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POGAJANJA V 4 KORAKIH

Kako se pogajati v težavnih situacijah od konflikta do dogovora v poslu in vsakdanjem življenju  








                    
                    
UUID: 4a4a9d39-9c46-4735-8db6-fba1b79a7349

Questo libro è stato realizzato con StreetLib Write

https://writeapp.io








        
            
                
                
                    
                        Uvod
                    

                    
                    
                        
                    

                    
                

                
                
                    
                    

  
Kaj
so pogajanja in kako delujejo? Kako pridobite strokovno znanje na
tem področju? S katero strategijo lahko poskušamo rešiti konflikte
na način, ki je primeren za vse vpletene strani?




Takšna vprašanja so osnova za znanje in praktične nasvete, ki
jih boste našli v tem priročniku. 



V življenju morate vsak dan opraviti nešteto pogajanj; od
najmanjših in najbolj nepomembnih do tistih, ki lahko premaknejo
velike vsote denarja. Poznavanje komunikacijskih procesov in
operativnih struktur, ki so značilne za trgovinsko industrijo, je
lahko ključnega pomena za sprejemanje dobrih odločitev in doseganje
ciljev, ki ste si jih zastavili.



Ta knjiga je nastala, da bi bralcu pomagala razumeti:



- kako voditi pogajanja;

- kako prepoznati elemente dvoumnosti ali ovire, ki se
neizogibno pojavijo med pogajanji;

- kako spremeniti konkurenco v sodelovanje.



Zadnji stavek, ki ste ga prebrali, bi lahko predstavljal pravo
bistvo tega branja: pogajanja pomenijo učenje, kako konflikt
spremeniti v priložnost za razvoj in rast. 



Da bi to dosegli, je treba osvojiti osnove te teme in se
naučiti, da tudi če je konflikt neizogiben, ni nujno, da je
škodljiv za vas ali vašo organizacijo.



Morda se to zdi samoumevno, vendar se tisti, ki se odločijo za
pogajanja, pogajajo zato, ker želijo doseči sporazum: umetnost
pogajanj je v veliki meri povezana z zmožnostjo usklajevanja
nasprotnih interesov. Gre za veščino, ki se razvija sčasoma, s
preučevanjem in prakticiranjem določenih pojmov. 



V tej razpravi sem vam poskušal na preprost in dostopen (vendar
ne poenostavljen) način predstaviti glavna spoznanja iz znanstvene
literature ter najboljše prakse o tehnikah in strategijah pogajanj.




Iskanje sporazuma med dvema nasprotujočima si stranema je
zapleten proces, vendar je še vedno praksa, ki jo je mogoče
preučiti in izpopolniti. Če vas zanima, kako pridobiti veščine na
tem področju, vas vabim, da obrnete stran ... in začnete novo pot
odkrivanja in poglabljanja v to temo.



Uživajte v branju!
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"Nikoli se ne smemo pogajati iz strahu, nikoli pa se ne smemo bati
pogajati."



  
John F. Kennedy




Svet dela in na splošno vsaka javna ali zasebna organizacijska
struktura deluje po dobro strukturiranih načelih, ki jih je vsak od
nas dobro spoznal. Kljub temu pa način, kako se razvijajo odnosi v
teh "družbenih ovojnicah", ni vedno linearen, logičen in miren.
Pogosto lahko tudi za trivialne ali na videz preproste situacije
veljajo nesporazumi, dvoumnosti in razlike v stališčih. 



Po drugi strani pa se v naši vse bolj globalizirani in povezani
družbi vsak dan srečujemo z različnimi kulturami, zato je postalo
nujno, da imamo znanja in spretnosti, ki nam lahko pomagajo pri
razlagi resničnosti okoli nas in premagovanju neizogibnih težav pri
razumevanju, ki se lahko pojavijo.



Ko se moramo soočiti z novimi in zapletenimi situacijami, je
nujno imeti že pridobljene veščine pogajanj in obvladovanja
konfliktov. Razumeti to točko pa pomeni tudi sprejeti določen način
gledanja na zadevo in se najprej zavedati, da konflikt ali
medosebno nesoglasje ne pomeni nujno dolgoročno škodljivega
stanja.



Številne organizacije so imele težave s spremembami med resnimi
tržnimi krizami prav zato, ker so menile, da je konflikt nekaj
škodljivega, problematičnega ali izključno posledica osebne
odgovornosti. Nasprotno pa so se za tiste, ki so znali izkoristiti
priložnost, te razmere pogosto spremenile v prave odskočne deske za
pozitivne spremembe. 



V teh primerih je ena od najpogosteje uporabljenih kratkoročnih
strategij podjetja za rešitev kriznih razmer odpustitev ali
odpustitev tistih, za katere se domneva, da so povzročili
konfliktno situacijo; vendar s tem tvegate, da boste zamudili
pomembno priložnost za spremembe, pa tudi človeške vire, ki jih je
pogosto težko nadomestiti (če ne z napori in izgubo časa).



Organizacije, ki sprejemajo spremembe in so si pridobile
strokovno znanje in izkušnje na področju obvladovanja konfliktov,
znajo ohraniti uravnotežen pristop k težavnim situacijam in
sprejeti prožno perspektivo pri soočanju z novimi izzivi.
Uporabljajo jih za spodbujanje organizacije, za pridobivanje
notranje in zunanje konkurenčnosti v primerjavi s konkurenti,
hkrati pa skušajo ublažiti negativne učinke, ki se pojavijo. 



V praksi so te organizacije razumele, da so konflikti
neizogibni, in se naučile obvladovati nesporazume tako, da jih
izkoristijo v svojo korist, da bi vzpostavile dolgoročno uspešen
model sodelovanja. 



Ta scenarij bomo podrobneje obravnavali, ko bomo obravnavali
integrativna pogajanja, vendar je za zdaj pomembno, da si zapomnimo
to razlagalno predpostavko realnosti, saj predstavlja pomembno
izhodišče za razvoj pogajalskih spretnosti.



Razmišljanja, ki smo jih pravkar navedli o konfliktnih
situacijah v številnih organizacijah, lahko veljajo tudi v primeru
soočenja ali konflikta z zunanjim okoljem. Vsak odnos med ljudmi,
podjetji, institucijami, socialnimi partnerji, državami ima
neizogibno faze, v katerih mora biti odprt za pogajanja. Glede na
pravkar opisano razlagalno predpostavko je prvi operativni korak na
naši poti razumevanje vloge pogajanj pri obvladovanju konfliktov:
izhajamo iz praktične opredelitve. 



S pogajanji mislimo na dejavnost dialoga med dvema ali več
stranmi, ki se razvija z namenom doseči vzajemno koristen sporazum,
zagotoviti prednost posamezniku ali skupnosti ljudi in zadovoljiti
več interesov (Buettner, Riccardo 2006). 



Področje pogajanj se zato osredotoča na dva glavna pristopa:




- teorija odločanja;

- teorija iger.



Te discipline se ukvarjajo z oblikovanjem delovnih hipotez o
odnosnih in pogajalskih interakcijah med dvema ali več posamezniki,
ki imajo različne začetne interese.



Toda kako je mogoče uskladiti stališča, ki se včasih zdijo tako
različna, da so sprva nezdružljiva? 



Na možnost sklenitve sporazuma vpliva veliko spremenljivk.
Pomislite na primer na pogajalske sposobnosti različnih vpletenih
strani, na stališča, ki jih zavzamejo na začetku, in na
pripravljenost za popuščanje ter na okoljske spremenljivke, ki
neizogibno zaznamujejo in vplivajo na položaj pata ali
konflikta.
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