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Hvorfor disse-refleksjons-spgrsmalene?
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Fokus | dag

v'Hvordan kan du bli en dyktigere forhandler
v Analyseverktgy
v'Case arbeid

v'Huskeliste

v'De-briefing for videre kompetanse
utvikling
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lce-breaker

« Tenk pa en flott kollega du har jobbet med:

« Hvordan vil du beskrive maten han /hun kommuniserer i
forhandlinger?
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Situasjonsbestemt kommunikasjon:
= Avgjgrende | forhandlingene
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Situasjonsbestemt Forhandling:
kartlegging og forberedelse av:

£y Personer + interesser + kriteria + pakkelgsninger
' + fordelings strategi + beste alternative
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Hva mener vi med ‘fordelings strategi’?
« Kartlegging av delings-prinsipper: 50 /50~

s =
& DISTRIBUTIVE =»

%« BARGAING =

Qur reservation
= /SLICING THE PIE/ Sy

paint is..
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Case og diskusjon: tannlege forhandlingen
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Stagrste utfordringene du opplever |
forhandlinger ?

Go to www.menti.com and use the code 4469720
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Typiske utfordringer: | vanskelige forhandlings situasjoner

« Later som det er kun en rask ‘samtale’
* Bruk av ultimatum

» Tidsfrister

Trusler

Bulldozer personligheter
Kaffemasjin/telefon forhandlingene
Mye venting fagr/gjennom/etter
For kort tid til forberedelser
3motl

Ingen agenda/deltaker liste

Bruk av beinhard prof.
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Hva gjgr du? Bruk Integrasjonsstrategi:

* Personer personiighet, kommunikasjon, empati
*|nteresser

«Kriteria

-Andre muligheter a inkludere? +

-BATFA: Beste Alternativ til forhandlet
avtale (som er pa bordet)

BRWamIMYyoutube.com/watch?v=UF17TidlwDo&feature=youtu.be
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https://www.youtube.com/watch?v=UF17TidlwDo&feature=youtu.be

Case og Diskusjon: lgnnsforhandling
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Hvordan bruker interesseanalyse verktgy ?

« Oversikt over parter og saker

« Utforsker og kartlegger interesser DU Motpart
(Selv 09 andre p arter) POSISION | INTERESSER | Viktig | POSISION | INTERESSER | Viktig
. .. . Saker
« Forkjeller mellom posisjoner og interesser 1
* Hvilke interesse er identiske? 2
» Hvilke interesser er motstridene? 3
« Hvilke sak kan vi bytte? 4.
 Huvilke interesse er mest viktig? Motivasjon
- Forene interesser som er legitimt Reservasjonspunkt
) BEST Alternativer
« Pakker/skisser Til en Forhandling
- Alternativer til en forhandlet Igsning AV‘:"E (BATFA)
M3

Planlegger prosessen
Tenk pa fordeling
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Huskeliste, Nar problemer oppstar.....

 Forsta deg selv

Husk kultur bygging fer en konflikt oppstar
Unnga umiddelbare destruktive reaksjoner
Forsta arsaken til adferd

Inviter til felles problemlgsning

0l B

Legg vekt pa samordning i ditt team, prosedyrestyr -

Spatre, Iytte

0oolopo

Legg opp til forhandlingsagenda konstruktiv
Finn ‘kreative lasninger’ sammen — pakke
Husk a skrive referat

NORWEGIAN
BUSINESS SCHOOL




Hvilket atmosfeere gnsker du a bygge?
Konkurranseorientert klima?

‘Likegyldig’?
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Kultur forskjeller 1 forhandlinger?

Deal-focus Relation-focus

Direct Indirect

Consensus Top-down

Egalitarian Hierarchical

Time focus Task focus

High gender role equality Conservative

Honesty in focus Respect and ‘face’ in focus

AN ASSOCIATION

] N

NORWEGIAN
BUSINESS SCHOOL

=
“
P ACCREDITED




The Negotiator's Mole Map

winflose Russia (C'hmu)F
; : rance
dominant Ukraine | suia Slovenia
Bulgaria Spain Hungary
: "t !
RO o ey Belgium _ Czech USA Suitz
Lithuania —— Ee”t"’!a"y
Gésgﬁfslrehnd UK Estonfa HS T'a
equal Lux N'lands Finland
winwin Norway Denmark
Sweden
_ poker chess
flexible fixed
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Empati — Sirkel — 3 trinn........

TYMNGDEM DU TREMGER E

i
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Diskusjon og casearbeid
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Kompetanse utvikling

» Forberedelser og planlegging
« Antall pakker, vektlegging ave felles interesser, tidsperspektive, agenda planlegging,
grenser
» Informasjon egen motpart (interesser) fakta, forhandling situasjon

« HVEM ER DU?

* Motivasjonsmessig orientering
 Individualistisk orientering, samarbeidsorientering, konkurranseorientering,
altruistiskorientering, aggressiv orientering

- Handtering av prosess
« Argumenter, stille spgrsmal, teste forstaelse

* De-briefing for kompetanse utvikling
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Kommunikasjonsmodell for forhandlinger: Kulturbetinget

Mer boss ? Hay status i fokus ?

A\

4

Avtale-fokus ?,

relasjonsbyggingsfokus?

r coach ?
AErl g het | fokus? (Argyris, 2008; Berg ,2011; Warner-Soderholm & Cooper, C.

Mer
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Hvordan kan vi1 best kommunisere og forhandle
med de andre parter?

Situasjonsbestemt Forhandling

PIKA+BAFTA/FS)
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That's Life
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LEARNING
EXPERIENCES

T +HH
) A

NORWEGIAN
BUSINESS SCHOOL

TS

‘: ) Ngd A 3
& Q@ AcCReDITED



References - selection
Ashkanasy, N.M. (1997). A cross-national comparison of Australian and Canadian supervisors: Attributional and evaluative responses to subordinate
performance. Australian Psychologist 32 (1) 29-36.

Barry, H.1., Bacon, M.K. & Child, I.L. (1957). Definitions, ratings and bibliographic sources for child training practices of 110 cultures. In C.S. Ford (ed.).
Cross Cultural Approaches. New Haven CT: HRAF Press. (1967). 293-331.

Bass, B. M. (1985). Leadership and performance beyond expectations. New York: Free Press.

Brodbeck and R. J. House (2007). Culture and leadership across the world. The GLOBE book of in-depth tudies of 25 societies. New York: Lawrence Erlbaum
Associates.

Chhokar, J.S., Brodbeck, F.C. & House, R.J. (2007). Culture and leadership across the world. The GLOBE book of in-depth studies of 25 societies. New York:
Lawrence Erlbaum Associates.

Coltrane, S. (1996). Family man, fatherhood, housework and gender equity. New York: Oxford University Press.

Fisher & Ury (1993) Getting to Yes

Gates, M. (2013). Richard Lewis.com

Haire, G., Ghiselli, E.E. & Porter, L.W. (1966). Managerial Thinking: an International Study. New York: John Wiley.

Hofstede, G & Bond, M.H. (1988). The Confucius connection: from cultural roots to economic growth. Organizational Dynamics 16 (4). 5-21).

Hofstede, G. (2001). Culture’s Consequences: Comparing Values, Behaviours, Institutions and Organisations Across Nations, Thousand Oaks, CA: Sage.

Rognes,, J.K (2018). Forhandlinger. Universitetsforlag.

NORWEGIAN
BUSINESS SCHOOL




