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    FORORD


    Denne boken handler om å påvirke. Den handler om hvordan aktører i arbeids- og organisasjonslivet kan arbeide bevisst, planmessig og langsiktig for å nå sine mål gjennom strategisk bruk av påvirkningsprosesser. Aktører kan i denne sammenhengen være enkeltpersoner, for eksempel i roller som ledere, medarbeidere, tillitsvalgte, fagspesialister, prosjektledere eller frivillige. Det kan også være organisatoriske enheter som seksjoner, avdelinger, team, ledergrupper, prosjekter, faggrupper eller divisjoner.


    Hensikten med boken er å belyse:


    
      	
        Hvordan mennesker påvirker – og påvirkes av – hverandre

      


      	
        Hvordan påvirkningskreftene virker, selv om vi ikke har planlagt dem

      


      	
        Hvordan påvirkningsprosesser kan struktureres etter en metode

      


      	
        Hvordan etisk bruk av påvirkning kan skape ekstraordinære resultater

      

    


    I boken formidles kunnskap fra en rekke fagområder, og det gis mange praktiske eksempler. Det presenteres en metode for å utvikle påvirkningsstrategier og et etisk rammeverk til hjelp for å vurdere hva som er rett å gjøre i ulike situasjoner. I sum vil dette hjelpe deg med å få større gjennomslagskraft og øke sannsynligheten for at du når dine mål.


    Boken egner seg som grunnbok på høyskolestudier innen organisasjon, ledelse, HR, strategi, salg, markedsføring og innkjøp. Den egner seg også godt til etter- og videreutdanning og som grunnbok på kurs og seminarer i arbeidslivet.


    IKKE HOPP OVER DETTE


    Å lære seg påvirkning er et livslangt prosjekt. Det krever mer enn den fagkunnskapen og metoden som legges frem i boken. Å bli ekspert i påvirkning handler ikke om å pugge den perfekte oppskriften, for det finnes ingen absolutt fasit. Det finnes teorier, prinsipper og regelmessigheter, som du vil lære i denne boken, men det finnes ingen fasit. Når teori og modeller møter praksis, så skjer det ofte noe som aldri ble nevnt i teorien. Hva om kollegaen har en dødssyk far, eller om kunden nettopp har blitt skilt? Hva om sjefen nylig har fått krav om 10 prosent kostnadsreduksjon, eller prosjektlederen har fått mandat til en ny prosjektmedarbeider? Kan det bety noe for hvordan de oppfører seg og reagerer på dine forslag? Teorier og modeller er forenklinger av virkeligheten. De klarer ikke å fange alle detaljer. Det er mange variasjoner og unntak i praksis. Virkeligheten er alltid mer kompleks enn teoriene.


    Når du skal utvikle deg til å bli en dyktig påvirker, må du beherske overgangen fra det enkle til det komplekse, med andre ord overgangen fra teori til praksis. Den beste måten å komplettere boken på er å prøve ut nye handlinger i dine naturlige omgivelser. Det kan være på jobben, i idrettslaget, i familien eller blant venner. La det gå sport i å prøve ut nye aktiviteter, for så å observere effekten av dem. Slik skapes nye erkjennelser og personlige erfaringer. Teorier har en viktig plass i denne kompetansebyggingen, fordi de kan inspirere deg og gi nye ideer til praktiske handlinger. Metoder og verktøy kan gjøre det samme. Men det holder ikke bare å lese, du må prøve deg frem i tillegg. Øk bevisstheten om hva du gjør, og hvilken effekt det har. I boken får du for eksempel høre om min kollega som i voksen alder begynte å trene på å ta kontakt med fremmende på toget. Hvorfor gjorde han det? Fordi han hadde lest om nettverksferdigheter og fått noen ideer, og så hadde han lyst til å se om det fungerte for han. Og da måtte han prøve det, for å finne ut hva han var komfortabel med. Han øvde inn noen åpningsreplikker som føltes naturlige for han, og så satte han i gang. Han fant etter hvert sin stil og fikk flere nye nettverksrelasjoner gjennom disse møtene – og til med et par kunder.


