Arta negocierii

Cercetarile psihologice fundamentate stiintific in domeniul ne-
gocierii comerciale sunt relativ putine si, ca urmare, au fost
dezvoltate putine aplicatii testate cu succes care s& ofere spri-
jinul necesar in contextul afacerilor. Sugestiile pe care le ofera
expertii in domeniu nu sunt universal valabile, deoarece exista
0 mare variabilitate a factorilor implicati in situatiile de nego-
ciere (experienta persoanelor care intra in proces, caracteris-
tici de personalitate, valoarea contractelor, pozitia de pe care
se face negocierea, ramura industriald etc.). Vom oferi, ins&, o
scurta introducere in arta negocierii, sperand ca va va ajuta sa
0 abordati cu incredere.

in negociere, sunt implicati doi sau mai multi participanti
independenti, fiecare avand scopuri individuale care pot fi
partial incompatibile; cererea se confruntd cu oferta pentru a
ajunge la o intelegere reciproc avantajoasa, pe baza interesului
comun al partilor implicate. Accentul cade, asadar, pe schimb,
negocierea fiind perceputa pozitiv de ambele parti cand are loc
cooperarea voluntara si explorarea oportunitatilor de afaceri.
Atentia la detalii poate sa fie un element cheie in succesul unei
negocieri. De exemplu, alegerea locatiei unde va avea loc ne-
gocierea este deosebit de importanta, existand avantaje si
dezavantaje ,,pe teren propriu”, ,in deplasare” sau intr-un loc
neutru.

Negocierea la sediul firmei proprii presupune o serie de cheltu-
ieli de protocol - masa, cazare, eventual plimbari/drumetii (desi
presupun cheltuieli, ofera posibilitatea influentarii parteneru-
lui). Tn schimb, permite organizarea amanuntitd a spatiului ne-
gocierii, de la asezarea scaunelor la calitatea hartiei de scris.
Atentie, daca se urmareste mentinerea sau construirea unei

relatii de afaceri, NU plasati partenerii de negociere cu ochii la
soare, in curent, pe scaune inconfortabile sau foarte aproape
de surse puternice de caldura. in calitate de gazda, echipa de
negociere poate fi mai numeroasa, deciziile pot fi luate mai re-
pede, siguranta este mai mare.

Negocierea la sediul firmei partenere permite formarea unei
pareri obiective asupra posibilitatilor acesteia (nu numai legate
de negocierea care va urma), iar in momentele delicate, discutia
poate fi intreruptd sub pretextul consultarii unor experti care nu
sunt prezenti.

Negocierea pe teren neutru (expozitii, targuri) combina avanta-
jele si dezavantajele celorlalte dou& forme.

Arta negocierii se dobandeste cel mai bine prin experients,
cu toate ca exista cateva concepte de baza care pot ajuta la
incheierea unei afaceri bune. Majoritatea expertilor considera
ca esential este sa va straduiti sa aratati celeilalte parti ca este
ininteresul ei sa accepte propunerile dvs. Nu conteaza neaparat
ca aceasta sa fie si realitatea, important este sa creati aceasta
impresie.

Céteva tehnici ar fi utile in acest sens.

Cereti mai mult decat va asteptati sa primiti, dar nu exagerati.
Daca cererea este prea mare, s-ar putea s iesiti din negociere
inainte de a incepe. Pe de altd parte, cererile prea scazute ar
putea sa creeze impresia de slabiciune sau incompetenta.
Cautati informatii despre partenerul de negociere, indiferent
daca este vorba despre un reprezentant (avocat) sau client
in sine. Care este trecutul celeilalte parti? Ce a obtinut pana
acum? Care este reputatia acestuia in domeniul de activitate?
Cautati informatii despre persoanele care lucreaza pentru
partenerii de negociere. Asociatii sau secretarele acestora pot
fi de mare ajutor. Trucuri simple precum retinerea prenumelor
pentru a comunica cu ei la un nivel mai personal (cordial, dar nu
intrusiv) pot s& aduca beneficii neasteptate. Secretara se afl3,
adesea, in pozitia de a sorta telefoanele si de a pune mesajul
vostru deasupra, sau de a aminti ca apelul vostru este impor-
tant.

Este important sa cunoasteti importanta relativd a elemente-
lor contractului. Nu uitati c& este mai important la care cerinte
renuntati decat numarul acestora.

