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Motto: In viata primesti ceea ce negociezi, nu ceea ce crezi tu ca merifi

Negocierea de fiecare zi

Ziua incepe ,,trezitd” si ea de ceasul desteptator, care anunta, prin acorduri armonioase,
ca totul va decurge foarte bine. Entuziasmul incepe sa se instaleze usor-usor.

Pregatirea micului-dejun.

- Paine cu unt si gem sau omleta?

- Cereale cu lapte.

- Laptele s-a terminat. Cereale cu iaurt ar merge?
- Nu. Cu lapte!

Si asa debuteaza prima targuiala. Targuiala asta nu inseamna decat doua lucruri: Fie te
vei alege cu mai putin din ceea ce iti doresti .... Fie cu altceva... Dar niciodata cu exact ceea
ce-i doresti. Oricum, ne axam pe interesul comun, si anume: toatd lumea sa fie bine hranita
spre a beneficia de combustibil pentru multe ore... Plus mentinerea bunelor relatii de familie...
Capacitatea mea de repozitionare este remarcabila.

Preambulul matinal pare a fi intotdeauna un antrenament energizant pentru ceea ce
pregateste, stiut si nestiut, fiecare zi.

Cumpar legume in piata (sau un abonament spa) si vanzatorul imi spune un pret, cam
piperat. Majoritatea ori acceptd ori spun ,,sa ma mai gdandesc” si astfel castigd doar
vanzatorul sau niciunul. Spun: ,,imi pare rau, dar va trebui sa faceti mai mult de atdt (sa-mi
dati un pret mai bun de-atdt)” si iatd cum aceasta abordare stimuleaza o vanzare mai aproape
de realitate, stimuleaza initiativa si creativitate, gasirea de noi pozitii si solutii (asa cum a
functionat cu furnizorul meu de servicii spa). El va raspunde: ,,va ofer... -10%”. Continuarea:
,ma gandeam mai mult la ... -30%" (test). ,, A, nu... maximum este de -20%" (de aici
negocierea se transforma insa Intr-o targuiald... ieftina, daca tot testez). Concluzie: deci, se
poate si cu -20%! In plus, dac as fi cerut 5% discount, 1-as fi primit si nimic in plus.

Depasind aceste mici mostre de interactiune curentd tip targuiald, tocmeald, imi
indrept atentia spre aspecte profesionale sofisticate.

Negocierea salariului — un proces interesant, de profunda naturd strategica pentru
destinul profesional si personal. Atunci cdnd compania mi-a oferit un job, este clar cd i-a
eliminat pe ceilalti si m-a selectat pe mine. Eu sunt aceea pe care angajatorul il doreste. Cei
mai mulfi manageri de resurse umane sunt de acord cd poti in orice situatie sd influentezi
pachetul salarial de inceput. Am ales sa fiu un bun negociator si incerc sa joc ,,dur” pentru
propria remuneratie, si conving mai degraba decat sa fiu coercitiva. Imi spun: ,,Adu-ti aminte
ca atat tu, cat si compania urmariti acelasi lucru: sa formati un parteneriat in care abilitatile
tale sunt date la schimb pentru o remuneratie lunard, mandria de a avea profesionisti veritabili
in echipa in schimbul unor onorarii de succes, la care pentru manifestari de excelenta vor veni
bonusuri.” Intai sa stabilesc o bazi a salariului si apoi sa discut despre bonusuri si beneficii.



Incerc sa negociez un bonus pe baza performantelor individuale si a obiectivelor masurabile
in contrast cu un bonus discretionar”.

Imi notez pe o listd beneficii care stiu ca mai sunt oferite:

e masina de serviciu;

¢ telefon mobil;

o laptop;

e asigurari medicale;

o concedii platite de angajator etc.

Strategia mea presupune ca, dacd angajatorul este pufin sau chiar deloc flexibil, sa obtin o
renegociere dupd primele luni de muncd sau o marire sigurd dupa jumatate de an pe baza
performantelor dovedite. Voi vedea concret care sunt conditiile de lucru, cum ma pot dezvolta
si cat de mari sunt responsabilitatile si presiunea.

In negocierea salariului - oricat ar parea de ciudat - nu este vorba despre bani. Asa cum
vanzarea nu se rezuma la pret, negocierea salariului nu se limiteaza la a obtine o suma. Pentru
angajator, marirea salariului este un cost in plus, pe care doreste sa-1 regaseasca (multiplicat)
in veniturile obtinute ulterior. Este privitd mai curdnd ca o investitie, de la care se asteapta
rentabilitate. Pentru angajat - marirea salariului Tnseamna venituri in plus, dar si recunoastere,
status, responsabilitati. Idealul unei astfel de negocieri este ca ambele parti sa aibd de castigat
si in acest sens, ar fi bine ca fiecare sa isi faca temele inainte de intalnire’.

Da, mai bine! Nu ma voi uita doar la oferta de bani, ci voi lua in considerare si calitatea
vietii. Trebuie sa fiu atentd la mediul de lucru, la valorile organizatiei, la colegii cu care voi
lucra si la cultura de companie. Adesea, principalii factori de insatisfactie in cazul angajatilor,
sunt, dupa cum reiese din diverse studii asupra motivatiei la locul de munca:

e cultura organizationala;

o administrarea si managementul companiei,
e procedurile de control si de evaluare;
 relatiile cu colegii;

o statutul individual oferit de job;

e siguranta jobului;

e salariul;

o impactul serviciului asupra vietii personale.