    Når du praktiserer, vil du gradvis merke at du kan frigjøre deg fra mekanisk bruk av oppskrifter og verktøy. Over tid utvikler du en bevisst væremåte og trygghet, en helhetlig og levende praktisering av etisk påvirkning. Du skaper gode resultater for dem rundt deg – og deg selv. Denne væremåten blir din personlige praksisteori – din måte å arbeide på for å skape resultater sammen med andre. I din praksisteori vil også dine verdier og din personlighet være en integrert del, slik at du praktiserer påvirkning på en måte som er naturlig for deg, og som du er komfortabel med. For det er ikke gitt at de samme aktivitetene som andre lykkes med, passer for deg.


    Jeg påstår, særlig hvis du som leser dette er ung, at uformelle påvirkningsprosesser sannsynligvis har større betydning enn du tror. Det er noe jeg selv har erfart og lært gjennom hele mitt voksne liv, og noe jeg ser at mange studenter bruker tid på virkelig å forstå. Å utvikle forståelse for hvordan uformelle påvirkningsprosesser virker og hvilken betydning de har i samfunnslivet, er en modningsprosess. Den beste anbefalingen jeg kan gi for å sette fart på modningsprosessen, er å ta aktivt del i praktiske utøvelser av påvirkning og reflektere over hva som skjer.


    Påvirkning er personlig, det er krevende, krever trening og forutsetter ofte at barrierer hos deg selv brytes ned. Bruk derfor øvelsene underveis i boken og lag gjerne dine egne. Øv alene eller sammen med andre. Diskuter underveis. På den måten bruker du teori og innsikt til å forme din egen vei – din praksisteori.


    TAKK


    Inspirasjonen til boken har vokst frem over en tiårsperiode hvor jeg har arbeidet både praktisk og teoretisk med påvirkningsprosesser. Jeg har vært fagansvarlig og foreleser innen forhandling og påvirkning ved flere høyskoler og holdt kurs og seminarer i arbeidslivet. Jeg vil takke alle dere som har deltatt på mine kurs, seminarer og høyskolestudier de siste årene. Dere har bidratt med ideer og kritiske spørsmål. Samarbeidet med dere har vært en arena for å eksperimentere i praksis og utvikle konkrete metoder. Noen av forsøkene vi har gjort på samlinger, presenteres i boken. Samarbeidet med dere har med andre ord vært en læringsprosess for meg også. Tusen takk!


    Dere er/var:


    
      	
        Bachelorstudenter innen salg, markedsføring og HR ved Høyskolen Kristiania

      


      	
        Etterutdanningsstudenter på årsenhet for tillitsvalgte ved Høyskolen i Sørøst-Norge

      


      	
        Deltakere på Senter for erfaringsbasert ledelse sine praksisfellesskap og seminarer om påvirkning

      


      	
        Deltakere på Næringslivets skole sine kurs i forhandlingsteknikk

      


      	
        Bedrifter og ledere som jeg har veiledet i utvikling og gjennomføring av påvirkningsstrategier

      

    


    Jeg vil videre rette en stor takk til bokens redaktør, Hilde Kristoffersen, som har vært en dyktig sparringpartner og god støttespiller. Hun har hatt klokkertro på prosjektet hele veien og har med sin lange erfaring fra bransjen bidratt med stødig styring. Jeg vil også takke dere som har bidratt med erfaringsdeling i boken: Sander Sværi, Chul Christian Aamodt, Bjørge Stensbøl, Anne Rose Røsbak Feragen, Sverre Ferd og Jens Kanden. Deres bidrag har gjort boken enda mer praksisnær. Til slutt vil jeg takke teamet hjemme, Kristin, Astrid, Karen og Marius. Jeg vet at jeg til tider har brukt kvelder, helger og ferier til grubling og skriving. Oppriktig takk for at dere har vært tålmodige og sjenerøse når det har stått på som verst.


    Haslum, oktober 2016

    Olav Johansen
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