt
tidsunderlaget)

Fig. 37. I dc abserverads férhandlingama deltagande personer.

ligga till grund for premiebestimningen. Detta dr i regel det
férsta tillfille da arbetstagarparten fir 1a del av detta under-
lag. Underlaget omfattar upp till ca 30 A4-sidor med tidsdata
for olika delmoment och genomgingen av detta underlag kri-
ver ansenlig tid.

Efter denna forberedande Sverliggning med samtliga nir-
vurande skils parterna for sk. intcrma &verliggningar. Re-
spektive ’sida® forbereder budgivningen genom att sdka in-
[ormation, t.cx. om fortjdnstliget pi orten. Hos arbetstagar-
sidan sker dessutom cn granskning av vissa nyckelposter i
tidsundcrlaget for ait utrbna om detta dr sn#lt’” eller ej.

Nir dessa interna dverliggningar ir avslutade tar parter-
nas centrala representanter kontakt med varandra. Dérpd fol-
jer Overliggningar mellan de cenirala representanterna, s.k.
huvudfdrhandlaréverliggningar. Parterna ger nu varandra si-
na Sppningsbud och de motiv som de har f6r dessa.

Parterna skils efter en tid for att informera sina kolleger
pa respektive sida och med dessa diskutera eventuella efter-
gifter osv.

147



Diirefter triffas de centrala férhandlarna.

Forhandlingen fortsitter sedan med ett viixelspel av inter-
na dverlaggningar och huvudforhandlarbverlipgningar.

Nir de centrala forhandlarna enats om viirden pd aktuella
EFD-skalor sammantrdffar samtliga representanter igen for
informatiou.

Parterna skils 4t.

Precisering av vad som obgerverades i den empiriska studien

Under observationcrna har jag nérverit vid foljande delar av
Férhandlingarna:

1. Under samtlipa Overliggningar dir alla deltagare varit
ndrvarande.

2. Under samtliga huvudférhandlaréverliggningar,

3. Vid varje férhandling har jag f6ljt de interna &verligg-
ningarna hos en part. De interna Overliggningarna hos den
andra parten har alltsi varit utom all insyn frin mip.

Under dessa dverldggningar registrerades foljande:

1. De deltagandes "*verbala kommunikation®, dvs. vad de
olika deltagarna yttrade under Gverliggningarna, Vid lingre
inlagg tvingades jag sammanfatta ytirandena till en eller tva
meningar,

2, Vid de interna Overliggningarna antecknade jag dess-
utom de berikningar som gjordes vid bestimmande av alter-
nativa bud liksom den lonestatistik som parterna anviinde i
dessa sammanhang.
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12. Utvérdering av modelltestet

Problem ¥id den firsta klassificeringen

Klassificeringen av den verbala kommunikationen genomfor-
des si att jag fOrst utan nagra extra preciserande kriterier
forsokte tillimpa klassifikationsschemat pa forhandlingsbeskriv-
ningama. Efter att s ha gltt igenom dessa en gang hade jag
fitt en lista pd ett antal specifika fragestdllningar om hur en
grupps svirkodade meddelanden skulle klassificeras. Dessa
meddelanden hade alltsd det gemensamt att de inte utan nir-
mare kriterier entydigt kunde hinfdras till ndgon av schemats
klasser.

Jag skall pu behandla de problem som forelig efter den
prelimindra klassningen och de beslut som jag fattade efter
denna. Jag kommer att anvinda de beteckningar pi olika ty-
per av meddelanden som inférdes i mitt klassifikationsschema
i fig. 36.

Problemet med relationen melian Klasserna 1.1 och 2.2

Det vanligaste problemet vid meddelandeklassificerandet var
om ett givet meddelande skulle hiinféras till klass 1.1 eller
2.2. Problemet i detta fall 4r alltsd inte bestimningen av med-
delandets syfte, dvs. om det skall klassas som Hgnat att vara
informationsférindrande eller ej utan vad som iir dess objekt,
dvs. frigan om vilken typ av kunskap som — i modellens
begrepp — den piverkande parten vill firiindra hos motpar-
ten,

Utgangspunkten for en diskussion av detta problem ir mo-
dellens antagande att all kommunikation av “faktiska forhal-
Ianden™ dr relevant endast i den utstrickning som den enligt
parterna Hr relaterad till dessas utviirderingskriterier. Ett med-
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delande av typ. 1.1 ir allisd ett meddelande som indirekt &r
avsett att férdindra motpartens preferensfunktion. Fxempel:
Antag att i en lénefgrhandling parterna sedan gammalt er-
kiinner principen att den grupp, for vilken man férhandlar,
skall ha en 16n som &r identisk mecd genomsnittet pa orten.
Antap vidare att det finns olika siitt att statistiskt redovisa
fortjanstliiget pd orten. Vi skulle dd kunna tinka oss foljande
argument i forhandlingen:

Part A: Vi vill ha ¢ kronor eftersom detta ir ortens ge-
nomsnitt.”

Part B: Enligt vir statistik dr ortens genomsnittsfdrtjinst
inte g utan » kronor.”

I deita renodlade fall ir B:s argument ett vtpriglat exem-
pel pi ett meddelande av typ 1.1 i klassifikationsmiinstret.
B:s syfte &r — uttryckt i modelltermer — uppenbarligen att
foriindra A:s bild av siteationens “faktiska forhillanden”.

Eit rcnodlat exempel far illustrera ett entydigt argument av
typ 2.2:

Part A: ”Med hiinsyn till & kriver vi a kronor.”

Part B: “Det &r fellkomligt omojligt. Vi 4r beredda att be-
tala b kronor. Och inte ett 6re mer.”

B:s argpument kan i modelltermer klassificeras som avsett
att {6rindra A:s bild av ved som #r mdjligt att uppnd i f6r-
handlingen, nfirmare bestimt genom att fordndra A:s bild
av B,

En rad argument i de studerade forhandlingarna skiljer sig
dock i visentliza avseenden fran de hiir anférda typexemplen.
Sasom klasserna definierats var det i dessa grinsfall inte
mijligt att direkt avgéra om de skulle klassas som 1.1 eller
2.2

Det kiinneteccknande for dessa grinsfall var att de inne-
haller information om faktiska férhillanden men att det sam-
tidigt var fullt uppenbart ait denna information var parfens
beskrivning av dessa faktiska forhillanden. Om man tar fasia
pid att informationen berdr faktiska forhillanden #r dessa
meddelanden av typ 1.1. Om man didrcmot tar fasta pd att
det #r en beskrivning av partens siitt att beskriva ett wvisst
faktiskt forhallande &r de av typ 2.2.
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Den senare tolkningen framstir som rimligare om man ex-
phicit hirleder hur en part kan anviinda sin beskrivning av
de “faktiska firhéllandena™ for att piverka sin motparts né-
barhetsfunktion. I modellen antog jag att motpartens nabar-
hetsfunktion delvis var en funktion av den firsta partens pre-
ferensfunktion {eller snarare av hur motparten upplever den
forsta partens preferensfunktion). En parts preferensfunktion
i sin tur antog vi vara en funktion av partens situationsbe-
skrivning av de faktiska forhillandena och ay hans utviirde-
ringskriterier, I den utstriickning som en part anviinder sig
av metoden att pidverka sin motparts upplevelse av hur han
{den forsta parten) upplever de faktiska férhillaudena som
ett medel att piverka motpartens beddmning av partens pre-
ferensfunktion och diirigenom motpartens nébarhetsfunktion,
sd skall vi klassa ett motsvarande mmeddelande som 2.2. Om
det som sagt #r avseit att pidverka motpartens situationsbe-
skrivning 1 syfte att férindra dennes preferensfunktion ir det
ett meddelande ay typ 1.1,

For att det ursprungliga klassifikationsschemat skulle kunna
fungera méste alltsi ett mycket sofistikerat kriterium skapas,
som har den epenskapen att man med det kan skilja en parts
“beskriyning ay faktiska férhallanden’ frén *"en parts beskriv-
ning av sin beskrivning av dessa faktiska férhillanden”. Detta
syntes mig vara en alltfdr svar uppgift.

Jag valde i stillet att vidta foljande foriindringar i klassifi-
kationsschemat;

1. Meddelanden som har karaktiren av partens virderan-
de beskrivning av faktiska forhallanden (t.ex. “tidsvirdena ar
alldeles fér laga”, “det hir ir ett svarare bygge dn X efter-
som det r runt”) men dir detta meddelande inte direkt och
explicit anférs for partens stilllningstagande f6r ett visst EFD-
skalviirde klassas som 1.1.

2. Meddelanden som innehéller dels partens stiillningstagan-
de for ett visst EFD-skalvirde och dels partens motiy for att
just detta EFD-skalvirde skall bli forhandlingens utfall och
dir dessa motiv ir av karaktiren “faktiska férhallanden™ he-
tecknas NP pi grund av sin blandade karaktir vad giller re-
lationen till motpartens nabarhetsfunkiion eller preferensfunk-
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tion. {Exempel; "Med tanke pA de liga tidsviirdena och ar-
betarmas hoga prestationsnivad kridver vi 210 000 kronor i pre-
mie,””)

3. Vissa meddelanden har de under punkt 2 beskrivna
egenskaperna, dock med den skillnaden att “motiven™ berdr
det aktuella EFD-skalviirdets relation till andra i férhandlingen
omnimnda EFD-skalvirden. (Exempel: *Japg kan gd med pa
210000 kronor eftersom det ir mitt emcllan vara tidigare
bud.”) Dessa meddelanden #r visentligen budskap som ir
fignade att firindra motpartens nibarhetsfunktion. Genom sin
speciclla karaktir klassificeras dessa meddelanden som 2.2.F.
(F for “focal point”. Betydelsen av detta begrepp anges i
kap. 14.)

Dessa forindrimgar speglar det forhdllandet att det i prak-
tiken kan vara utomordentligt svart att sirskilja atgirder (i
detta sammanhang meddelanden eller argument) som #r iig-
nade att férindra moipartens preferensfunktion fran dem som
4t avsedda att paverka hans nabarhetsfunktion, trots att de
olika begreppen frin eaalytisk synpunkt kan isoleras en-
tydigt fran varandra i modellen. En forindring av modellen
skulle dock g i sidan rikining att man sdkte efter metoder
att klassificera argument med avseende pa deras grad av Over-
talning/tving snarare dn att sbka efter entydiga kritcrier for
att relatera vissa empiriskt observerbara meddelanden tiil en-
dera av den nuvarande dikotomins tvé klasser.

Vi skulle di fd tdnka oss en kontinuerlig skala med renod-
lat tvertalande meddelanden i den ena skalindan och renod-
Iat tvingande meddelanden i den andra. I fig. 38 har jag ri-
tat en sadan skala och pA denna ocksd lagt in de exempel
som anvints tidigare,

Reaktioner pa motpartens situationsbild av faktiska forhdilan-
den

Ett problem som piminner om vad som diskuierats i det
forerdende #dr hur man skall behandla en parts reaktioner,
dvs. hans virderande komrmentar, pd motpartens situationsbe-
skrivining av de faktiska fOrhallandena. (Exempel: “Den tids-
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rent Bvertalande rent tvinganda

‘J:neddelanden maddelanderli’
L 1 ] i 1
" Enligt uir statierik "Tidsejrdena “"Med tanke pd “"Jag kan g8 med *“Det &r fullkom-
ir ortens genam- dr alldeles for de |figa tidsvér- pd 210 tusen kr. ligt omdjligt. Vi
enitsfGrtjanst inta ifga.” dana och arbe- sftersom det &r ar beredda ath be-
xutan ¥ ke tarnas hilge pres  mitt emellan vi- tala 7 kr, Och in-
tationsniv kri- ra tidigara bud ** 1e elt dre mer.'”
var vi 210 tugen
kr . i premie.’

