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Hva
er forhandling og hvordan fungerer det? Hvordan tilegner man seg
ferdigheter på dette området? Hvilken strategi kan iverksettes for
å forsøke å løse konflikter på en måte som er praktisk for alle
involverte parter?
  



 







Slike spørsmål danner grunnlaget for
kunnskapen og de praktiske tipsene du finner i denne håndboken.




 






  
Livet
krever at man gjennomfører utallige forhandlinger hver dag; fra de
minste og mest ubetydelige til de som kan flytte store pengesummer.
Kunnskap om kommunikasjonsprosessene og arbeidsstrukturene som
kjennetegner forhandlingsbransjen, kan være avgjørende for å ta
gode beslutninger og nå sine mål.



 






  
Denne
boken ble laget for å hjelpe leseren til å forstå:



 






  
	

        
hvordan man håndterer en forhandling;

        

  
	

        
hvordan man gjenkjenner elementer av
        tvetydighet eller hindringer som uunngåelig oppstår under
en
        forhandling;

        

  
	

        
hvilke måter å gjøre konkurranse om til
        samarbeid på.






 






Den
siste setningen du leser kan representere den sanne essensen av
denne
lesningen: å forhandle betyr å lære å gjøre en konflikt om til
en mulighet for utvikling og vekst. 



 






  
For
å oppnå dette er det viktig å beherske det grunnleggende i faget,
og lære å erkjenne at selv om konflikter er uunngåelige, trenger
de ikke å være til skade for deg eller organisasjonen din.



 






Det
kan virke åpenbart å påpeke dette, men de som bestemmer seg for å
forhandle, gjør det fordi de er interessert i å komme til enighet:
Kunsten å forhandle har mye å gjøre med evnen til å forene
motstridende interesser. Det er en ferdighet som utvikles over tid,
gjennom studier og praktisering av spesifikke begreper. 



 






I
løpet av denne diskusjonen har jeg forsøkt å rapportere på en
enkel og tilgjengelig (men ikke forenklet) måte de viktigste
funnene
i den vitenskapelige litteraturen og beste praksis når det gjelder
forhandlingsteknikker og -strategier. 



 






  
Å
finne en avtale mellom to motstridende parter er en kompleks
prosess,
men det er fortsatt en praksis som kan studeres og foredles. Hvis
du
er nysgjerrig på å finne ut hvordan du kan tilegne deg ferdigheter
på dette feltet, inviterer jeg deg til å snu siden ... for å
begynne en ny oppdagelsesreise og utdyping av emnet.



 






  
God
lesning!
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"Vi
må aldri forhandle av frykt, men vi må aldri være redde for å
forhandle".
  



 






  

    
John
F. Kennedy
  



 






Arbeidslivet
og, mer generelt, enhver offentlig eller privat
organisasjonsstruktur
fungerer etter velstrukturerte prinsipper, som hver og en av oss
har
godt innarbeidet. Til tross for dette er måten relasjoner utvikler
seg på innenfor disse "sosiale rammene" ikke alltid
lineær, logisk og fredelig. Ofte kan selv trivielle eller
tilsynelatende enkle situasjoner være preget av misforståelser,
tvetydigheter og ulike synspunkter. 



 






  
På
den annen side bringer vårt stadig mer globaliserte og
sammenkoblede
samfunn oss ansikt til ansikt med forskjellige kulturer hver dag,
så
det er blitt viktig å ha ferdigheter som kan spille en nøkkelrolle
når det gjelder å tolke virkeligheten rundt oss og overvinne de
uunngåelige forståelsesvanskene som kan oppstå.



 






  
Når
vi blir tvunget til å konfrontere nye og komplekse situasjoner,
blir
det viktig å ha tilegnet seg forhandlings- og
konflikthåndteringsferdigheter. Å forstå dette betyr imidlertid
også å ha tilegnet seg en bestemt måte å se saken på, og først
og fremst innse at en mellommenneskelig konflikt eller uenighet
ikke
nødvendigvis er skadelig i det lange løp.



 






Mange
organisasjoner har opplevd vanskeligheter med endring under
alvorlige
markedskriser nettopp fordi de betraktet konflikt som noe skadelig,
problematisk eller utelukkende et resultat av personlig ansvar.
Tvert
imot, for dem som var i stand til å utnytte muligheten, ble disse
situasjonene ofte til virkelige springbrett for positiv endring.




 






  
I
slike tilfeller er en av de mest brukte kortsiktige
forretningsstrategiene for å løse krisesituasjonen å si opp eller
avskjedige dem som antas å ha skapt konfliktsituasjonen; men ved å
gjøre dette risikerer man å gå glipp av en viktig mulighet for
endring, samt menneskelige ressurser som ofte er vanskelige å
erstatte (om ikke med innsats og tap av tid).



 






Organisasjoner
som omfavner endringer og har opparbeidet seg ferdigheter i
konflikthåndtering, vet hvordan de skal opprettholde en balansert
tilnærming til vanskelige situasjoner og innta et fleksibelt
perspektiv i møte med nye utfordringer. De bruker dem til å
stimulere organisasjonen, for å oppnå intern og ekstern
konkurranseevne i forhold til konkurrentene, samtidig som de prøver
å dempe de negative effektene som oppstår. 



 






I
praksis har disse organisasjonene innsett at konflikter er
uunngåelige, og har lært seg å håndtere misforståelser på en
slik måte at de kan brukes til deres fordel for å etablere en
samarbeidsmodell som er vellykket på lang sikt. 



 






  
Vi
vil gå nærmere inn på detaljene i dette scenariet når vi
behandler de integrerende forhandlingene, men foreløpig er det
viktig å ha dette tolkningspremisset for virkeligheten i bakhodet,
fordi det representerer et viktig utgangspunkt for utviklingen av
forhandlingsevner.



 






Betraktningene
som nettopp er gjort om interne konfliktsituasjoner i mange
organisasjoner, kan også betraktes som gyldige når man står
overfor situasjoner med konfrontasjon eller konflikt med det
eksterne
miljøet. Ethvert forhold mellom mennesker, selskaper,
institusjoner,
sosiale partnere og stater har uunngåelig faser der det må være
åpent for forhandlinger. Gitt det fortolkende premisset som nettopp
er skissert, består det første operasjonelle trinnet på vår reise
i å forstå hvilken rolle forhandlinger spiller i
konflikthåndtering: la oss starte med en praktisk definisjon.









OEBPS/images/cover.jpg
Stefono Caliochio

~FORKHANDLING I