Listele pe care le intocmesc sunt o metodd buna de a ma gandi la propriile interese, dar si
la ale angajatorului. Stiu ca trebuie sa imi slefuiesc tendinta de a ma concentra numai
asupra propriilor probleme, fiindca si angajatorul are probleme, temeri, asteptari, mai ales
in contextul crizei globale. Incerc chiar si gindesc precum angajatorul, s ,,imbrac haina
sa” pentru a Intelege mai bine viziunea sa, dar si pentru a inlatura propriile temeri care m-ar
putea induce in eroare. Cea mai bund cale prin care as putea sid cunosc opiniile
interlocutorilor este sa incerc sd vorbesc despre ele, prezentindu-le si pe ale mele. Poate
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tehnica vorbirii neiAntrerupte ma va ajuta. Voi deschide astfel o usa grea, indepartand
eventuale obstacole in calea negocierii.

Nu voi intreba, nu voi solicita. Negocierea este un efort comun pentru a obtine valoarea
corectd pentru experienta si talentul pe care le voi pune in slujba companiei. Voi Incerca sa fiu
flexibila si sa argumentez logic, aducand accente rationale negocierii integrative.

Voi aména, pe cat posibil In cadrul interviului de angajare, orice discutie legatd de
salariu. Inainte de a ajunge la partea efectivd a negocierii cred ci ar fi bine sa imi demonstrez
abilitatile si experienta din CV, s il conving deja pe recrutor cd sunt omul potrivit pentru job.

Daca in cadrul interviului de angajare nu voi fi edificata cu privire la ceea ce imi poate
oferi compania si mi se cere sa spun ce salariu m-ar motiva, pot replica in felul urmator:
“Salariul meu, poate ca ar fi indicat sa se bazeze pe responsabilitatile jobului si pe standardele
de plata din domeniu”.

Sunt preocupatda de o alta problema: emotiile. Emotiile mele, dar si ale interlocutorilor.
Am invatat sa fiu constientd de propriile emotii, sd le cunosc cauza, plus ca sunt foarte
sincere. Prefer sa lupt impotriva lor, mai degraba decat sa le justific, desi mi s-a Intamplat ca
uneori aceastd justificare sd determine un caracter mult mai deschis al partenerului de
discutie. Ma voi adapta pe parcursul deruldrii conversatiei... Calcaiul lui Ahile pentru
majoritatea tinde sa fie formularea salariului dorit. Cand sunt intrebati la ce salariu se
asteaptd, se fastacesc, se balbaie, si dau un raspuns destul de incoerent, care transmite
nesiguranta de sine si incurajeaza angajatorul s negocieze dur.

»Avem din ce in ce mai multi someri. Si tot mai putine firme care angajeaza. In cautarea
disperata a unui job, renuntim si mai negociem, spun specialistii. Uneori romanii se
multumesc sa aiba un loc de munca. Insa, nu sunt deloc putine si cazurile in care angajatorii
profita de criza de pe piata si nu lasa loc de discutii.”.

Negocieri economice, negocieri de drept , negocieri politice, negocieri
informationale... Ce paleta larga, diversa de tipuri de negociere se pot experimenta!

Functiile negocierii identificate de Faure (1991) ar putea fi:

- rezolvarea conflictelor - in viata cotidiana (familiale, de vecinatate), sociald, politica,
internationald, ca si a conflictului din organizatii;

- adoptarea unor decizii co mune de catre partile interdependente, in conditiile in care intre
acestea exista divergente;

- introducerea schimbarii in organizatie, atunci cand schimbarea provoaca unor parti
implicate anumite pierdere, care ar trebui recompensate;

- realizarea schimbului economic, prin incheierea unor tranzactii.

Dupa mediul de negociere se disting numeroase tipuri, dintre care as mengiona:

- Negocieri pregatite din timp;

- Negocieri 1n situatii de criza;

- Negocieri cu timp determinat ;

- Negocierile cu timp nedeterminat ;

- Negocieri purtate pe terenul uneia dintre parti;
- Negocieri purtate pe teren neutru.

Tipurile de negociere pot fi structurate si ordonate in multe modalitati, existand:
negocierea cu si negocierea fara mediator (evident, structurile celor doua procese difera,
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avand in vedere rolul pe care il poate juca mediatorul intro negociere); un alt criteriu poate fi
persoana negociatorului, iar daca se iveste o problema deosebit de complexa, care necesita un
proces de negociere purtat pe diferite planuri si in diferite domenii, este recomandat folosirea
unei echipe de negociere’.

In negocierile profesionale parcurg cu mare atentie si determinare pasii consacrati
incercand de fiecare datd, in functie de datele concrete ale fiecarei spete, dar si de starea mea
subiectiva, de aspectele foarte specifice ale respectivei negocieri, sa fiu creativa, inventiva,
flexibila, pozitiva, raportdndu-ma permanent la partenerii de discutie.