Kiassificeras nu som:
1.1 1.1 NP 22.F 22

Fig. 38, Overtalningftving som en kXontinuerlig skala,

berikning som du redovisar &r helt orealistisk.”) De besluts-
regler som diskuterades i det férra avsnittet bor dirfér kom-
pletteras med féljande: En parts virderande kommentar till
{reaktion pa) motpartens situationsbild av faktiska forhallan-
den klassificeras som 1.1.

Svar pd frdgor

Svar pa fripor om fakliska férhillanden klassificeras som 1.1,
dven om sivil frigan som svaret synes sakna direkt taktisk
anknytning.

Retoriska frdgor

Ett grinsfall mellan 3.4, dvs. ctt meddelande som &r #Hgnat
att utrona meotpartens situationsbeskrivning av faktiska for-
hillanden, och 1.1 &r sk. retoriska frigor. Det ir givetvis
svart att som observatdér avgbra om en av en part stilld fra-
ga ar retorisk ¢ller inte. I brist pd andra kriterier har jag i
sidana grinsfall forstkt att med utgingspunkt frin mina an-
taganden om den frigande partens kunskap om det han fri-
gar samt det féljande svarets utseende avgdra om fridgan dr
retorisk eller inte.

Retoriska fragor klassificcras som 1.1. Ovriga fragor roran-
de motpartens situationsbild avy faktiska forhillanden klassifi-
ceras som 3.4.

153



Pdverkan av morpartens utvirderingskriterier

I modellen har begreppet utvirderingskriterier fér utfall reser-
verats fOr de kriterier som givet en viss sitwationsbild av de
faktiske férhdllandena vid en applikation pd de potentiella ut-
fallen genererar partens preferensfunktion. Vid testet av model-
len visade det sig emellertid att parterna som ett taktiskt red-
skap ibland anvinder sig av mdjlighetcn att piverka motpartens
kriterier for hur han skall bygga upp sin bild av de “faktiska
férhallandena™.

Exempel: 1 en forhandling finner en part att redovisade
tidsvirden &r ligre vid det aktuella byggnadsobjektet (X) &n
vid ett tidigare enligt parten likadant objekt (Y). Han fram-
haller detta som ett argument for att parterna som underlag
for en uppgérelse av 1bnen pd X (som enligt en rAdande
noriu dr avhingig dessa tidsviirden) skall anvinda tiderna fran
Y. Motparten anviinder di i exemplet foljande motargument:
"Om du skall jimféra X med Y sd maste du jimféra hog-
hus med hidghus och lamellhus med lamellhus. Om du por
det visar det sig att tiderna vid X ir lika som vid Y.”

Klassifikationsschemat beaktar inte explicit denna typ av
dvertalande paverkan. I princip kan jag dirfor se tvd alterna-
tiva sitt att klassificera dessa typer av meddelanden, Det fors-
ta dr att vidga innehdllet i begreppet utvirderingskriterium
till att omfatta ocksd den hir senare typen av kriterier. Mot-
partens motargument i exemplet skulle di klassificeras som
1.2, Det andra alternativet dr att betrakta dcssa meddelanden
som 1.1 di deras syfte ytterst kan anses vara ait forindra
motpartens situationsbild av faktiska forhallanden. Detta al-
ternativ har den fiordelen att man med detta kan bibehilla
modellens grundliggande distinktion mellan situationsbild och
utviirderingskriterier.

Med tanke pd den speciella karaktiren i den aktuclla ty-
pen av meddelanden klassificeras dessa som 11K (K for
»kriterium’”).

Klass 2.1
Klass 2.1 dr tdnkt att ticka de meddclanden som ir avsedda
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O markerar att det i den fullstindiga madellen tillkommer en rad fakiorer vid sidan av de sam-
band sem har valis ut i figuren.

Fig. 39. Samband mellan rolllérviininingar och taktikblandning,

att piverka motpartens nibarhetsfunklion gcnom att paverka
dennes val av taktikblandning,

Det visade sig vid den inledande omgfingen av modelltestet
att denna klass inte kom till anviindning i séirskilt manga fall.
Detta behdver i och for sig inte betyda att modellens anta-
gande att denna typ av meddelanden skulle vara relevant vid
analys av forhandlingar ir felakiigt utan kanske snarare att
de aktuella forhandlarna endast i sparsam utstriickning be-
gagnar sig av denna typ av paverkan.,

Skilet till att jag tar upp denna klass under en sdrskild
rubrik dr fdljande. Det visade sig att forhandlarna i viss ut-
strickning anvinde sig av metoder som var ignade att pa-
verka motpartens sitt att “bete sig som [orhandlare”, dvs.
hur han skulle bete sig i sin roll som férhandlare i den givna
situationen. Exempel: “Du skall inte sitta hiit och diskutera
undantagna arbeten utan 1 stiillei tidsunderlaget.” Eller: "Ga
nu in cch diskuiera det hir budet med gubbarna.” Denna typ
av meddelanden har givetvis en utpriglat taktisk avsikt men
har inte explicit uppmiirksammats i klassifikationsschemat i
fig. 36.

En forindring kan dock enkelt gdras ulan att kollidera
med de samband som modellen arbetar med. Enligt modellen
dr en parts "beteende” delvis en funktion av hans sitt att
uppleva sin rell. Denna rollupplevclsc antas i sin tur delvis
vara en funktion av motpartens rollférvintningar pA parten.
En del av vad som i modellen definieras som "beteende™ ut-
gbrs av “kommunikation®. Inriktningen av denna kommuni-
kation var en del ay vad vi i modellen kallade partens tak-
tikblandning, dvs. valet av faktikblandming &r en del ay par-
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tens rollbeteende, Fig, 39 illustrerar vilka samband som i mo-
dellen finns mellan begreppen rollforvédniningar och taktik-
blandning.

En férindring av klassifikationsschemat sidan att den dis-
kuterade typen av meddelanden entydigt skulle kunna klassi-
ficeras vore att lAta meddelanden av typ 2.1 betcckna sa-
dana som ér riktade mot motpartens rollbetcende i vid me-
ning snarare in den avgrinsande betydelse som 2.1 givits i
klassifikationsschemat, Yag har valt att foridndra schemat i en-
lighet med detta.

Dessyirre Aterverkar en sidan foréindring pa entydigheten
av de andra klasserna i schemat. Problem uppstar nimligen
betriffande hur man skall behandla itgéirder som syftar till
att paverka motpartens val av utvirderingskriterier. Med den
nya vidare tolkningen ay 2.1 skulle ndmligen sadan paverkan
kenna klassificeras som avsedd att piverka motpartens roll-
beteende. Risk uppstdr alltsd att man inte kan sdrskilja klas-
serna 1.2 och 2.1. Dctta illustrerar &n en ging ait modellens
antagande om det findamalsenliga i dikotomin mellan ndbar-
hets- och preferensfunktion kan ifragaséttas.

For det fortsatta tillimpandet av schemat valde jag dock
att betrakia en parts val av utyviirderingskriterier som en fak-
tor utanfor “rellbeteendet”.

Partsbegreppet

Det var vid klassificcrandet inte helt entydigt vad som me-
nades med “part”, Detta problem uppstod speciellt vid hu-
vudfbrhandlaréverliggningar, dir en huyudférhandlare ger en
beskrivning av d¢ grupper som lun foretriider, (Fingerat ex-
empel: ""Foretaget kan inte acceptera en sidan l8ncutveck-
ling.””) Utan nidrmare kriterier vid handen kan sidana be-
skrivningar betraktas dels som en situationsbeskrivning av fak-
tiska forhillanden (1,1), dvs. att “fdretaget” betraktas soin ni-
got utanfor “‘arbetsgivarparten”, dels som ett fors6k att pa-
verka motpartcns bild av partens avsikter, aspirationer och
preferenser (2.2), dys. att “fOrctaget” betraktas som en del
av “arbetsgivarparten”. Jag valde att betrakta "part” som
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samtliga de foretradare som representerar respektive “sida® i
forhandlingen. Mer operationellt innebiir detta att arbetstagar-
parten bestir av de grupper sorn dterfinns i den viinstra ko-
lumnen i fig. 37 och arbelsgivarparten av de grupper som
aterfinns i den hdgra kolumnen.

Mitt motiv for detta dr att detta medger att samma klassi-
fikationsschema kan anviindas vid en klassificering av den
verbala kommunikationen sivdl vid de gemensamma over-
liggningarna som vid huvudforhandlardverliggningarna.

Probiemet med relationen mellan klasserna 3.1 och 3.3

Det var vid klassificeringen osikert om vissa typer av med-
delanden skulle klassificeras som 3.1 eller 3.3. Detta giillde
de frdeor som en part stiller till motparten {Or att utréona
hur motpartens bud dr berédknade. (Exempel: “Hur har dun
kommit fram till det budet?**) For att losa det problemet har
jag utgdit ifrdn hur eit svar pd en sidan fraga skulle klassi-
ficcras cnligt klassifikationsschemat, dvs. om ett mcddelande
om dec Derikningsmissiga grunderng for en parts bud —
uttryckt som eit virde pid EFD-skalan — skall betraktas som
ett “faktiskt férhillande™ eller som cn del av partens prefe-
renser’’, Jag har valt att vilja det senare alternativet med
tanke dels p4 att denna typ av svgr uppvisar likheter med
meddelanden av typ 2.2.F och dels att berfikningsgrunderna
avslojar en del om partens utvirderingskriterier, som ju i sin
tur enligt modellen dr en av variablerna bakom partens pre-
ferensfunktion. Av detta stillningstagande foljer att den disku-
terade typen av utrénande fragor skall klassificeras som med-
delanden av typ 3.1.

Problemet med relationen mellan klasserna 2.2 och 3.1

Ett ytterlicare problem var om vissa typer av budavpgivning
skulle betccknas som 2.2 eller 3.1. Deita problem avviker
fran de tidigare diskuterade satillvida att det hiir #r friga
om svirigheter att bestimma syftet med meddelandet snarare
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dn den typ av kunskap eller beleende meddelandet #r avsett
att foriindra/utrdna/dolja.

