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Будь-яке порушення буде
  переслідуватися згідно з чинним
  законодавством.





Жодна частина цієї
публікації не може бути відтворена,
збережена в інформаційно-пошуковій
системі або передана в будь-якій формі
або будь-якими засобами, електронними,
механічними, фотокопіюванням, записом,
скануванням або іншим чином, за винятком
випадків, коли це дозволено законодавством
ЄС та США.


Стефано
Каліккіо може надати дозвіл на відтворення
частини, що не перевищує однієї
п'ятнадцятої цього обсягу, за відповідну
плату. Запити просимо надсилати на
електронну адресу: 



  



calmail@hotmail.it



 






  

    
Інформація
про авторські права
  


 






  
Назва
:
Переговори в 4 кроки. Як вести переговори
в складних ситуаціях, переходячи від
конфлікту до згоди в бізнесі та
повсякденному житті.





  
Авторське право
: © Стандартна ліцензія - Всі права
захищені
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Що
таке переговори і як вони працюють? Як
набути навичок у цій сфері? Яку стратегію
можна застосувати, щоб спробувати
вирішити конфлікти у спосіб, зручний
для всіх залучених сторін?
  



 







Такі питання складають
основу ноу-хау та практичних порад, які
ви знайдете в цьому посібнику. 



 






  
Життя
вимагає щодня проводити незліченну
кількість переговорів: від найдрібніших
і незначних до таких, що можуть зрушити
з місця великі суми грошей. Знання
комунікаційних процесів та робочих
структур, які характеризують галузь
переговорів, можуть бути вирішальними
для прийняття правильних рішень та
досягнення поставлених цілей.



 






  
Ця
книга створена для того, щоб допомогти
читачеві розібратися:



 






  
	

        
як вести переговори;

        

  
	

        
як розпізнати елементи
        двозначності або перешкоди, які неминуче
        виникають під час переговорів;

        

  
	

        
якими шляхами можна
        перетворити конкуренцію на співпрацю.






 






Останнє
речення, яке ви прочитали, можливо,
відображає справжню суть цього читання:
вести переговори означає навчитися
перетворювати конфлікт на можливість
для розвитку і зростання. 



 






  
Для
того, щоб досягти цього, важливо опанувати
основи предмета, навчитися визнавати,
що навіть там, де конфлікт неминучий,
він не повинен завдавати шкоди вам або
вашій організації.



 






Це
може здатися очевидним, але ті, хто
вирішує вести переговори, роблять це
тому, що вони зацікавлені в досягненні
угоди: мистецтво ведення переговорів
багато в чому пов'язане з умінням
узгоджувати протилежні інтереси. Це
навичка, яка розвивається з часом, через
вивчення і практику конкретних понять.




 






У
ході цієї дискусії я намагався у простій
і доступній (але не спрощеній) формі
викласти основні висновки, що містяться
у науковій літературі та передовому
досвіді щодо техніки і стратегій ведення
переговорів. 



 






  
Пошук
згоди між двома протилежними сторонами
є складним процесом, але він залишається
практикою, яку можна вивчати та
вдосконалювати. Якщо вам цікаво дізнатися,
як набути навичок у цій сфері, запрошую
вас перегорнути сторінку... щоб розпочати
нову подорож відкриття і поглиблення
теми.



 






  
Приємного
читання!
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"Ми
ніколи не повинні вести переговори зі
страху, але ми ніколи не повинні боятися
вести переговори".
  



 






  

    
Джон
Ф. Кеннеді
  



 






Світ
праці та, загалом, будь-яка державна чи
приватна організаційна структура
функціонує відповідно до чітко
структурованих принципів, які кожен з
нас добре інтроектував. Незважаючи на
це, розвиток відносин у цих "соціальних
оболонках" не завжди є лінійним,
логічним і мирним. Часто навіть тривіальні
або, здавалося б, прості ситуації можуть
характеризуватися непорозуміннями,
двозначностями та розбіжностями у
поглядах. 



 






  
З
іншого боку, наше все більш глобалізоване
і взаємопов'язане суспільство щодня
ставить нас віч-на-віч з різними
культурами, тому стало вкрай важливо
володіти навичками, які можуть зіграти
ключову роль у допомозі нам інтерпретувати
навколишню дійсність і долати неминучі
труднощі розуміння, які можуть виникнути.



 






  
Коли
ми змушені мати справу з новими та
складними ситуаціями, важливо мати вже
набуті навички ведення переговорів та
управління конфліктами. Розуміння
цього, однак, також означає прийняття
певного погляду на це питання, усвідомлення,
перш за все, того, що міжособистісний
конфлікт або розбіжності не обов'язково
є шкідливим станом у довгостроковій
перспективі.



 






Багато
організацій зазнали труднощів зі змінами
під час серйозних ринкових криз саме
тому, що вважали конфлікт чимось
шкідливим, проблематичним або виключно
результатом особистої відповідальності.
Навпаки, для тих, хто зумів скористатися
можливістю, ці ситуації часто ставали
справжніми плацдармами для позитивних
змін. 



 






  
У
таких випадках однією з найпоширеніших
короткострокових бізнес-стратегій
вирішення кризової ситуації є звільнення
або відсторонення від роботи тих, хто,
як вважається, створив конфліктну
ситуацію, але при цьому є ризик втратити
важливу можливість для змін, а також
людські ресурси, які часто важко замінити
(якщо не з зусиллями та втратою часу).



 






Організації,
які приймають зміни та накопичили
навички управління конфліктами, вміють
зберігати збалансований підхід до
складних ситуацій та гнучко реагувати
на нові виклики. Вони використовують
їх для стимулювання організації,
отримання внутрішньої та зовнішньої
конкурентоспроможності над конкурентами,
намагаючись при цьому пом'якшити
негативні наслідки, що виникають в
результаті цього. 



 






На
практиці ці організації усвідомили
неминучість конфліктів і навчилися
вирішувати непорозуміння таким чином,
щоб використовувати їх на свою користь,
щоб створити модель співпраці, яка буде
успішною в довгостроковій перспективі.




 






  
Ми
розглянемо деталі цього сценарію, коли
будемо мати справу з інтеграційними
переговорами, але наразі важливо мати
на увазі цю інтерпретаційну передумову
реальності, оскільки вона є важливою
відправною точкою для розвитку навичок
ведення переговорів.



 






Міркування,
щойно висловлені щодо внутрішніх
конфліктних ситуацій у багатьох
організаціях, можна також вважати
справедливими, коли вони стикаються з
ситуаціями конфронтації або конфлікту
із зовнішнім середовищем. Будь-які
відносини між людьми, компаніями,
установами, соціальними партнерами,
державами неминуче мають фази, під час
яких вони повинні бути відкритими для
переговорів. З огляду на щойно викладену
інтерпретаційну передумову, перший
операційний крок нашого шляху полягає
в розумінні ролі переговорів в управлінні
конфліктами: почнемо з практичного
визначення. 
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