Pledez pentru prezentarea la negocieri cu ,,lectia invatata”, dar fara indoiala, nu trebuie sa
dezarmezi in fata elementelor-surpriza, ci sa te adaptezi din mers.

Lao Tzu spunea ca: ,,vorbitorul maiastru nu spune nimic pentru care sa i se gaseasca cusur
sau sa fie invinovatit; perceptorul maiastru nu foloseste insemnari; cel maiastru la Inchizatori
nu are nevoie de zavoare sau bare, caci a deschide ceea ce el a inchis va fi imposibil; cel
maiastru la legaturi nu foloseste sfori sau noduri, caci a dezlega ce a legat el va fi imposibil.”4

Succesul unui negociator in fata spectrului negocierii depinde de modul in care reuseste
evitarea oricaror fenomene de inhibare si folosirea din plin a propriilor resurse. Experienta a
demonstrat ca nu exista doi negociatori identici in privinta stilului de negociere. Fiecare este
unic n felul sau atat prin stilul de abordare a procesului, cat si prin dispozitia psihofiziologic a
momentului.

Cercetdrile recente au demonstrat ca personalizarea stilului constituie pasul cel mai
important al procesului de negociere. Aceasta personalizare implica doua etape importante:

- stabilirea propriului stil;

- evaluarea avantajelor si dezavantajelor ce deriva din utilizarea stilului respectiv.’

Motivatiile frecvent intdlnite in aceastd determinare a stilului sunt: dorinta de a repurta
succese; necesitatea de a convietui — se bazeaza pe dorinta oamenilor de a fi acceptati, agreati,
respectati de semeni; dorinta de a fi puternic si de a domina.

Pregitirea negocierii constituie o etapa esentiala, care isi pune amprenta indubitabil pe
fiecare segment, pe stil, pe tehnici si tactici, influentand succesul strategiei. ,,Multe lucruri
esueaza cand scopul este aproape sa fie atins, insa omul evlavios are grija de sfarsit, ca si de
inceput”.6

- Metodologia pregatirii negocierii si nevoia de informatii
- Diagnosticul situatiei de negociere

- Cenegociem? Analiza obiectului negocierii -

- Analiza contextului negocierii

- Ce vrem? Analiza intereselor

- Ce putere detinem? Analiza raportului de putere

- Analiza partenerilor de negociere

Exista un raport direct proportional intre experienta negociatorului si timpul afectat de
acesta procesului de pregatire a viitoarei negocieri. Aceasta va include in mod obligatoriu:
- schema simpla, dar concisa;
- scopul propus si modul de actiune;
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- supozitiile fiecaruia asupra a ceea ce si-a propus partenerul si a cdilor posibile de
actiune.

Conform lui Bill Scott prima etapa a oricarui proces de negociere este "crearea
climatului", aceasta fiind un stadiu de pre-negociere, al carui scop este stabilirea unui mediu
propice purtarii de discutii, accentul fiind pus pe crearea unei atmosfere, care sa favorizeze
comunicarea dintre parti. Partea cu adevarat de inceput a procesului de negociere este
"deschiderea negocierilor"(uneori trebuie sa faci ceva neasteptat pentru a sparge gheata — ,,Fii
simbolic!”)’, in cadrul aceste etape stabilindu-se patru subiecte:

- scopul intalnirii sau motivul (motivele) pentru care partile au decis sa se aseze la
masa de negocieri. Aceste scopuri pot fi: explorative (descoperirea de interese comune),
creative (identificarea posibilitatilor profitabile pentru ambele parti), prezentarea sau
clarificarea situatiei si a intrebarilor, realizarea unei intelegeri de principiu sau detailata,
ratificare unei intelegeri negociata anterior.

- planul sau agenda intalnirii - stabilirea subiectelor de discutie si ordinea in care
partile le vor aborda.

- durata intdlnirii - timpul estimat drept necesar pentru finalizarea negocierilor si
ritmul de desfaturare a intilnirii (tot aici se stabilesc anumite detalii: durata maxima a
prezentarii ofertelor, durata maxima a unei interventii, durata pauzelor etc).

- personalitatile negocierii - persoanele fiecarei echipe (cine sunt, ce sunt, care este rolul lor
in contextul Intalnirii). Functiile membrilor echipei, componenta echipei — leaderul, strategul
si observatorul.

Definirea strategiei de negociere (STILURI, TACTICI SI TEHNICI DE NEGOCIERE) -
insumeaza totalitatea deciziilor asumate puse in slujba indeplinirii obiectivelor negocierii
Conform lui Christophe Dupont, prin strategie se intelege acel mijloc de a organiza si de a
pune in lucru elementele si demersurile susceptibile de a favoriza obiectivele urmarite si
avand 3 componente : Viziune, Tinte, Vectori 8

- Planul de negociere

- Obiectivele (minime, maxime si tinta) si mizele - pot avea o importanta diferita. Cele
de importantd mare se identifica cu pozitia limita sau ceea ce trebuie sa indeplinesti in
mod obligatoriu intr-o negociere. Obiectivele cu importantd medie sunt importante
insa chiar fara atingerea lor este posibil a se realiza acordul in timp ce obiectivele de
importanta mica sunt cele la care se poate renunta facil daca celelalte sunt atinse.