De hiér aktuella typcrna av meddelanden har haft karakti-
ren av meddelande om att en part har gjort en eftergift och
ddr denna eftergift har forenats med antingen en fraga till
motparten om det nya budet skulle kunna ligpga 1ill grund for
en dverenskommelse eller i vrigt en friga av karaktiren
“trevare”’, dvs. med syfte att utréna var motpartens accep-
tansgriins ir beligen pd EFD-skalan, Denna typ av meddelan-
den synes passa in pa modellens antagande om den taktiska
eller planerade eftergiftens taktik. Denna taktiks blandade
karaktir vad giller syftet att dblja eller sdka information
diskuterades tidigare. Det star dérfér inte 1 strid med model-
lens antaganden om jag kompletterar klassifikationsschemat
med en klass som Hr avsedd att spegla den hir disknterade
typen av meddelanden. Jag kallar dessa for “*SD** dd de har
anknytning Ll modellens sdka-/d6ljabeskrivning av den tak-
tiska eftergiften,

Utviirdering av det slutliga testet

Med beaktande av de forindringar i klassifikationsschemat
som behandlades ovan gick jag en andra ging igenom fall-
beskrivningarna och klassificerade pa nytt meddelandena i hu-
vudfdrhandlaréverliggningarna.

Utfallet av detta test var mycket gott. Jag tyckte aft det
var mojligt att entydigt klassificera samtlign meddelanden
utom 11 (det totala antalet ca 650). Yag vill emellertid gora
liisarcn uppmirksam pa en del svagheter 1 mitt sitt att ge-
nomféra modelltestet.

Jag hat ensam kodat de olika meddelandena. Detta medfér
for det forsta att jag inte kan uttala mig om reliabiliteten i
kodningen och fdr det andra att endast min uppfattning om
vad som har varit svirkodade meddelanden har kommit till
uttryck i de stillningstaganden som medfdrt att jag fordndrat
eller kompletierat klassifikationsschemat.

Dessa brister skall emellertid stiillas i relation till syftet med
mitt test. Som jag tidigare nimnt var detta att préva model-
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lens empiriska relevans av typ 1, vilket jag beskrev som iden-
tificrbarhetcn av modellens begrepp 1 »verkligheten™. En si-
dan méitning miste emellertid enligt min uppfattning med
nédvindighet rymma en del “forskarspecifika” komponenter.
Med detta avser jag frimst att frigan om en modells empi-
riska relevans kommer att besvaras olika av olika forskarc
(givet samma modell och samma *’verklighet”) beroende pi
att de olika forskarna har olika erfarenheter och olika grund-
liggande referensramar. Vad som ir empiriskt relevant for
en forskarc kanske inte #r det for en annan. Min slutsats
blir dirfér att modellen i modelltestet cnligt mina kriterier
har visat sig ha motstindskraft vid en konfrontation med
verkligheten®.

Betydelsen av den cventuellt bristande reliabiliteten skall
scs mot bakgrund av mitt sdtt att anvinda mina data. For-
utom att jag har anviint dessa till att testa modellens empi-
riska relevans har jag med utgdngspunkt frén bla. frekven-
sen av de olika meddelandetyperna stillt upp ett antal hypo-
teser. Om meddelandeklassningen hade anviints till att testa
hypoteser hade givetvis betydelsen av ett métt pi kedningens
reliabilitet varit nédvindig.

Slutsatsen av detta resonemang blir alltsd att modellen en-
ligt min bedbmning utgdr ett gott underlag for beskrivning
ay forhandlingar, speciellt av typen arbetsmarknadsfrhand-
lingar dir parterna har erfarenhet av varandra. Den faktiska
fruktbarheten av modelien kan dock endast disknteras sedan
modellen anviints i andra sammanhang och helst av andra
forskare.
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13. Nagra metodtekniska anmérkningar

Jag skall i detta kapitel dversiktligt behandla cn del metodo-
logiska erfarenheter frin mina empiriska studier. Mitt skiil
till detta dr dels att det finns risk att den metod jayg valt lett
till en rad felkillor som kan ha piverkat mina hypotetiska
slutsatser, dels att en del erfarenheter mahinda kan vara ay
intresse for andra forskare som vill géra en liknande studie,
och dels att ldsare som intc sjilva sysslar med forskning skall
kunna fi en liten inblick i vilka problem som méter en fors-
kare pa filict.

Om valet av datainsamlingsmetod

Jag har avgriipsat syfiet med denna studic till att ayse npp-
stiillande och test av en modell for forhandlingsbetcende,

For att samla ctt informationsunderlag till uppstillandet
ay dennag modell kan man tinka sig ett antal olika tckniker,
blLa. studium av individers betcende i experimentsituationer,
tex i s.k. forhandlingsspel, intervjuer mmed professionella for-
handlare, deltagarobservation p#é filtct, dvs, 1 forhandlingssi-
tnationcr, som inte initierats av forskaren, De olika mctoderna
har alla sina fér- och nackdelar. Dessa ir vilkinda och re-
dovisas i alla elcmentira lirobicker i vetenskaplig metodik.

I mitt fall var valet av hnvuodsaklig datainsamlingsmetod
inget problem, eftersom en av utgangspunkterna for denna
studie var att den skulle bascras pA dirckt observation pd
faltet. Dircktobservationsmetoden har dock kompletterats med
fortlépande informella ostrukturerade intervjuer fére, under
och efter varje forhandlingstillfille.
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Almint om direkiobservationsmetoden

Direktobservation pd filtet #r ingen cntydig mctod utan en
sammanfattande beteckning pi en rad olika varanter. Nir
beslutet om vilken grundliggande metod som skall anviindas
vl har fattats, aterstir beslnten om vilken utformning av
metoden som skall anvindas i den aktuella situationen. Jag
redogdr hédr for alternativa utformningar av direktobserva-
tionsmnetoden med utgangspunkt frin tva kriterier, V| och
V,.

V,=Den utstrickning i vilken observatdrcn genom sin
néirvaro och verksamhet piverkar de studerade personernas
beteende sa att det avviker frin deras beteende niir de inte
ir observerade och diirigenom snedvrider resultatet.

V,=Den utstrickning i vilken observatdrens rclationer till
de studerade personerna inflnerar vad han observerar eller
rapporterar,?

Lt mig borja med kriteriet V,.

Det #r vilkiint att en forskare uisitter sig for risken att
piverka de data han efterstriivar att samla in. Detta fenomen
tordc uppiridda praktiskt taget oavsett vilken utformning som
han ger sin metod att samla in sina data. Vad avser infervju-
metoden dr detta fenomen sa allmiint kdni att man reserve-
rat cn sdrskild term for detta, den s.k. mtervjnareffekien.

Denna typ av felkiilla existerar fven vid renodlat experi-
rentella ansatser. Ett flertal undersbkningar, bl.a. av M. T.
Orne, har férsékt att renodla denna problematik vid just den-
na typ av ansats, och man har kunnat konstatera att en stu-
derad individs beteende i en experimentsituation piverkas inte
bara av vad som normalt kallas experimentvariablerna uian
ocksi av de av honom uppfattade f&rviintningarna i exper-
mentsituationen ("the perceived demand characteristics of the
experimental situation”).28 Detta innebdr alltsd att de stnde-
rade personerna har en tendens att anpassa sig till vad de
tror att experimentledaren vintar sig som resultat,

R. Rosenthal har i detta sammanhang tagit fasta pi andra
faktorer som kan phverka de studerade individernas beteen-
de.2* Han framhiller betydelsen av experimentledarens fér-
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vintningar och motivation och har visat att dessa faktorer
kan snedvrida resultatet liven om niagon verbal kommunika-
tion inte forekommer i experimentsituationen och t.o.m. di
Forstksindividerna varit tattor!

Det dr givetvis svirt att uttala sig om i vilken utstrickning
som jag sjilv i mina empiriska understkningar drabbats ay
de felkiillor som Orne och Rosenthal beskriver. Det ligger ju
i sjilva felkillans karaktir att man inte dr medveten om
den och den Mter sig inte miitas annat in om sirskilda miit-
ningar utfdrs, mitningar som antagligen i regel far reserveras
for sddana situationer diar man just ir intresserad av felkillan
som siddan som forskningsobjekt, Mitt antagande ir emeller-
tid att de av dessa forfattare beskrivna felkiillorna generellt
kan ha lika hég relevans vid direktobservation som vid klas-
siska experiment. Framfor allt torde i mina undersdkningar
ba forekommit fel av den typ som Orne f6r fram. Jag dter-
kommer senare till denna fraga,

Vid direktobservation ph filtet tillkommer andra felkillor,
Blotta nirvaron av cn frimmande person i situationen kan
ofta paverka individen si att hans betcende i manga avseen-
den blir annorlunda in vad det skulle ha varit om han inte
varit féremal for observation. Denna felkiilla hlir givetvis spe-
ciellt allvarliz om den studerade situationen dr av den typen
att de observerade individerna #dven ’‘normalt” stéller stora
krav pa avskildhet f6r att de (Atminstone i sina egna 6gon)
pd ett tillfredsstillande sétt skall kunna genomféra de upp-
gifter som #r foremal for studium. Forhandlingssituationer
dr ofta av denna typ.

For ait eliminera eller &tminstone reducera denna senast
behandlade felkilla brukar man vid dircktohservation pa Fil-
tet ofta rekommendera forskaren att dverviga att pd ett eller
annat sidtt delia 1 det studerade skeendet. Graden av delta-
gande kan varieras liksom graden av firklddnad, dvs. i vilken
utstrickning som forskaren rbjer sin identitet for de indivi-
der som han studerar.30 LAt mig helt Oversiktligt beskriva
tvi renodlade alternativa varianter av deltagandeobservation
och relatera dessa till de tvd kriterierna V, och V.

a) Totalt deltogande innebir att observatGren deltar pa lika
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villkor 1 dc studerade aktivitcterna. I regel torde detta vara
mdjligt endast om observatbren déljer sim riktiga idcntitet
(total forklidnad). Om vi ser pd detta alternativ i relation till
kriteriet ¥V, kan féljande sigas.

B. G. Rundblad anser att observatbren inte piverkar situa-
tionen i detta fall utan att den studerade individen agerar som
“vanligt” i den meningen att han eller hon féljer ridande
normsystem. W. R. Scott dberopar & andra sidan ett fall dir
forhillandena inte var sd entydiga. Som medlem i den stude-
rade gruppen tvingades forskarna i sina roller som gruppmed-
lemmar till ett val mellan olika handlingsalternatliv, som alla
pd olika sitt skulle paverka det studerade skeendet: “’In short,
as members, the observers could not be neutral — any ac-
tion had consequences.”

Ser vi pi det totala deltagandet i relation till kriteriet V,
kan foljande sigas:

Forskarens mdjligheter att registrera dct observerade be-
tegndet forsvaras.

Forskarens méjlighet att samla information genem frigor
nedsitts, eftersom vissa fragor skulle kunna réja hans iden-
titet.

¥idare brukar man framhélla att identifikationen med den
patagna rollen dkav riskerna for att observatbrens percep-
tion av det studcrade skeendet paverkas eller att han av
sympati for vissa aktorer rapporterar snedvridet,

bt Den andra kombinationen av yiterligheter skulle vi kun-
na kalla observation utan deltagande och utan forklidnad.

Aven denna metod har sina risker enligt V) -kriteriet. Lit
vara att forskaren inte genom sina beslut styr skeendet, men
genom att han kommer att spela en ny och friimmande roll
i den sociala situation som siuderas, finns risken att de obser-
verade personernas belecnde kan komma att formas inte bara
av de vanliga™ rollférviintningarna i gruppen (situationen)
utan ocksd av de upplevda forvintningarna frin den passive
observatiren.

