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Alle
regte voorbehou.




Enige oortreding sal volgens die wet
vervolg word.




Geen deel van hierdie publikasie mag
gereproduseer, gestoor word in 'n herwinningstelsel, of op enige
wyse
oorgedra word, elektronies, meganies, fotokopiëring, opneming,
skandering, of andersins, behalwe soos toegelaat deur die
wet.




Stefano Calicchio mag teen betaling
toestemming verleen om 'n gedeelte van hierdie volume, nie meer as
'n
vyftiende nie, te reproduseer. Versoeke moet aan die volgende
e-posadres gerig word:




calmail@hotmail.it




Inligting oor kopiereg




Skrywer: Stefano Calicchio




Titel: Die onderhandeling in 4 Stappe. Hoe
om in moeilike situasies te onderhandel, van konflik tot ooreenkoms
in die sake- en alledaagse lewe.




Kopiereg: © Standaardlisensie - Alle
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Wat is onderhandeling en hoe werk dit?
  Hoe gebruik mens die vaardighede in hierdie gebied? Watter
  strategieë
  kan gevolg word om te probeer om konflikte op 'n manier op te los
  wat
  gerieflik is vir alle betrokke partye?




  


    


  




  

Sulke vrae lê aan die basis van die
kennis en praktiese aanwysings wat ons binne hierdie handleiding
sal
deel. Die moderne lewe vereis van ons om elke dag ontelbare
onderhandelinge af te handel; van die kleinste en onbeduidendste
tot
dié wat miljoene euro's in omset kan skuif, die
kommunikasieprosesse
en teoretiese strukture wat die onderhandelingsveld kenmerk, kan
van
fundamentele belang wees om goeie besluite te neem en die doelwitte
te bereik wat ons gestel het.





Hierdie boek is presies daarvoor bedoel,
naamlik om die leser te help verstaan hoe om 'n onderhandeling te
bestuur, hoe om die elemente van ambiguiteit wat dit rem te herken,
en watter roetes om te volg om die kompetisie in samewerking te
omskep.




Die laaste sin wat jy gelees het, mag die
ware essensie van hierdie gids verteenwoordig: om te onderhandel,
beteken dit om te leer hoe om 'n potensiële konflik in 'n
ontwikkelings- en groeigeleentheid te omskep.




Om hierdie doel te bereik, is dit
essensieel om bewustelik te besluit hoe om 'n konflik aan te pak
sonder om instinktief te reageer, en om te erken dat dit in baie
gevalle onvermydelik is, maar terselfdertyd te aanvaar dat dit nie
noodwendig skadelik vir jou of jou organisasie is nie.




In werklikheid, onderhandel mense omdat
hulle belangstel om 'n ooreenkoms te bereik: om hierdie rede het
die
kunswerk van onderhandeling baie gemeen met die vermoë om
teenoorgestelde belange te versoen. Dit is 'n vaardigheid wat met
tyd
ontwikkel, deur studie en bewuste oefening.




Dit bly 'n feit dat onderhandeling en
bemiddeling waarskynlik die beste strategie is wat tans beskikbaar
is
vir diegene wat 'n sakegesprek wil voer, om sodoende hul eie
voordeel
te maksimeer en die konflik-situasie op te los wat ontstaan
het.




Tydens hierdie bespreking het ek gepoog om
die belangrikste begrippe in die onlangse wetenskaplike literatuur
en
praktyk van die nuutste onderhandelingstegnieke op 'n eenvoudige en
toeganklike wyse (maar nie simplisties nie) aan jou te
bring.




Onderhandeling is 'n komplekse proses,
maar bly 'n praktyk wat bestudeer en verfyn kan word. As jy
nuuskierig is om uit te vind hoe om dit te doen, nooi ek jou om die
bladsy om te slaan en 'n nuwe reis van begrip in hierdie onderwerp
te
begin.