- Tehnicile de negociere reprezinta metodele de abordare a negocierii, fiind proceduri
de lucru menite a duce la indeplinirea unor sarcini precise in negociere.

- Tacticile de negociere se refera la o concretizare a strategiei in vederea stabilirii
mijloacelor si formelor de actiune ce urmeaza sia fie folosite pentru realizarea
obiectivelor propuse.

- Puterea de negociere reprezinta ansamblul mijloacelor pe care negociatorul le poate
utiliza in vederea obtinerii unei solutii convenite cat mai aproape de pozitia proprie.

- Spatiul jocului: zona de divergenta si de convergenta

- Puncte cheie in elaborarea strategiei

Negocierea se desfasoara intr-o marja determinata. Ea este delimitata prin doua tipuri de

zone: zonele de divergenta si zona de convergenta. Zona de convergenta cuprinde

punctele de acord ale partilor negociatoare in timp ce zonele de divergenta reprezinta toate
punctele de dezacord actuale sau potentiale dintre negociatori.Arta negocierii va consta in
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largirea zonei de convergenta in detrimentul zonelor de divergenta in cursul negocierii. In
interiorul zonelor de divergenta exista zonele interzise — convigerile profunde, greu de
inlaturat — care nu pot constitui decat foarte rar obiectul unei schimbari. Trebuie sa
acordam atentie acestei parti a zonei de divergenta pentru ca ea poate fi sursa unei
ingustari a zonei de convergenta si chiar a esuarii definitive a negocierii.’

In activitatea mea am avut sansa de a exersa in mai multe randuri negocierea in afaceri, care,
fara discutie, presupune o serie de aspecte si caracteristici care o particularizeaza:

este un proces organizat, birocratic concretizat intr-un ansamblu de initiative,
schimburi de mesaje, contacte, confruntari, care au loc intre partenerii de afaceri, cu
respectarea unor reguli si uzante consacrate intr-un mediu juridic, cultural, politic si
economic determinat. Tratativele sunt purtate intr-un cadru prioritar formal, pe baza
unor principii, fiind conduse de negociatori cu un nivel superior de pregatire si, mai
ales cu capacitatea de a angaja formele pe care le reprezinta.

Este un proces competitiv in care, pornind de la baza intereselor comune, partile
urmaresc realizarea unui acord care, in paralel cu satisfacerea intereselor comune, sa
asigure avantaje proprii preponderente, conducand la un consens si nu neaparat la o
victorie a uneia dintre parti asupra celeilalte. Ofertele si concesiile principale: 1n
spatele cerintelor fiecarei parti trebuie sa existe o baza rationala. Obiectivele unui
negociator trebuie sa fie intotdeauna clare, rationale, oferindu-le incredere in propria
pozitie.

Argumentele: intr-o negociere se folosesc de obicei atat argumente legale, cat si

factuale. In anumite circumstante, argumentele pot fi legate de politicile publice, dar in
anumite situatii chiar si apelurile emotionale pot fi folositoare; totusi, pentru ca un argument
sa fie convingator, trebuie sa fie prezentat in mod obiectiv. Pentru a fi eficiente, argumentele
trebuie prezentate in detaliu, lamurindu-se toate nedumeririle celeilalte parti, fiindca daca nu
exista destule detalii si argumentele nu sunt convingatoare, cealalta parte va raméane la pozitia

sa.

Este un proces de interactiune, ajustare si armonizare a intereselor distincte ale
partilor, astfel incat acordul de vointa sa devina reciproc avantajos

Este un proces orientat catre o finalitate precisa, exprimata prin incheierea unei afaceri
concrete. Evaluarea succesului este determinatd prin raportarea la finalitatea sa,
concretizatd Intr-un contract mai mult sau mai putin avantajos, iar ceea ce conteaza in
final sunt rezultatele negocierii.

In cazul negocierii in afaceri un rol deosebit revine factorilor generali de influentd, care
preexista procesului de negociere, si care fac parte din ,,lectia invatata” despre care vorbeam
anterior.

Factorii culturali se refera la anumite particularitati culturale care influenteaza stilul de
negociere al negociatorului in functie de zona geografica din care provine. In functie
de zona din care provin, negociatorii au modalitati diferite de a evalua situatiile, avand
atitudini, experiente diferite, puncte-forte si slabiciuni diferite.

stilul american de negociere este stilul ce domina literatura de specialitate.
Americanii vad negocierea ca pe un proces constructiv, stilul egociatorilor este direct,
liber si neprotocolar insa decizia adoptata este una rationala. Orientarea negocierii este
pe termen scurt, mizand in special pe puterea de convingere, atitudinea pozitiva fata de
schimbare, efectuarea treptata a concesiilor, maximizarea profitului si rapiditate.
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» Stilul de negociere rusesc este caracterizat de fermitate, lipsa de transparenta,
rigiditate ,incapatanare, inflexibilitate si confruntare. Negociatorii rusi sunt sensibili la
ideea de putere, negociaza dur, fac foarte putine concesii fiind foarte buni negociatori
ai preturilor. Isi respecta obligatiile asumate desi le negociaza la sange.