Om vi ser pi hur situalionen péverkar forskaren (kriterium
V,) s& erbjuder det nu behandlade fallet fiirre risker #n
det totala deltagandet. Han kan i detta fall Littare registrera
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och stiilla fragor. Det kan rcnt av vara s att de studerade
personernas rolliférvintningar pd honom i hans roll som *&p-
pen” observatdr ir att han skaefl vara nyfiken och stilla fra-
gor om vad som h#nder eller hint.

Problem i den aktuella undersikningen

Jag har hittills i mycket allmdnna drag beskrivit vissa pro-
blem med dircktobservationer pa filtet. Jag Svergir nu till
att behandla den aktuella undersdkningen och en del metod-
tekniska problem vid denna.

Graden av forklddnad i den akiucila undersékningen

Vad giller graden av forklidnad har jag i princip hela tiden
spelat med Oppna kort. Detta har varit nddvindigt av tva
skil. For det foérsta har samtliga nidrvarande i de aktuclla f6r-
handlingarna klart definierade roller som ar av den beskaffen-
heten att det skullc ta lang tid for mig att lara in dem s3
att jag skulle kunna agera i enlighet med f&rvintningarna.
For det andra ingick det som en utgangspunkt i den Gverens-
kommelse som jag triffade med de respektive forbundens sty-
relser att mitt deltagande skulle ske helt &ppet.

I enlighet med Overenskommelsen har jap fore varje for-
handling underrittat respektive forbund att jag skulle ndrvara.
Si niir som pa nagot olyckligt undantag har denna informa-
tion triingt fram till respektive huvudforhandlare Ffore fir-
handlingarna.

Vid varje forhandlings borjan har sedan ordféranden pre-
senterat mig for de Ovriga deltagarna och ibland 1atit migx
nirmare klargtra vilket syftet varit med min undersSkning.
Hirvid har jag framhiillit det opartiska i min roll och att det
aldrig tidigare hint att en opartisk iakttagare fait niirvara,
Detta har bidragit till att ge mig en klar roll i férhandlings-
situationen, vilkct sannolikt reducerat riskerna fir otillfreds-
stillande utfall enligt kriterium V.
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Graden av deltagande § den aktuella undersdiningen

Vad giiller praden av deltapande har jag i princip spelat
tollen som icke-deltagande observattr. Jag har under férhand-
lingamas aktiva perioder fgnat mig helt At uppgiften att an-
teckna koncentrat av parternas verbala kommunikation och
berikningar, Under vintetider — och férhandlingar kan besta
ay linga sdidana — har jag dock deltagit i de allminna sam-
tal som forekommit. Detsamma gliller om maltider och bil-
och tagresor, ddr jag spelat rollen som “vem som helst”,
dock i regel med ambitionen att gira sa litet viisen av mig
som mbjligt. Dessa informella situationer har ocksa inneburit
utmirkta tillfdllen f6r mig att stilla fragor till de olika akit-
rerna angdende deras attityder till det aktuella slaget av ac-
kord, deras acceptansgriins 1 den aktuella forhandlingen, de-
ras férmodan om motpartens kommande utspel och for ati
forsoka fi forklaringar till de ofta invecklade metoder som
ligger bakom de aktuella ackorden.

Under férthandlingarna har jag ocksd vid ndpot tillfille
hjdlpt till med *neutrala” aktiviteter som att viirma kaffe
och dppna fonster men aldrig t.ex. korrigerat en forhandla-
re nir han uppenbarligen missfGrstitt sin motpart eller hjélpt
till med enkla berikningar pd maskin, inte ens niir jag bfivit
ombedd att gbra det.

Vid négra tillfillen har jag ocksa blivit ombedd att “intyga™
vissa saker men jag har alitid avbdjt med hdnvisning till min
opartiska stillning. Det bér dock framhallas att jag aldrig
fitt nigon friga om motparten av nagon forhandlare trots
att alla kiint till att jag varit i besittning av kunskaper om
motparten som de sjilva mte haft. Det farefaller som om samt-
liga accepterat opartiskheten i min stillning och handlat i
enlighet ddrmed.

Sammanfatiningsvis kan siigas att jag vad giiller graden av
deltugande inte varit lika extrern som I friga om *forkldd-
nadsgraden™. Jag har snarare forstkt komma underfund med
rolifdrviintningarna pa mig { situationen och {6rsokt handla
i enlighet med dessa, och bland rollférviintningarna har kra-
vet pa min ncutralitet varit entydigt, varfér denna anpassning
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aldrig kommit i konflikt med den &vercnskommelse jag haft
med BIF:s och BAF:s styrelser.

Hur jag perom min ndrvaro pdverkat forhandlarna

Jag hur redan pipekat att jag tror att det 1 alldeles sirskild
grad finns anledning att misstinka att forhandlingar ir eit
sadant omriide dir niirvaron av en observatdr kan piaverka
det beteendc som observeras, Detia giller speciellt om forhand-
lingarna avser frigor diir parterna har relalivt olika wppfatt-
ning och relativt liten erfarenhet av att férhandla om den
givna frigan. Dc av mig studerade férhandlingarna har haft
dessa egenskaper, och jag méste darf6r uwtgd frdn att forhand-
lingarna skulle kunna ha fatt ett annat utseende om inte jag
niirvarit. Denna felkiilla skall emellertid ses mot bakgrund av
studicns syfte. Jag har varit ute efter att testa en modell,
inte att samla in data for att testa specifika hypoteser som
kan genereras ur denna modell. Vid en studie av det senare
slaget skulle den nu angivna felkillan beh&va analyseras
mycket grundligare,

I forhéllande till det nuvarande syftet torde man dircfdr i
stor utstrickning kunna bortse fran dcuna feilkiilla. Trots det-
ta skall jag beskriva nigra konkreta situationer.

1. Graden av paverkan pa férhandlarna forefaller ba varit
olika under olika delar av forbandlingarna. Jag tror inte att
min nirvaro under de “gemensamma fverliggningarna™ va-
it sirskilt betydelsefull, dels darfor att ett ganska stort antal
minniskor medverkar vid dessa (15—20 personer) och dels
didrfor att dessa individer i stor utstrickning varit obekanta
med varandra {TAn borjan. Jag har alltsa inte framstétt som
sirskilt udda” vid dessa dverlidggningar.

Virre har det emellertid varit vid en del interna Overligg-
ningar, Vid dessa har det ibland klart framgatt att de stude-
rade personerna kint sig utlimnade niir en utomstdende har
fAtt Lyssna till den taktiska diskussionen, Detta paller frimst
da man overvigt “hirda tag” mot motparten. I sddana sam-
manbang hinde det att man sneglade litet generat p4 mig
eller férvissade sig om min tystnadsplikt.
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Den storsta risken med paverkan foreldg cmellertid vid hu-
vudférhandlaréverliggningarna. I dessa medverkade ibland
endast tvd personer. Det dr uppenbart att en tredje person
som sitter tyst och bara antecknar vad som sigs framstir som
nigot ovant och obehagligt. Aven i detta fall kan jag abero-
pa specifika Atgirder frdn parterna som avslbiar att min
nérvaro ibland har varit irriterande. Vid ett tillfille hiinde
det att huvudférhandlarna passade pa att dra sig undan till
et undangimt rum n#r jag bestkte toaletten, Yid ett annat
tillfiille limnade en huvudfdrhandlare den interna overlige-
ningen “for att ringa sin fru’” medan han — som det sena-
re visade sig — i sjilva verket tog kontakt med motpartens
huvudférhandlare. Nir han dterkom till den interna Overldgg-
ningen sade han att han av en "tillfillighet trdffat Z i korri-
doren” och redogjorde for deras diskussion. Dessa fall ar
emellertid de enda “smitningar” som mirédffat och de kan
betraktas som undantag. Det vanliga har varit att man varit
angeliigen att f4 mig med, men detta behdver inte vara ett
uttryck for att man inte varit besviirad av min nérvaro,

2. Graden av irritation eller pdverkan har varierat med
hur bekant man varit med mig {rin tidigare tillfillen. P4
gund av en serie olyckliza omstindigheter hinde det vid tvi
tillfallen att den cna sidans forhandlare blev informerade om
min niirvaro forst nidr jag kom till férhandlingsplatsen, Vid
dessa fall var det dessutom sd olyckligt att jag inte tidigare
triffat dessa forhandlare. Mitt intryck av dessa fall var att i
det ena fallet kvarstod hela tiden en viss misstiinksamhet mot
mig och forhandlaren féref6ll himmad av min niirvaro under
hela forhandlingen, L det andra fallet ville forhandlaren forst
intc lita mig delta som observatdr. Han pastod sig mte kinna
till det avtal som jag hade med BIF:s och BAF:s styrelser. I
detta fall tog emellertid motsidans férhandlare honom &t si-
dan och foérklarade min stéllning och framhdll att jag inte
skulle behoéva lida for att andra hade bepltt ett misstag™.
Si smaningom verkade det som om han helt accepterade
mina studier och den fortsatta férhandlingen avyvek inte frin
andra i metndologiskt avseende,

I Svrigt kan man gencrellt siga att det verkade som om
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jag hade ganska liten inverkan pa de ftrhandlare som jag
triffat vid minga tidigare tillfillen och utan allifér linga mel-
lantum. Av organisatoriska skiil har jag pd detta sitt fatt en
nirmare kontakt med en del av arbetarsidans forhandlare, och
det d&r mitt intryck ati dessa var relativt litet pAverkade av
min nirvaro. Ett férhfillande som kan ha bidragit till detta
kan ha varit att jag rest till forhandlingsorterna tillsammans
med dessa och att de under dessa resor lirt kinna mig. (Ar-
betsgivarsidans férhandlare har i regel varit stationerade pé
férhandlingsorten,)

3. Det ir givetvis vanskligt att uttala sig om hAwr dct stu-
derade beteendet kan antas ha paverkats. Jag skall trots detia
stilla upp foijande hypoteser:

a) Parterna har upptritt “mjukare’ mot varandra #n vad
de skulle ha gjort om inte jag varit med. Jag tror att de
forsbkt att anpassa sig till “vardagsnormer for hévlighet™ for
att inte framstd som “obehagliga” eller *ria”. Vid négot tiil-
fille framkom det explicit av en férhandlare att han skulle
»skiilla mer’” om jag inte varit nirvarande.

b) Den effekt som Orne beskriver kan ha resulterat i att
man har gjort forhandlingarna omstiéndligare dn vad de skul-
le ha blivit utan mig. Jag tror ait man ibland trott att jag
forvintat att firhandlingacna t.ex. skulle besta av omfattande
eftergifter och att man dirfor tagit till litet extra i sina
éppningsbud. Vid nagot tillfiillle framkom det att man beted-
de sig “normalt” trots ati jag var med men att man ursiktade
detta med att "vi gdr vill rakt pi sak trots att Lennart akt
#inda fran Stockholm for att titta pi oss”,

Hur jag kommii att pdverkas av firhandlarna vad giller ob-
serverat beteende och vad sorn rapporteras

Nir jag behandlade graden av deliagande, nimnde jag ait jag
deltagit 1 de olika handlingarna som inte har haft direkt an-
knytning till sjilva forhandlingsaktiviteterna och att jag da
passat pd ait soka ta reda pA parternas instéillning till ackor-
den. Dctta har varit ett utomordentligt sitt att skaffa infor-
mation men har samtidigt inneburit klara risker for att jag
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“kommit att se saker och ting’ pi den ena partens siitt, Jag
har dock haft uppmirksamheten riktad pid denna risk och
forstkt att f4 ett och samma problem belyst frin bada par-
ter. Jag kan dock inte uttala mig om i vilken utsirickning
som en shdan snedvridning har uppstatt over tiden. I sjilva
tankegingen ligger att en sidan snedvridning #r dold for
forskaren sjilv.