Geluk met die lees!
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"Ons moet nooit onderhandel uit
  vrees nie, maar ons moet nooit bang wees om te onderhandel nie."
  






 









  
John F. Kennedy





 






Die wêreld van werk en meer algemeen,
enige openbare of private organisatoriese struktuur, funksioneer
volgens goed gestruktureerde beginsels wat elkeen van ons goed
geïnternaliseer het. Nieteenstaande dit, is die manier waarop
verhoudinge binne hierdie "sosiale omhulsels" ontwikkel,
nie altyd lynreg, logies en vreedsaam nie. Selfs alledaagse
situasies
of skynbaar eenvoudige sosiale kontekste kan dikwels gekenmerk word
deur misverstande, ambiguiteite en verskille in
perspektiewe.




Aan die ander kant, ons samelewing, wat al
hoe meer geglobaliseerd en gekoppel is, dwing ons elke dag om met
kulture en houdings wat verskil van die ons s'n, te konfronteer.
Daarom het dit noodsaaklik geword om vaardighede te hê wat 'n
sleutelrol kan speel in die help om die wêreld om ons te
interpreteer en die onvermydelike begripsprobleme wat kan ontstaan,
te oorkom.




In hierdie boek is ons doel om die leser
'n sterk en doeltreffende grondslag in die teorie van
onderhandeling
te bied, deur uit te lig hoe om 'n konflik situasie korrek te
evalueer, wat onderhandelings beteken, en wat die hoofstrategieë
daarvoor is.




Wanneer ons gedwing word om met situasies
soos hierbo beskryf te konfronteer, word dit van kardinale belang
om
reeds onderhandelings- en konflikbestuursvaardighede te hê. Om
hierdie punt te verstaan, beteken egter om 'n sekere manier van
dink
eers joune te maak, naamlik om te besef dat interpersoonlike
konflik
of onenigheid nie noodwendig 'n skadelike toestand op die lang
termyn
verteenwoordig nie.




Baie organisasies het inderdaad
moeilikheid ondervind om tydens ernstige markkrisisse te verander,
eenvoudig omdat hulle konflik as iets noodlottig, problematies en
die
gevolg van persoonlike verantwoordelikheid beskou het. Dikwels het
hierdie situasies egter in werklike lanseerbanke vir positiewe
veranderinge in hul rol op die mark verander. Ander kere het hulle
nie die potensiaal van die uitdaging wat aan hulle gestel is, besef
nie.




In hierdie gevalle is een van die mees
onmiddellike korttermynmaatskappye om die krisissituasie op te los,
om diegene wat veronderstel word om die konflik situasie te geskep
het, te ontslaan of te verwyder; maar deur dit te doen, loop jy die
risiko om 'n belangrike geleentheid vir verandering, asook dikwels
onvervangbare menslike hulpbronne (behalwe met groot inspanning en
'n
lang tyd) te verloor.




Aan die ander kant, organisasies wat
verandering omhels en vaardighede in die bestuur van interne
konflikte opgebou het, kan aan die eise van verandering voldoen en
'n
ander perspektief van konflik aanneem. Hulle gebruik dit om die
organisasie aan te spoor, om interne en eksterne mededingendheid
teenoor mededingers te wen, en terselfdertyd probeer om die
negatiewe
gevolge daarvan te verminder.




In die praktyk het hierdie organisasies en
die mense wat dit saamstel, verstaan dat konflikte onvermydelik is
en
het hulle geleer om misverstande op so 'n manier te bestuur dat
hulle
'n welslaende samewerkingsmodel daaruit kan vestig.




Die oorwegings wat onlangs gemaak is oor
die konfliktoestande in baie organisasies, kan ook van toepassing
wees wanneer ons in situasies van konflik of konflik buite die
organisasie beland. Elke verhouding tussen mense, besighede,
instellings, sosiale partye, state, het onvermydelik fases waarin
onderhandeling vereis word.
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