» Stilul chinez se bazeaza pe convenirea asupra principiilor generale, ca si strategie
abordata in negociere. Discutarea detaliilor se face de fiecare data intr-o intalnire
viitoare, evitandu-se orice tip de conflict. Fac concesii doar la finalul negocierii,
deciziile se iau in cadrul echipei si nu de catre o individualitate, acorda o atentie
deosebita reputatiei, sunt suspiciosi fata de occidentali. Folosesc o multime de experti
in cadrul negocierilor, insistinand asupra specializarii acestora.

» Stilul islamic de negociere se caracterizeaza prin ospitalitate deosebita si atentie
asupra pastrarii relatilor. Putin inclinati spre compromis si uneori cu o abordare dura la
nivel de limbaj, negociatorii care provin din tari islamice folosesc exagerarea,
repetitia, intarzierile si intreruperile pentru a obtine rezultatele propuse. Urmaresc
nivele rezonabile ale profitului.

» Stilul englez, considerat de catre Bill Scott inferior celui american, se remarca prin
flexibilitate. Negociatorii britanici sunt deschisi, prietenosi, sociabili, agreabili si
raspund initiativelor.

« Stilul german de negociere este un stil calculat in detaliu, negociatorii fiind bine
pregdtiti, constiinciosi, organizati si sistematici. Ofertele sunt foarte bine pregatite,
sunt clare si ferme, negociatorii nu sunt flexibili si au o reticienta in a face concesii.

* Negociatorii francezi sunt fermi, folosesc un stil orizontal iar limba folosita este doar
franceza. Isi orienteaza negocierile pe termen lung, doresc pastrarea relatiilor. Stilul
orizontal presupune obtinerea unui acord preliminar, apoi a unui acord de principiu iar
in final acordul propriuzis. Isi impun cu usurinta punctul de vedere, castigand de multe

ori spunand ,,NU”. 10

Negocierile comerciale reprezinta un proces extrem de complex, care presupune foarte multe
pregatiri, cu atat mai detaliate cu cat discutiile urmeaza sa se poarte la nivel international. De
aceea, se impune ca negociatorul sa fie o persoana deschisa, cu o vasta cultura generala si,
obligatoriu, cu o mare capacitate de a comunica. Suntem adeseori marcati de stereotipuri si nu
suntem constienti de normele noastre culturale, ceea poate avea uneori consecinte grave. Ca
urmare, atunci cind apare situatia de a negocia o afacere, se aud vorbele lui Pascal: ,,Ceea ce
este adevarat pe o parte a Pirineilor, nu este adevarat pe partea cealalta”.

Influentare versus manipulare in negociere — merita o analiza deosebita

o Tactici si tehnici de manipulare in negociere
Cum sa ne protejam de manipulare in negociere
Stilul de negociere care urmeaza sa fie adoptat
Cooperare, Compromis, Dominare, Cedare, Evitare
Tehnici de generare a variantelor de solutii in negocierea cooperanta
Conflictul impact in negociere

o Triunghiul puterii in negocierea conflictuala
In negocierea si cautarea unor solutii oamenii se confrunta cu cateva capcane (obstacole) care
obstructioneaza identificarea unei solutii adecvate: prejudecata, cdutarea unui singur raspuns,
asumarea unei anumite calitati si parerea ca e problema celuilalt sa isi rezolve problema.

O O O O O
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In acest spatiu al negocierii in afaceri adesea se manifestd negocierea strategica - are
0 importanta mare pentru participanti, iar rezultatul negocierii poate afecta interesele lor pe
termen lung, ceea ce presupune o atentie sporitd in intreaga strategie si interactiune. Situatiile
de negociere pot fi foarte diferite din punctul de vedere al dimensiunii strategice. Negocierile
cu un caracter de repetabilitate, asa cum sunt tratativele comerciale dintre parteneri care au
relatii de lunga durata sau micile negocieri manageriale nu au o dimensiune strategica bine
conturata. in aceste situatii accentul se pune mai degraba pe elementele operationale:
pregatirea dosarului negocierii, tacticile si argumentarea. in “marea” negociere, cum sunt
negocierile strategice sau de importanta medie, adicd acelea care nu au caracter rutinier iar
miza este ridicata, dimensiunea strategica este prezenta si joaca un rol important.
Strategia se formeazd pe baza unor alegeri ale negociatorului; acestea se refera la
comportamente, la utilizarea timpului, la abordarea obiectului, ori la alte aspecte importante
ale negocierii.""

Dupa incheierea fazei de competitie, majoritatea negociatorilor considera procesul
incheiat. In cazul in care, dupa faza de competitie, ambele parti au obtinut ceea ce doreau si
mai mult nu se poate obtine fara a cauza o pierdere uneia dintre parti, aceasta afirmatie este
corecta.

Deoarece in timpul fazei de competitie, negociatorii tind sa foloseasca tactici de
impunere a puterii, adesea multe avantaje posibile nu ajung sa fie discutate din cauza
anxietatii produse de aceste tehnici oponentilor.

Odata ce exista un acord initial, ar trebui studiate alternativele care ar putea imbunatati
avantajele ambelor parti simultan (de exeplu se poate semna intelegerea la care s-a ajuns, apoi
se pot studia eventualele imbunatatiri care se pot face).