Eftersom det #r huvudférhandlarGverliggningarna som va-
rit mitt underlag for modelltestet och uppstillandet av hy-
poteserna skall jag nu avslutningsvis litet nirmare utveckla
hur jag tror att jag kan ha pAverkats under dessa,

1. Det iir under dessa Bverliggningar som stimningen mel-
lan parterna kan bli relativt **het”’. Under sidana spiinda
replikvExlingar har jag gjort tillfilliga uppehdll 1 mitt anteck-
nande for att inte parterna skulle stdras (den inledande stu-
dien gav beligg for att sjilva antecknandet minga ginger
verkade mer irriterande #n min niirvaro som sddan). Nir jag
sedan har f5rs6kt sammanfatta resonemanget i efterhand kan
jag ha gjort felaktiga rapporteringar. Det ir mdjligt att mina
attityder till forhandlingarna och ackordssystemet i dessa fall
omedvetet kan ha fargat min beskrivning.

2. En annan punkt berr parternas beteende som sidant.
Manga ginger blir diskussionen omfatiande ocb léngvarig.
Mot slutet av varje observation var jag dirfér ofta utomor-
dentligt trétt. (Observation pa filtet visade sig vara en Over-
taskande anstringande datainsamlingsmetod.) Det finns ditrfor
en viss risk att vad som rapporteras under forhandlingarnas
senare delar dr resultatet av ett snedvridet urval.
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14. Nagra hypotetiska slutsatser

Den empiriska undersdkningens syfte var inte att generera
ron” annat &n om modellens empiriska rtelevans, Utfallet
av detta test har behandlats i kap, 12,

Det vore felaktigt att anviinda det insamlade empiriska ma-
terialet till att dra slutsatser om generella drag i firhand-
lingar av det aktuella slaget utan att ha haft specifika hypo-
teser att testa. For att skapa ett underlag for en kommande
empirisk/deskriptiv forskning om forhandlingar skall jag dock
nedan redogdra for ett antal iakttagelser som jag gjorde un-
der fallstudiernas glng. Dessa iakttagelser och *slutsatser™
skall alltsi ses som hypoteser. Det finns all anledning att un-
derstryka den hypotetiska karaktiren i framstillningen, inte
minst mot bakgrund av de felkiillor som behandlades i kap.
13. Som jag ddr pipekade har dessa felkillor antagligen rela-
tivt liten relevans di det empiriska materialet anvinds for
modelltestet men Hr av desto storre betydelse om det skulle
anvindas for att testa specifika hypoteser.

Det dr uppenbart att varje teori och varje hypotesuppsiitt-
ning iger relevans endast inom vissa klart definierade grin-
ser. Innan jag gar in pd de specifika hypoteserna inaste jag
dirfdr klargbra vilken typ av forhandlingar de avser. Jag
vill da for det forsta konstatera att eftersom jag grundar hy-
poteserna pa de tidigare diskutcrade premieackordsforhand-
lingarna, sd ér min utgdngspunkt att hypoteserna atminstone
har giltighet f6r dessa forhandlingar. Men jag skall vidga mi-
na antaganden. De nedan uppstilida hypoteserna antas ha
relevans fior manga l6neftrhandlingar inellan arbetstagar- och
arbetsgivarorganisationer i Sverige, sdrskilt mellun sidana or-
ganisationer som har ett etablerat samarbete och erfarenhet
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av varandra sedun anscnlig tid tillbaka. Dc avser nirmast for-
handlingar som fors under ldpande avtal fir att tolka eller
tillimpa i detta intagna paragrafer.

I den modell jag beskrev i del T skiljer jag pa tvi slag av
utviirderingskriterier som parterna antas tillimpa 1 sitt age-
rande i forhandlingar. Det ena slaget dr till for att bedéma
de potentiella utfallens nyita, det andra for att bestimma
vilken taktikblandning som skall tillimpas i1 férhandlingen.

Lat oss bbrja med en hypotes om de av parternas utvir-
deringskriterier som 4r avsedda att viirdera innehiillet av po-
tentiella utfall, dvs. de s.k. I-kriterierna.

H,: Der finns en uppsdttning generella I-kriterier, vilkas
tllimpbarket parterna dr relative ense om. Dessa dr av
den karaktdiren aft om bdda parter har en entydig och
dverensstimmande beskrivning av de faktiska férhdllan-
dena i forhandlingssituationen, sd dr ocksé parterna rela-
tivt dverens om vilket potemtiellt utfall som bor bli for-
handlingens dverenskommelse.

De kriterier som avses i H; iir mycket allménna till sin ka-
raktir., De fir anses vara resultatet av pariernas samverkan
tver tiden. Det dr att mirka att deras generalitet 4r s& stor
att parterna kan {iberopa dem &dven i helt nya férhandlings-
situationer (t.ex. som i de aktuella fallen vid tillimpandet av
ctt nytt ackordssystem), Det dr vidare viktigt att betona att
dessa kriterier forutsiitter en beskrivning av de “'faktiska for-
héllandena”.

Hypotesen H, leder till en rad {dljdhypoteser. Innan jag
kommer in pa dessa skall jag dock stidlla upp nagra hypote-
ser om dc i H; niimnda kriteriernas utseende,

H,: E#t av de kriterier som berdrs §{ H, kan vi kolla
“prejudikatskriteriet”. Der innebir att om parterna tidi-
gare enats om ett visst wtfall i en forhandling avseende
samma explicita forhandlingsdimension (EFD) som i den
aktuella forhandlingen, s¢ gpéller att de i den akiuella
forhandlingen kommer ati komma dverens om ait sam-
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ma EFD-skalvidrde skall ligea till grund vid den oktuella
firhandlingen givet aft man dr Gverens om att sittations-
beskrivringen av de faktiska férhdllandena dr i "rele-
vania” avseenden lika vid de bade forhandlingstillfil-
lena,

Hy: Parterna dr dverens om vilka fakiorer i de i H,
nidmnda situationsbeskriviiingarna som skall betraktas
som 'relevanta’’.

Hypotes H, star helt i Sverensstimmelse med Rhenmans tes
om forekomsten av en s.k. prejudikatsnorm som ett generellt
drag i férhandlingar i allménliet. Denna och andra normer
diskuterades i kap. 7.

Hy: Det finns en relativt stor Overensstimmelse mellan
parterna vad gdller sambandet mellan en viss given fak-
tor i situationsbeskrivningen och dess betydelse {or vad
som dr et skaligr” wtfall, Detta betyder git parferna
ir relative dverens om en uppsdttning skilighetskrite-
rier”.

Ett exempel pd ctt kriterivm av de slag som avses i H, ir
féljande. Antag att vi har i1 ivA “’relevanta”™ avseenden lika
sitnationer s& nir som pa en faktor. I den ena situationen,
X-situationen, har arbetslaget en hdg prestationsmivi. I den
andra, Y-situationen, har arbetslaget en jaAmfort med X-situa-
tionen 1ig prestationsnivi. Eit skilighetskriterium bjuder da
att arbetarna i X-sitvationen skall ha hogre fortjinst in ar-
betarna i Y-situationen. Detta exempel kan antas vara ganska
branschspecifikt men H, kan generellt och hypotetiskt antas
ha giltighet enligt vad som sagts 1 inledningen till detfa kapi-
tel.

Skiilighetskritericrna kan som klass inte analytiskt helt se-
pareras frin prejudikatskriteriet di skiligheten i viss utstrick-
ning fir antas vara beroende av tidigare prejudikat.

Hypoteserna H; och H; leder till féljande foljdhypotes om
parternas taktiska beteende i férhandlingar,
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W Parternas taktiska beteende kommer ait i relativi
stor uistrickning vara orienterqt mot att fordndra var-
andras situationsbilder av faktiska férhdllanden,

Annorlunda uttryckt innebér detta att en relativt stor del av
parternas taktiska beteende kommer att vara orienterat mot
motpartens preferensfunkticn (genom att piverka hans situa-
tionshesknvning av faktiska forhallanden), dvs. &Gvertalande
paverkan forckommer i storre utstricknmg dn tvingande.

Denna hypotes kontrasterar mot vanliga antaganden inom
de spelicoretiska ansatserna att beskriva forhandlingsbeteende.
Dessa betonar ivirtom de tvingande taktikerna wvilket &r en
foljd av deras vanliga antagande om att parterna har full
kunskap om sin egen och rent av motpartens preferensfunk-
tion. Om H, &r riktig méste man alltsd ifrbgasiitta fruktbar-
heten hos dessa modcller da det giller deras anviindande som
underlag fér att strukturera parters beteende i t.ex. 16nefbr-
handlingar pd den svenska arbetsmarknaden,

QOm vi [6ljer den distinktion som gjorts tidigare mellan ohi-
ka typer av osikerhet kan vi formulera en hypotes som dcl-
vis speglar samma sak som Hs.

Hg: I férhandlingar ddr parterna har tidigare erfarenhet
av varandra dr parternas analysbeteende mer inrikiat
pd art minska osdkerheten om de faktiska forhdllandena
(och dirmed — som en f8lid av modellens antaganden
och H,_, — preferensosikerheten) dn spelosiikerheten.

1 modellen belyste jag helt Sversiktligt betydelsen av spel-
regler” i forhandlingssituationen, dvs. vissa normer for hur
man som férhandlare skall bete sig nir man forhandlar. Jag
skall nu stilla upp ett antal hypoteser som har anknytning
till innehallet i sAdana spelregler.

H,: Det finns i varje férhandling dir parterna har er-

farenhet av varandra eit system av normer som pdbjuder
och forbjuder vissa fillgdngliga raktikblandningar.
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Jag skall konkretisera denna hypotes genom foljande tvd hy-
poteser. (Hy och H, kan antas ha mer begrinsad gillighet
iin vad som generellt antagits i detta kapitel,)

Hg: Det finns en norm som forbjuder anvindande av
staria uppbindningstaktiker.

Hy: Det finns en norm som forbjuder anvindande av
hot (detta avser bdda de tidigare behandlade typerna av
hot).

Dessa hypoteser skall ses mot bakgrund av den traditionella
teoribildningen om forhandlingar diir uppbindning och hot
spelar en avgbrande roll i analysen, Dessa hypoteser far ock-
sd konsekvenser som dr forenliga med de tidigare hypoteser-
na, speciellt Hy. Eftersom vissa taktikblandningar — som ir
teoretiskt tinkbara — faller utanfdr det *’tilldtna” minskar
ocksd pariens osikerhet om motpartens val av taktikbland-
ning.

Vidare giller att de i Hg och Hy diskuterade taktikerna dr
riktade mot motpartens nabarhetsfunktion, dvs. de ir tving-
ande. Om hypotesens antaganden ir riktiga, dvs. att en stor
del av mojliga tvingande taktiker ir normstridiga, si {8ljer att
man kan forvinta att en relativt stor del av partermas tak-
tiska beteende kommer att vara riktat mot motpartens prefe-
rensfunktion, dvs. vara Overtalande. Detta stir helt 1 &ver-
ensstimmelse med vad som pd andra grunder antogs i H.,

Jag har i H, och H, antagit att det finns en uppsétining
kriterier som parterna anvinder for att bedbma om ett poten-
ticllt utfall dr skilipt eller inte. Detta kan omformuleras si
att dessa kriterier genererar slutsatser om huruvida ett poteu-
tiellt utfalls nytta Hr stdrre eller mindre dn vad som motsva-
ras av parteus acceptansgrins (som ocksi antas vara en kon-
sekvens av dessa kriterier). Detta resonemang leder i f5rening
med Hg och Hy till féljande hypotes.

H,,: En paris visentligaste taktiska beslut berér siorle-
ken pi den takiiska eftergiften, dvs. hur stor skillnaden

174



skall vara mellan hans dppningsbud och det av honom
forvintade utfallet i forhandlingen,

Jag skall vidare gbra en del antaganden om partens val av
storleken pd den taktiska eftergiften. Jag har i modellen givit
min tolkning av denna betydelse sett frin ett stka-/doljasyfte.
Detta synsitt i forening med de empiriska observationerna ta-
lar for att foljande tre hypoteser dr riktiga:

H,,: Ju enrvdigare partens situationsbeskrivning dr, desto
mindre kommer hans taktiska eftergift att vara,

H,;: fu mer parten beddmer att motparten har en lik-
artad situationsbild som parten, desto mindre blir den
taktiska eftergiften.

H,;: Ju mer erfarenhet parterna har av varandra vad
avser den aktuella EFD:n, desto mindre Blir den taktiska
eftergiften.

H,,; bygger pi antagandet att parterna genom &kad erfaren-
het dels tenderar att omfatta samma skiilighetskriterier, dels
lar kiinna varandras skilighetskriterier mer, dels far allt fler
och fler prejudikat (se H,, H,, H, och Hp.

Med min tolkning innebiir den taktiska eftergiften delvis
en typ ay sikerhetsmarginal, som parten anviinder som ett
redskap att forlinga forhandlingen med och dirigenom kunna
skaffa information om situationen for att beddma vad som
Ar ett “skiiligt” utfall av forhandlingen. Det dr allisa fullt
tinkbart att en part enligt min tolkning gir in i férhand-
lingen med ett Oppningsbud som, ndr motpartens Oppnings-
bud btir kiint (vi bortser hiir frAn sambandet mellan Sppnings-
budens storlek), visar sig vara ”for lingt frin vad man tinkt
sig” beroende pd att han felbedomt situationen. Alternativt
kan en eller bada av parterna under férhandlingen komma
till en uppfattning om vad som 4r ett “realistiskt” utfall men
att de aktuella buden ligger relativi lingt frin varandra som
en konsekvens av tillimpande av taktisk eftergift. Det Hr i
dessa sammanhang som enligt mina antaganden anvindandet
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av s.k. focal point”-argument kommer in i bilden. Detta
innebir att parternas “retriittbud” motiveras med de aritme-
tiska egenskaperna hos dessa bud nir de uttrycks pd EFD-
skalan (t.ex. 50—50-delningar av tidigare bud, eftergifter med
lika stort belopp som moiparten).

Dessa pApekanden kan synas vara triviala men jag anser
att de bar relevans sett mot bakgrund av foljande resone-
mang, Genomgiende i de uppstillda hypoteserna har varit
betydelsen av parternas situationsbeskrivning av de faktiska
forhallandena., En fortsatt forskning om 18neférhandlingar
mellan arbetsgivar- och arbetstagarorganisationer borde enligt
min mening i Okad utstriickning beakta detta. Jag har vidare
antagit ett samband mellan den taktiska cftergiftens storlek
och situationsbeskrivningen. I modellen har jag dessutom an-
{ort att det totala eftergiftsspannet ocksi beror av andra fak-
torer dn de som hiinger samman med den taktiska eftergiften.
Det férefallcr alltsd att vara vésentligt att finna kriterier for
nir en foérhandlare tilliimpar taktisk eftergift och nir han
inte gor det. Min slutsats blir di att foljande hypotes ir av
intresse.

H,,: Eit kriterium fér attr en part iitlimpat tektisk efter-
gift dr dels att hans totala eftergiftsspann dr relativt brert
i forhdllande till andra férhandlingor med samma EFD
och dels aft antalet bud som motiveras med "focal point’-
argument Gr relativt stort.

Jag skall avsluta denna hypoteslista med eft antagande om
parternas Gvertalandc atgiirder.

H,:: Det finns en norm som [érbjuder parterna att med-
vetet ldmna falsk information om [drhandlingssituatio-
nens faktiska forhdilanden,

Denna hypotes medfér att parternas sitt att férindra var-
andras situationsbilder sker genom att framhidlla olika fakto-
rer i denna bild och forsGka att befona dessa faktorcrs be-
tydelse for vad som &r skiligt. Det bér dock uppmirksainmas
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att det utrymme som parterna hir kan rora sig inom dock
ir begréinsat enligt vad som antagits i H; och H,,

Av H,, och tidigare hypoteser féljer att vad som ofta kal-
las for “bluff” i férhandlingssammanhang visentligen kom-
mer att avse information om var dcn cgna acceptansgrinsen
ir beligen pA EFD-skalan. (Ett sdtt att tolka den taktiska
eftergiften ar som vi tidigare sett att siitta den i relation till
partens siitt att délfa eller bluffa om sin egen acceptansgriins.)

De hypotetiska sluisatser som jag hér har dragit kan kan-
ske for minpa synas vara titt triviala. Att man anvinder
Overtalning {med ett starkt inslag av ’saklign argument”) och
undviker tving i férhandlingar — och kanske siirskilt i léne-
férhandlingar — dr sikert fér minga svenskar en sjilvklar-
het.3! Slutsatserna fir dock mindre av trivialitet Gver sig om
de stills i relation till den tillgingliga férhandlingslitteraturen.
Denna hiivdar visserligen pi intet sitt generellt att det mot-
satta skulle vara fallet men genom sina antaganden och sitt
urval av begrepp har den ofta kommit att betona de tving-
ande aspekterna i forhandlingsparters agerande. Néir jag bor-
jade mina studier av férhandlingar upplevde jag denna ia-
riktning avy den traditionella litteraturen som mycket him-
mande och jag kinde starkt behovet av ett sprdk eller syn-
siitt som hade en mer generell inriktning. Detta behov resul-
terade sminingom i den modell som presenterats och testats
i denna bok. Om den #r mer anvindbar #n tidigare tillging-
liga modeller ér givetvis en sak som inte jag skall avgdra,
men jag hidvdar att uppfattningen att det ir viktigt att skapa
alternativa och vidare synsitt har fatt stéd av de hypoteser
1ag har diskuterat i detta kapitel,

Jag vAgar vidare pistd att om jag hade genomfért den
empiriska studien i cn annan kultur dn den svenska — ex-
empelvis i den nordamerikanska — si skulle miina slutsatser
ha sctt helt annorfunda ut. Aven detta foérhillande talar fér
att den eventuella trivialiteten till stor del bara #r skenbar.
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Forhandlingsmodellens nyckelbegrepp

Den foljande fdrteckmingen upptar nyckelbegrepp i den for-
handlingsmodell som presenterades i del I. For varje begrepp
ges en kort “definition™” samt hiinvisning till det stille i tex-
ten dir det forst upptrader.

For att kunna “’definiera” ett visst nyckelbegrepp #r det
ibland nodviandigt eller praktiskt att anvinda andra nyckel-
begrepp. 1 de fall diir denna metod har anvints har de nyc-
kelbegrepp som anvinds for “definitionen® kuvrsiverats, Lasa-
ren kan allisa finna >’definitioner™ dven till dessa kursiverade
begrepp i forieckningen nedan.

accepiansgring
det EFD-skalvirde som dr grinsen mellan acceptabla och ic-
ke-acceptabla Overenskommelser for en part. Sid. 59.

analys
det partsbeteende som syftar till en reduktion av partens osd-
kerhet. Sid. 48 och 49.

analysmodell
de redskap en part anvinder for ait reducera sin osikerfref,
dvs. ett mdnster for “verklighetsbeskrivning™. Sid. 49.

avtalsmiingd

de utfall av en forhandling som har foljande tvd egenskaper:
1. det finns inga andra utfall som samtidigt dr bittre for
bida parter in dessa,

2. de dr bittre dn resp, parters sdkerhetsnivder. Sid. 29,
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EFD-skala

en skala som beskriver olika fordelningar av ett forhandlings-
objekt (FHO). I en [8rhandling om ett kdp av cn viss vara ér
priset och betalningsvillkoren (t.ex. rintan vid kredit) exempel
pa explicita forhandlingsdimensioner (EFD), Alternativa utfall
av forhandlingen kan beskrivas som virden pid en prisskala
och en rinteskala, som dr férhandlingens EFD-skalor. Sid. 38.

explicit forhandlingsdimension (EFI}}

en forhandlingsdimension 1 vilken parternas budgivning sker,
I en foérhandling om ett huskép kan priset och betalnings-
villkoren vara explicita forhandlingsdimensioner. Sid. 39.

FHO
detsamma som forhandlingsobjekt. Sid. 37.

formell forhandiing

en forhandling mellan tvh grupper dir det “egentligan” fdr-
handlandet (dvs. parternas kommunikation) sker genom om-
bud. Sid. 99.

formell konflikt

en konflikt mellan tvd parter som beror pa att den ena inte
utdvar det heteende som den andre véntar att han skall gora.
Sid. 96.

férhandlingsobjeks (FHO)
den eller de knappa resurs(-er) som foérhandlingen syftar till
att "firdela”. Sid. 37.

forhandlingsstyrka

ctt mycket komplicerat matt pA en parts latenta férmiga aft
skapa ett for honom fdrdelaktigt utfall av en f&rhandling,
Forhandlingsstyrkan beror bdde av forhéllanden hos parten
sjilv och férhillanden i hans omgivning. Sid. 115.