Punct important este sinceritatea negociatorilor in analizarea si evaluarea
alternativelor. Dat fiind ca exista deja un acord, numai folosind o abordare sincera se poate
determina daca acordul respectiv poate sau nu sa fie imbunatatit.

Rolul intrebarilor este esential in procesul negocierii, deoarece datorita lor se obtin
informatii. Acestea reprezinta materiea prima a oricarei strategii de negociere. A pune
intrebari bune inseamna a pune intrebari precise, cu un scop bine determinat, pozitive si
stimulative. Se disting doua categorii de intrebari: intrebari libere sau dirijate si
intrebari deschise, semideschise sau inchise.

Competitia dintre parti poate continua si in faza de cooperare - daca una dintre parti
ofera o alternativa mult mai buna decat acordul initial, secretul rezida in a o descrie ca "ceva
mai buna" - pentru a nu provoca intoarcerea la faza de competitie. Astfel se pot obtine mult
mai multe avantaje decét ap parea posibil din punct de vedere obiectiv'?.

Identificarea factorilor de decizie din companiile mari are o insemnatate deosebita in
negocierile in afaceri

- Pregatirea in amanunt a strategiei de negociere pentru companiile mari

- Pregatirea strategiei de negociere cu furnizorii si achizitorii monopolisti

- Asemanari si deosebiri intre factorii de decizie din companiile mici vs. companii mari
- Cunoasterea si intelegerea comportamentului factorilor de decizie din corporatii

- Identificarea nevoilor, motivatiei si a interesului partenerilor de negociere

- Codul corporatist si pozitionarea in negociere

- Strategia abordarii unui departament din companie

' https://flogabriel.wordpress.com/negocieri/
12 hitp://www.scritube.com/sociologie/NEGOCIEREA-SI-TEHNICI-DE-NEGOC62111192.php



https://flogabriel.wordpress.com/negocieri/
http://www.scritube.com/sociologie/NEGOCIEREA-SI-TEHNICI-DE-NEGOC62111192.php

Eficacitatea negocierilor depinde de o multime de elemente tactice si organizatorice. Poate fi
vorba de data si ora aleasa pentru intalnire, de nivelul ierarhic al primului contact dintre cele
doua parti, de alcatuirea echipei de negociatori, de ordinea de asezare la masa etc. Intre
acestea, modul de dispunere a negociatorilor la masa tratativelor ocupa un loc important.
Asezarea partenerului de negocieri cu ochii in soare, cu spatele la usa, langa un calorifer
dogoritor sau peun fotoliu aparent foarte confortabil dar care scartaie ingrozitor poate aduce
avantaje reale numai unei parti; este vorba de proceduri specifice unei negocieri agresive, si
nu principiale sau conciliante. Cu toate acestea, adoptarea unei asemenea strategii se
recomanda doar in situatiile in care se urmareste un castig rapid si nu o relatie pe termen lung.
Succesul negocierii de afaceri depinde si de aspecte precum:
Organizarea salii de discutii: cit este de curata, de bine iluminata sau aerisita,
respectiv dotata cu retroproiectoare, panouri grafice etc.
Durata negocierilor: se recomanda ca o runda sa dureze 15-90 minute, dar se
poate prelungi in mod deliberat sau cu acordul partilor.
Preluarea delegatiei partenere de la aeroport atunci cand este cazul.
Acordarea asistentei necesare pentru petrecerea in mod placut a timpului liber de
catre delegatia partenerului'.

Un loc deosebit apreciez ca il ocupa simgul umorului rafinat, fara riscul de a jigni. Folosit cu
intelepciune, nu are egal in gasirea acelui punct de echilibru In comunicarea eficienta si
sincerd. Abraham Maslow spunea ca “Daca singura unealta pe care o ai este un ciocan, vei
avea tendinta sa vezi orice problema ca pe un cui.”
Dacd vrei sa devii un bun negociator, un bun manager al timpului, un bun prieten... invata sa
spui NU, iar aceasta ar trebui privita ca un schimb de informatii si nu o respingere agresiva,
pe un ton nepotrivit. Etica si bunele maniere rdman aliate pe Intreg parcursul derularii
negocierilor, indiferent de reactia interlocutorilor.
Cu toate acestea, un negociator trebuie sa fie pregatit pentru varianta renuntarii indiferent cat
de mult doreste sa incheie un acord. Este un avantaj sa fii pregatit sa renunti in orice moment
daca intuitia ta iti spune ca ceva este in neregula.. Este poate cel mai greu lucru pe care l-ai
putea face intr-o negociere, dar mai bine sa renunti decat sa te trezesti implicat intr-o poveste
care nu te avantajeaza deloc.
Negocierea este un proces complex, dar unul in care merita sa obtii maiestria. Daca nu uiti ca
tu esti responsabil pentru succesul sau esecul unei negocieri, si daca inlaturi barierele catre o
negociere eficienta, vei gasi acest proces ca fiind mult mai usor de realizat.
Principalele bariere ar putea fi sintetizate astfel:

- reactiata

- sentimentele lor

- pozitia lor

- insatisfactia lor

- puterea lor
Cu cat posedam mai multe valori nobile cu atat capacitatea noastra de a face fata unei
negocieri este mai puternica. De aici decurge si interesul negociatorului sa posede cat mai
multe valori si cat mai de pret pentru a-si dezvolta aptitudinile si a aborda dificultatile si
subtilitatile negocierii, pe de o parte, de a-si desavarsi capacitatea de a infrunta clientii dificili,
cu o educatie si un nivel de cultura diferit si de a putea negocia cu succes din postura de
invingator cu acestia, pe de alta parte. Printre valorile pretuite de negociatorii buni se numara
onestitatea, punctualitatea, rigurozitatea si disciplina, respectul pentru ceilalti si pentru
obiectivele lor, toleranta si lipsa de prejudecati.
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Negocierea unei afaceri se poate termina in diferite moduri. Uneori, este vorba de o vanzare
directa si lucrurile sunt relativ clare. Alteori, este vorba de un refuz categoric. De cele mai
multe ori, Insa, negocierea se termina doar dupa redactarea si semnarea unor documente
scrise. Multi oameni de afaceri fac o distinctie clara intre faza negocierilor si cea a incheierii
contractelor, considerand ca aceasta este exclusiv sarcina juristilor. Cu toate acestea, de multe
ori, juristul poate releva abia la final anumite aspecte in neregula din punct de vedere legal,
fapt care poate duce la noi runde de negocieri. De aceea, se impune ca in echipa de
negociatori sa existe un jurist, iar ceilalti membri sa aiba minime cunostinte despre diversele
clauze contractuale',

Negociatorul poate opta intre orientarea predominant cooperanta sau conflictuala, intre
atitudinea ofensiva sau defensiva, ori 1Intre orientarea defensiva si cea adaptiva.
In ceea ce ma priveste, orientarea predominant cooperanta este preferatd fiindca presupune
accentuarea demersurilor si comportamentelor de intelegere si colaborare deschisa, cum ar fi:

» conduita de conciliere combinata totusi cu fermitate in privinta obiectivelor cruciale;

* deschidere fata de punctele de vedere diferite exprimate de partener si luarea in
considerare a intereselor comune

* imaginatie, cdutarea unor solutii inovatoare dar in limitele unui demers realist.

In cazul in care negociatorul alege orientarea ofensiva, va interveni activ in proces,
incercand sa-si impuna propriul scenariu. Si in acest caz pot apare doua variante de actiune
ofensiva. O prima varianta, este cea agreata de mine. Se caracterizeaza prin abordarea directa
a problemelor, in mod frontal si fara intarzieri sau migcari pregatitoare. O a doua varianta este
mai subtila: interventiile sunt indirecte, mai putin vizibile, dar sunt calculate si se inscriu ferm
in anumite linii de actiune, chiar daca par spontane sau chiar ezitante.

Tehnici de negociere utilizate frecvent, fiind eficiente ar putea fi:

- Mandatul limitat - In aceasta situatie, acesta invoca lipsa mandatului pentru

continuarea negocierii (“am fost mandatat sa negociez pana in acest punct”)

- Posibilitati limitate — invocarea posibilitatilor limitate ca si limita in negociere (,,As

vrea sa ofer mai mult dar nu am de unde”)

- Amplificarea Concurentei — organizarea de negocieri simultane cu mai multi

parteneri, pentru a obtine maximum din negociere

- Tehnica falselor concesii — consta in inventarea de obiectii Si obstacole mari, care

apoi sunt prezentate ca fiind concesii

- Intreruperea Negocierii — se foloseste in scopul fortarii unor concesii sau in scopul

dezorganizarii argumentatiei celuilalt negociator'”

Crearea conditiilor adecvate unei negocieri cooperante presupune orientarea
comportamentelor spre instituirea unui climat cordial, In care partile sa se sustind in realizarea
pozitiei de consens. Acesta atitudine se adopta inca din faza de pregatire a negocierilor, faza
care se va fundamenta pe principiul echilibrului preferintelor participantilor. Preferintele
partenerilor de negociere se vor avea in vedere in egala masurd in amenajarea spatiului.

In acest sens, protocolul minim impune prezenta pe fiecare masi a bauturilor ricoritoare (apa
plata si minerald). O strategie cooperantad va avea in vedere urmatoarele aspecte tactice:

Stabilirea de comun acord a ordinii de zi
Este esential ca cele doua parti sa porneasca discutiile intr-o atmosfera de consens.

' https://sites.google.com/site/mstransilvanial 2e/home/negocierea-in-afaceri
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Deschiderea spre confidente
Este o tactica fundamentata pe principiul simetriei: destainuie anumite aspecte si vei afla, la
randul tau, alte informatii, prin care veti putea construi mult mai usor o pozitia de consens.

Reciprocitatea

Se referd la echilibrul care trebuie si se realizeze intre cerere si oferta. In situatia in care
partenerul de negociere va avansa o ofertd avantajoasa se va raspunde cu o contraoferta la fel
de interesanta.

Oferta independenta

Este tactica in care echipa formuleaza o propunere iar partenerul solicitd clarificari, dupa care
isi formuleaza contrapropunerea sa. Acest tip de abordare este util intrucat opune doua pozitii
constructive, care 1si pot gasi punctele de convergenta.