I-kriterier
detsamma som innehdllsorienterade utvirderingskriterier for
utfall. Sid. 57 samt fig, 13.
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implicit férhandlingsdimension

en forhandlingsdimension sidan att en férindring 1 denna ut-
gor sjdlva utgdngspunkten for forhandlingen. I en forhandling
om en begagnad bil dr det en tyst och sjilvklar forutsitining
att bilen skall *&verforas™ eller “omférdelas™ till kparen om
férhandlingen resulterar i en dverenskommelse, Bilen repre-
senterar ddrfor en implicit forhandlingsdimension i detta ex-
empel. 5id. 39,

innehall {av forhandlingsutfall)

en beskrivning av vad ett forhandlingsutfall bestar av i fysisk
bemiirkelse, t.ex. hur stor 6nedkningen blir i en 16neftrhand-
ling eller priset pi en bil i en forbandling vid ett bilkdp.
Sid. 38,

innehdllsorienterade uivdrderingskriterier f8r utfall (1-kriterier)
de utvdrderingskriterier f6r potentiella uifall som en part an-
viinder for att utviirdera dessa med avseende pa deras inne-
hall. Sid. 57 samt fip. 13,

intressekonflikt

en konflikt som kan uppstd nir tvi parter skall firdela en
av bAda positivt virderad knapp resurs och diir vissa av dc
tinkbara fordelningarna #r sfidana ait vad dem ena parten
vinner, férlorar den andra. Sid. 23,

kommunikation
det partsheteende som syftar till att férindra motpartens kun-
skap cller 0ka partens egen kunskap. Sid. 48 och 64.

konflikt
se formell konflikt, intressekonflikt, konflikt- och samarbets-
relation, rollkonflikt samt sakkonflik:.

konflikt- och samarbetsrelation

den relation som rader mellan tvd férhandlingsparter. Den
innebiér att bdda kan vinna pi att delta i forhandlingen
(samarbetsaspekten) men att det samtidigt foreligger motstri-
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diga intressen mellan dem (konfliktaspekten). Sid. 17 och
kap. 2.

maximinkriteriet

en valregel i spelteorin som leder iill den higsta garanterade
utdelningen f6r en part (som antar att varje strategi vintas
leda till det f6r detta virsta utfallet). Sid. 28.

M-modell
detsamma som morpartsmodell. Sid. 52,

motpartsmodell {(M-modell)

en typ av analysmodell som en part anvinder fér att redu-
cela sin osikerhet om motpartens avsikter och egenskaper.
Sid. 52.

motparisosikerhct
den brist pa kunskap som en part har om sin motparts egen-
skaper och agerande. Sid. 45.

nyita (av eit férhandlingsutfall)
dct virde som en part tilldelar eit visst {dorhandlingsutfall.
Sid. 26.

nyttovirde
det numeriska uttrycket for en parts nyita av ett visst for-
handlingsutfall. Sid. 24.

nabarhetsfunkiion
den delmingd av de potentiella utfallen som en part upp-
lever vara mdjlig ati uppné i férhandlingen. Sid. 66,

omgivningsmodell (O-maodell)

den typ av en paris analysmodeller som &r avsedd att redu-
cera hans brist p4 kunskap om férhandlingsomeivningen. Sid.
52

O-modeli
detsammma som omgivaingsmodell. Sid. 52.
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omygivningsosikerhet

den brist pd kunskap som en part har om férhandlingsom-
givningen, dvs. den fysiska, socio-ekonomiska och legala 'verk-
lighet™ i vilken f6rhandlingen dper rurn. Sid. 46.

osdkerhet
brist pd kunskap om nipot visst forhallande. Sid. 43.

P-kriterier
detsamrua som processorienterade utvirderingskriterier for ut-
fall, Sid, 57 samt fig, 13,

planerad eftergift
se taktisk eller planerad eftergifi, Sid. 86.

planerat efteryiftsspann

skillnaden mellan en parts Oppningsbud och det utfall som
han viintar sig av férhandlingen ndr han avger detta bud.
Sid. 87.

P-modell
detsamma som progrosmodell. Sid. 51,

preferensfunktion
en parts uttryck for dnskviirdheten (rytfan) av de potentiella
utfallen av en forhandling. 8id. 56 och fig. 13.

preferensositkerhet
den brist p2 kunskap som en part har om viirdet (mytfan)
av olika uffall av en férhandling. Sid. 46.

process (i sumband med forhandlingsutfal)

det sitt pa vilket ett forhandlingsutfall kommit till stind, t.ex.
om en lénedkning kommit till efter en streik eller ett strejk-
hot eller om en affirsuppgorelse kommit till 1 en viinlig at-
mosfir. Sid. 38.

processorienterade utvirderingskriterier for utfadl (P-kriterier)
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de utvéirderingskriterier Tor potentiella utfall som en part an-
viinder for att utyiirdera dessa med avseende pa den process
som foregar deras tillkomst. Sid. 57 samt fig. 13.

prognosmodell (P-modell)

den typ av analysmodeller som en part anviinder fér att re-
ducera sin brist pA kunskap om framlida férhallanden om
motparten och forhandlingsomgivningen. Sid. 51,

pdverkan

den forindring 1 en parts preferensfunktion eller ndbarhets-
funktion som ar foljden av kommunikation frin motparten.
Sid. 66.

roll (i socialpsykologisk mening)
en uppsittning forvintningar pi en viss positionsinnehavare
(rolltagaren) i en organisation. Sid. 95.

rolibeteende

det beteendc som en relltagare (se roll) faktiskt utdvar. Sid.
96.

roltkonflikt
en konflikt hos en part som bestir i1 att de forvintningar
som riktas mot honom inte dr f&renliga. Sid. 98.

sakkonflikt

en konflikt mellan tvA parter som beror pi att de har olika
bild av en och samma "verklighet”. En sddan konflikt kan
bero pi att parterna anvinder sig av olika analysmodeller.
Sid. 54.

samarbetsrelation
se konflikt- och samarbetsrelation. Sid, 17 och kap. 2.

S-maodell
dctsamma som struktureringsmodell, Sid. 51,
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spelosidkerhes

den del av en parts motparisosdkerhet som beskriver hans
brist pi kunskap om motpartens kommande agerande. Sid.
43,

spelteori

en tcoribildning som studerar strategiska spel, dvs. sidana
beslutssituationer diir utfallet dr beroende av spelarnas (ak-
tidrernas) val av handlingsalternativ eller strategi (och alltsd
inte av slumpen), Sid. 20.

spelteoretiskt hot
en taktik som innebdr att en part forsikrar att han — frut-
satt att en viss hiindelse intriffar — kommer att vidta en

atgird som han uppenbarligen inte skulle vilja vidta om den-
na hiindelse verkligen intréffade. Sid. 75.

strategi

ett spelteoretiskt begrepp som anviinds for att beskriva en
parts handlingsalternativ. Begreppet dr si konstruerat att det
tar hinsyn till varje tinkbar hiindelseutveckling i spelet och
kan dirfor liknas vid en plan fér hur parten skall agera i
varje beslutsliige. Sid. 21,

struktureringsmodell (S-modell)

den typ av analysmodeller som en part anvinder fér att re-
ducera sin brist pA kunskap om nuvarande och historiska
forhallanden om motparten och férhandlingsomgivningen. Sid.
51.

sikerhetsnivd

den nyttoniva (eller motsvarande EFD-skalvdrde) som 4r for-
knippad med det utfall som blir resultatet om en part till-
limpar maximinkriteriet. Sid, 28.

takrik

en for en part valbar atgird som syftar till att styra {0r-
handlingen mot ett fisr honom si férdelaktigt utfall som mbj-
ligt. Sid. 60,
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taktikblandning

innehillet av en parts faktiska beslut, dvs. den kombination
av taktiker han viljer for att forséka styra férhandlingen mot
ett for honom sa férdelaktigt otfall som méjligt, Sid. 60,

taktisk eller planerad eftergift

en typ av taktik som innebdr att en part avger bud som
inte dr egentliga forslag till Sverenskommelser mellan parter-
na och dir buden representerar successivt vixande nytta for
motparten och successivt avtagande nytta fér parten sjilv
("man tar i med prutmin®). Sidant betecende anses i modellen
ha cu informationssfkande och -d8ljande funktion. Sid. 86.

taktiskt beslut
en parts val av taktikblandning. Sid. 48 och 60.

TI-kriterier

den typ av T-kriterier som utvirderar taktikblandningar med
avseende pa innchéllet av de utfall som de viintas generera.
Sid. 61,

T-kriterier
de wrvirderingskriterier en part anvinder for att bestimma
effektiviteten av alicrnativa fakiikblandningar. Sid, 61,

TP-kriterier

den typ av T-kriferier som utviirderar taktikblandningar med
avseende pad den process (det forhandlingsskeende) som antas
bli féljden av de resp. Svervigda taktikblandningarna. Sid. 62.

vang
cn parts paverkan av motpartens ndbarhetsfunktion. Sid. 66.

uivirderingskriterium
en regel en part anvinder for att beddma eller virdera
t.ex. potentiella otfall av en forhandling. Sid. 56.

overialning
en parts phverkan av motpartens preferensfunktion. Sid. 66.
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Noter

1. N. L. Gustafsson: Gemensamt bestutsfatiande genom forhandiingur,
Stockholm 1970 (stencil EFT).

2, Denna vanliga definition Aterfinns i cxempelvis M. Deutsch och
R. M. Krauss; "Siudies of lnterpersonal Bargaining', The Jowrnal of
Conflict Resolution, VI, 1 {mars 1962).

3. [ forigitiningen begrinsar jag mig genomgdende till férhandlingar
meflan tvd parter.

4, Btt ndgorlunda Tittillgingligt arbete pid svenska om spelteorl #Hr
A, Rapoporl: Teort fir tvdmanspel, Lund 1967. Den svenskn terminologl
som jag i forisitiningen anvinder 1 min summariska redogbrelse {6r
spelteorin #r densamma som i detta arbete.

5. Spelleorin definicrar visserligen sina siluationer med utpingspunkt
frin spelarnas nyita av olitka utfall. Genom alt jag hiir har antagit ett
direkt och rakt samband mellan andel av den knappa resursen och den
nyMa som parterna forenar med dessa, si blir min definition helt [Grenlig
med spelteoretisk tradition. Av pedagogiska skill infér jag forst senarc
dislinktionen mellan ctt utfalls innehdll och den nytta som parlemna till-
delar det.

6. Distinktionen mellan de olika iyperna av gemensamt intresse ir
hiimtad frin F. C. Iklé: How Nationx Negotiate, New York 1964,

7. Typologin bygger pd F. C. Tkl& (no1 &),

8, Jag bortser i fortsétiningen frin betydelsen av partcrnas eventucila
satisfieringstinkande. Om vi anlar att de satisfierar, gidller att partcrnas
beteende syftar Lill att nd en “acceptabel Gvercnskommelse i stéllet for
Yen sd [6rdelaktig Sversnskommelse som mbjligt”. De bAda synsitten dr
inie helt oiérenliga.

9, Bn parts tak#iska beslut idr alltsd hans val ay taktikblandning. En
parts strategiska beshrl vill jag hiir beskriva som hans “val” av analys
modcller och ptydrderingskritericr, vilka tillsamunans kan sdgas utgtra en
parts idcologi. Hur defta scnarc "val” gér till behandlas inte i detta
arbete.

1¢. Beddmningen #r viirdencutral i1 den meningen att den inte direkt
speglar partens prefercnser till de Gvervégda taktikblandningama, DiEremot
reflekterar den forstds partens virderingar genom att den bygger pa
partens analysmodeller som direkt eller indireki uitrycker vissa ay hans
viirderingar.
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ii. Distinktionen mellan preferensfunktion och ndbarhetsfunktion (pd
enpelskn opportunity function) ltksom den féljande distinktionen mdllan
gvertalning och tvdng bypgger pd C. M. Stevens: Straregy and Collective
Barguining Negotiation, New York 1963,

12. T. C. Schelling: The Strategy of Conflict, Cambridge, Mass, 1960,

13, R, E. Walton och R. B. McKersie: A Behaviorel Theory of Labor
Negotiations, New York 1965.

14, T. C. Schelling (not 12).