Toleranta

Este vorba despre capacitatea negociatorului de a nu raspunde negativ unor provocdri care
apar sub formda de pretentii exagerate, de argumentatii nerealiste etc. Prin tolerarea
incarcaturii afective inerente acestei situatii se poate construi o reactie adecvatd care sa
readuca partenerul Tn zona de dialog si cooperare (de ex. ,,Va propun sa aborddm problema si
dintr-o altd perspectivda” sau ,,Exista, desigur, diferente intre opiniile noastre, dar aceasta nu
ne poate impiedica sa ajungem la un rezultat bun pentru ambele parti” sau ,,Aveti dreptate
dacd judecam lucrurile conform acestor informatii, dar noi detinem cateva informatii care
dumneavoastra v-au lipsit” ).

Comunicarea constructiva
Presupune intelegerea si respectul interlocutorului, dovedita prin receptarea adecvata a
punctelor de vedere si a emotiilor sale. Se foloseste tehnica ascultarii active cat si interogatia

>

de tip ,,ancord” sau de tip rezumativ.

Creativitatea

Reprezinta efectul instituirii unui climat propice dialogului §i cooperarii, care permite
generarea de noi solutii benefice ambelor parti (de ex. angajatorul ofera 5 zile libere pentru
sarbatorirea Craciunului si a Anului Nou. Reprezentantii organizatiei propun ca trei din aceste
zile sa fie recuperate in debutul noului an, moment in care patronul considera ca este nimerit
sa ofere angajatilor o micd prima pentru cadourti).

Respectarea promisiunilor

Este un element fundamental in orice relatie de negociere. De aceea, orice promisiune trebuie
sa fie facutd cu responsabilitate, pentru a putea fi credibila dar mai cu seama pentru a putea fi
indeplinita.

Evitarea problemei

Este o formuld de compromis prin care partenerii identificd un element din ordinea de zi care
nu isi poate gasi o rezolvare convenabila in conditiile date. De aceea, pentru a nu influenta
negativ negocierile purtate asupra celorlalte obiective (care pot fi rezolvate), problema este
lasata in suspensie, pentru o runda ulterioara de negociere.

Activitati comune

Este o tactica ce poate fi utilizata cu succes in conditiile in care partilene se afla pe pozitii de
colaborare. Natura activitatii desfasurate in comun este secundara: esentiala este relatia
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informala creata intre partenerii de negociere cu ocazia acestor activitati (de ex. vizionarea de
spectacole, excursii etc.)

Intreruperea negocierii in beneficiul ambelor parti

In timpul negocierii existi o multime de factori care-i pot determina pe participanti s resimta
nevoia unei pauze. Dincolo de nevoia de odihna inerenta situatiilor conflictuale existente in
negociere, p pauza poate permite echipei de negociatori analiza noilor situatii aparute.

Cartile pe masa

Este tactiva prin care negociatorul dezvaluie toate informatiile de care dispune. Aceasta
constituie o proba de sinceritate si este utild atunci cand are caracter de reciprocitate,
facilitand stabilirea unei relatii de Incredere si cooperare.

Evitarea negatiei

Negatia are o functie distructiva in comunicare, ridicand obstacole in calea colaborarii. De
aceea, negatia se va evita prin formulari afirmative de tipul da..., dar... — dacd partenerul face
o afirmatie care nu este adevarata in loc sa replicam ,,Nu aveti dreptate !”’, vom formula: ,,Da,
aveti dreptate, dar ceea ce afirmati se datoreaza urmatoarelor cauze care ne sunt straine ...”

Acordul trebuie sa se concretizeze Intr-un document in care sunt stipulate fara echivoc toate
clauzele intelegerii. Acordul trebuie sa fie operational imediat dupa intocmirea, semnarea si
inregistrarea sa, fard a mai necesita nici un fel de aprobare. De aceea, acordul va fi semnat de
toti participantii la negociere, evitandu-se orice forma de speculatie ulterioara.
Dupa semnarea acordului se va redacta un set de procese verbale amanuntite. Se va confirma
in scris, de catre fiecare partener de negociere faptul ca procesele verbale reprezinta
continutul exact al acordului final.

Indiferent de nuante, de specificul fiecarui tip de negociere, al fiecarei strategii, al multitudinii
de tehnici si tactici antrenate in acest complex proces structurat al negocierii, sunt cativa pasi
obligatorii de parcurs, §i anume:

- stabilirea obiectivelor
- culegerea informatiilor
- analiza informatiilor

- stabilirea strategiei

- aplicarea strategiei

- interacsiunea

- atingerea obiectivelor

dar si un set de componente-cheie ale negocierii, i anume:

- partile implicate
- interesele lor

- relatiile dintre ele
- interactiunea

- rezultatele

Pledez cu convingere pentru practicarea negocierii ca artd §i ca stiintd deopotriva, intr-o

manierd elevatd si consacratd ca stil de viatd. Parafrazandu-l pe Lao Tzu, negociatorul ar
putea parea ca ,,face toate lucrurile si le hraneste; le genereaza si nu le reclama ca fiind ale
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sale; face totul si totusi nu se laudd cu aceasta; std in fruntea tuturor si totusi nu ii
controleaza”.
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