15, C. M., Stevens (not 11).

16. K. E, Boulding: Conflict and Defense, New York 1962

17. C. M, Stevens {not 11).

18. T. C. Schelling (not 12),

19. En ulifdrligare diskussion om rollbegreppet och dess betydelse i
arganisationstcorin finns i . Kair och R. L. Kahn: The Social Psychol-
ogy of Organizations, New York 1566,

20. Begrcppet formcll konflikt diskuteras utfdrligt i E. Rhenman,
L. Strémberg och G. Westerlund: O linje och siab. En studie av konflikt
och samverkan | féretagets organisation, Slockholm 1963

21. En utforlipare diskussion am olika typer av rollkonflikier finns
i J. Israel: Sociapsykologi, Stockholm 1963,

22, Diskussionen om olika typer av fbrvininingar pd en férhendlarc
bygger till stor del pi J. E. McGrath: A Social Psychological Appraach
to the Study of Negotintion (i R. Bowers (ed.): Studies on Behavior in
Organizations. A Research Symposium, Athens 1966).

23, B, DRhenman: Fdéretagsdemokrati och  fovetagsorgunivation, Om
organisationsteoring tillimpbarhiet i debatten om arbetslivets demokrati-
sering, Stackholm 1994,

24, Se t.ex, M, Fagerstrom: Den stora lénematchen. En bok om avials-
forhandlingarna 1969, Stockholm 1969.

25, En numera néstan klassisk dcfinition av forhandlingsstyrka finns
i N. W, Chamberlain: 4 General Theory of Economic Process, New
York 1955, For en kritisk vidarevtveckling ay denna se t.ex. A, Kuho:
The Study of Sodety, A Unified Approach, Homewood 1963.

26. Den foreliggande beskrivningen avscr forhillandena 1968 och kan
allts4 inte Las 1l utgdngspunkt for en bedomning av forhillandena idag.

27, Dessa kritierier 4r en formalisering av bla. B. G. Rundblad: Direk:
observation | filltet (1 G. Karlsson (red.): Sociclogiska metoder, Stockholm
1961), samt W. R. Scott: Fiefld Methods in the Study of Organizations
(i J. G. March (ed.): Handbook of Orgamizations, Chicago 1965),

28. M. T. Ome: *On the Social Psychology of the Psychological Experi-
ment with Particular Refercnce to Demand Characteristics and  their
Implications™, American Psychologist, 1T (1962),

29, R, Rosenthal: "On the Social Psychology of the Psychological
Eaperimeni; With Particular Reference lo Experimenter Bias", American
Science, 1963,

30, B, G. Rundblad eller W. R. Scott {not 27).
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31, Fag vilt hir frambdita att siudien genomfdrdes 1968, alltsd Ebre den
ofta omtalade “fdrsEmringen™ av relationcrna pi den svenska arbets-
marknaden, Om jupg ideg {april 1971) skofle ha fau somma resultat eller
¢j kan jag forstds inte wiiala mig om, Jug tillkisr emellertid dem som inte
tror att forindringarna #ir sd stora ait det dc befogat att anta ait jag
skulle ha fdit ctt vdsenlligen anncrlunda resullat, Jag vill | sammanhangel
hiinvisa Lisaren till infedningen av kap. 14 dir jag beskrev de omrdden
inom viika jag ootar att mina slutsniser har relevans.
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Olav Harald Jensen—Sven-Erik Johansson: Férelagets finansierings-
problem 30; —

Harry G, Johnson: Varidsekonomin vid skiljeviigen T: 50

Koncentrationsutredningen. En sammunfattning 4: 50

DBorje Kragh: Finansteringsproblem och struktvromvandiing 21; 50

Borie Kragh: Konjunkiurbeddmning 14: 50

Carl-Henrik Kreuger—Carl Birger Lovén: Den moderna konferensen
34; 50



Jan H. Larsson: Moedern marknadsfdring 14: 50

Angus Maddison: fkonomisk tifivixe i Jupun och Soviet 15: 50

Lars-Gunnar Mattsson (red.); Mdanniskor och forvetag | kommunikations-
samhdilet 16 50

Rolf Millgvist: F kamp fér en idé. kn bok em Hemkdp och makispelet
inom handeln inb. 30 —

Kjcll Nowak—Karl-Erik Wimcryd: Kommunikation och pdverkan 14: 50

Alee Nove: Det chonomiska systemet 1 Sovjetunionen inb. 45: —

Frik Olsson—UIf Perning: Vérdeanalys inb. 45: —

Erik Ottoson—Jan Stephansson: Det nyva kontoret 37; 50

1. Pen: Modern nationalekonomi 15: 50

Fric Rhenmuan: God och ddlig féretagsledning 13: 50

Dick Ramstrém (red.): Mindre foretug — problem och villkor 15: 50

Robart Rock: Féretag | férvandling 15: 50

Philip Sclznick: Modern organisationsteori 19: 50

Heshort A. Simon: Adminisirativi beteende 30: —

[.eif H. Skare: Handbok fdr kontoret inh. 59: —

Goran Smith: Gridnges, Portrdit av ett fdretag 12,775

Hans Swedberg: Sveriges wirikeshandel 11: 50

Thomas Thorburn: Férvediningsekonomi 30 —

Ake Wedin: Kalfa fakta am Spanien 91 50

Vem idger Sverige? — Fakia om makt och {igande ur koncentraiions-
utredningen 20; —

Torbjérn Wenell: Nitplanering 30: —

Erik Westerlind—Rune Beckman: Sveriges ekonomi 11: 50

Lars Wibcrg: AR — en infrodukiion (il gdministrativ rationalisering
17: 50

Bo Wickstrom: Konsumenten viljer mirke 19: 50

Bo Wickstrom—DBo L. Eklund: Metoder att miita reklamens effekt 42; 50

Joan Woodward: Industriell organisation 34; 50

SAMHALLSYETENSK AP

Fredrik Barth: Sociadlantropologiska problent 21: 50

Sven F. Bengtson: Firtidspensionen reforneras 5: 40

Lennart Bondeson: Qrganisafioner oclt institutioner § det svenska
ndiringslivet 14: 50,



Ester Boserup: Frdn boplats il storsted 9: 50
Axel Brusewite: Kungamake, herremakt, folkmakt 7: 50
Dan Brindstrém-—Hengt B. Grimlund—Lars Ricknell: Lsgn, landsting,
kommun. Regional och lokal forvaltning | Sverige 14;: 50
Ake Bursiedt nfl: Sociala md! § samhbillsplaneringen, En kritisk
fommentar (il 1970 dry ldngiidsuiredning 9: 50
Ragnar Casparsson: LO. Bakgrund — wtveckling — verksamhet 17: 50
Sten Carlsson: Bonde — Prist — dmbetsman 6: 50
Fackforeningsriirelsen och den tekniska utvecklingen 16: 50
Famili och samhélie. Rapport frin TCO:s familjepolitiska grupp 21: 50
Forskning och utveckling. Rapport frin TCO:s forskningsdclegution
19: 50
Johan Galtung: Fredsforskning 16: 50
Bengl E. Grimlund-—Lars Rickncll: Den nya riksdagen. En presentation
av den particlla forfettningsreformen 8: 50
Serien Insyn § arbetsmilién:
Erik Bolinder—Bo Ohlstrém: Stress pd svenska arbeisplatser 14: 85
Bo Ohlstrdm: Kockumyrapporien 19: —
Risker i jobbet: Fivsmede! 14: 85
Risker i jobbet: LO-enkdten 8: 10
Risker i jobbel: Transport 95 —
Risker 1 jobbet: Tryckeri 7: 20
Risker i jobbet: Tri 8: 10
Risker i jobbhet: Vadgarbete B: 90
Carl-Gunnar Janson (red.): Det differentierade samhifier 17: 50
Kulturaktive samkiille. Rapport frin TCO:s kulturutredning 19: 50
Anders Leion: fnkomstfdrdelningen § Sverige. En sammanfattning av
Ldginkomstutredningens firsta delbetinkanden 9: 50
Lucy Mair: Introduktion 6l socialantropologin 23 —
C. Wright Mills: Den seciologiska visionen 17: 50
Macke Nilsson: Ombirds-Sverige inb. 351 —
Géran Smith: Parterna pd arbetsmarknaden 9: 50
TCO och lonepolitiken 5: 90
Pierre Viude: Den svenske statsférvaliningen 11; 30
Pierre Vinde: Hur Sverige styres 24; —
Picrre Vinde: Swedish Government Administration 13: 50
Dag thsterberg: Meta-sociologisk essd. En studie &ver sociologin som
veteniskap och sociologens uppgift 1 samhdllet 12: 50



HISTORITA, KULTURHISTORIA, ARKEOLOGI

Kenneth Alsop: Rosar frdn Al Gangstervildet 1 firbudstidens Chicago
inb. 4% —

John Bernstedm: Calendarium inb. 35 —

Marccl Brion: Dagligt Iiv 1 Wien pd Mozarts ocht Schuberts tfid 8. 50

Alan Bullock: Hitler, en studie { tyrarm I—111 4 12: 50

Jéréme Carcopino: Dagligr fiv i gntikens Ront 12: 50

i, II. Carr: Vad dr Mistoria? 8. 50

Maurice Collis: Cortés och Montezunra 11: 50

M. Danicl-Rops: Daglige liv'i Pulesting pd Jesu tid 13: 50

A. G. Drachmann: Anfikens teknik 9:'50

Robert Flaceligre: Dagligt fiv i antikens Grekland inb, 45; —

Gunnar Gunnarson {red.). Arbetarrivelsens genombrotisdr § dokument
12: 50

Stefan Hahn—A. Brody—Wullf Fiirstenberg: Judarnas historia 17: 50

Siig Jonasson (red.): Nazismen i dokument 9: 50

Hans Jigersiad: Sveriges hisforia § areal T: 50

Sigurd Klockare: Svenska revelutionen 1917—Iv18 12: 50

Pierre Montet: Dagligt tiv i det gamla Egypten inh. 45: —

Heary Picker: Hitlers bordssamial 13: 50

Karl Ploctz: Vérldshistorien i drtal 13; 50

Joscph Reither: Varldshistorien | koria drag 16: 50

Kurt Samuelsson: Huwr vedr moderna industri vuxit fram 8: 50

Jacques Soustelle: Dagligt v hos aztekerna i det gamla Mexico inb.
45: —

Richard Storvy: Det moderia Japans historia 16: 50

Ingvar Stderstrdm: Joe Il — dikrare och agitator 14: 50

A. J. . Taylor: Viirldskriget 1914—I218 inb. 24: 50

Krister Wahlbick—Géran Boberg (red.}: Sveriges sok dr vy 13: 50

ITans Watlrung: Det kalla kriget 9: 50

Hans Wattrang (red.): Ryska revolutionen { dokument 11: 50

Ake Wedin (red.); Arbetarrirelsens drshok 1970 12: 50

Martin Wein (red.); Det gick #1 Aistorfen 9; 50

Albin Widén (red.): Amerikacmigrationen i dokument 12: 50

Emst Wigforss: Ur mi;.'m minnen 50 --- |

George Woodcock: Ar}a;‘k:’smen 14: 50

E. L. Woodward: Engilrmds historic 14: 50
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