Anticipati reactiile persoanei cu care negociati. De-a lungul ani-
lor, persoanele cu care va intainiti in negocieri cu organizatiile
mari vor raméane in general aceleasi, ceea ce va permite s
anticipati reactiile acestora. Utilizati precedentele pozitive de
céte ori este posibil. Daca nu exista un precedent, incercati sa



obtineti o oferta de la partenerul de negociere. ,Fa-mi o oferta
pe care nu o pot refuza!” este o fraza cu care se poate incepe
o negociere. Daca oferta este una echilibrata, poate fi un punct
de la care sa se porneasca.

2% din ceva e ceva, iar 90% din nimic e nimic. Procentajul nu
este atat de important ca totalul din care se obtine acel procen-
taj. Mare parte a industriilor sunt afaceri ale procentajelor.
Negociati contracte intregi, nu parti ale acestora. Adesea, nego-
cierea unor parti atrage pericolul de a pierde viziunea de ansam-
blu, de aceea incercati sa evitati inainte de negociere discutiile
despre clauzele contractelor.

Onestitatea este o abordare buna. in general, dupa o perioada
oarecare de timp, cei care activeaza intr-o industrie stiu in cine
se poate avea incredere si in cine nu. Reputatia este de cel mai
mare ajutor cand produsul este complex, cand riscurile sunt
mari, iar agentul de aprovizionare este slab pregatit din punct
de vedere profesional.

Indivizii care participa la procesul negocierii joaca diferite roluri.
Pentru a sti care rol vi se potriveste cel mai bine, ele trebuie bine
intelese.

Proprietarul este principalul beneficiar al rezultatului negocierii;
Analistul formuleaza scopurile proprietarului si analizeaza alter-
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nativele;

Designer-ul planifica procesul de negociere;

Facilitatorul usureaza procesul negocierii (este adesea numit
mediator);

Tehnologul ofera infrastructura pentru comunicare;
Negociatorul conduce negocierea, in numele proprietarului.
Partenerii de negociere pot fi, de asemenea, integrati unor
categorii.

Tipul impulsiv pare nerabdator, agitat, intrerupe discutia, iritabil,
amenintand ca revine asupra deciziilor luate sau chiar facand
acest lucru. Prin urmare, trebuie actionat rapid, insistandu-se
asupra aspectelor esentiale, evitdndu-se detaliile si practic
fortandu-se finalizarea.

Tipul vorbaret este vesel si expansiv, gasind adesea alt su-
biect de discutat in afara obiectului negocierii. Ar fi bine sa
i se ofere timp pentru conversatie, dar in acelasi timp sa fie
mentinut aproape de subiect.

Tipul primitor va asculta ce aveti de spus, dar existd sanse mari
sé nu fie interesat sa incheie afacerea sau sa nu aiba aceasta
autoritate. Abordarea cea mai potrivita presupune verificarea
competentei acestuia in incheierea contractului.

Tipul cumpatat este calm si studiazd in profunzime toate

Ofera-ti o clipa de relaxare
scapa de stocur
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elementele la care are acces. Prin urmare, trebuie s& i se ofere
toate detaliile cu privire la produsul negociat, pentru a fi con-
vins.

Tipul tacut nu ofera niciun indiciu asupra gandurilor sale. El
trebuie determinat s& vorbeasca prin intrebari bine gandite si
este obligatoriu sa i se prezinte fapte si avantaje.

Precizéri suplimentare trebuie facute in legaturd cu
personalitatea partenerului de negociere. Este important s&
apreciati momentul critic in care comportamentul de ,salvare

Panouri din lemn, stratificat - panel - cu miez din
raginoase acoperit cu furnire de derulare, MDF, PAL
si furnire estetice

- Panel tehnic 3 straturi: panel cu fete din fumir de derulare, panel cu miez din placaj

pentru amenajari interioare, baza pentru alte materiale de acoperire
- Panel tehnic 5 straturi: panel cu fete din fumir fromager, cu fete

din MDF, material ideal pentru tocuri de usi
- Panel estetic 5 straturi: cu miez din plop sau résinoase,

cu fete din furnire estetice de arin, artar, aniegre, fag,

mesteacan, plop, stejar, tei, pentru mobila de calitate

a propriei imagini” intervine in proces. Toti oamenii au mandrie,
iar cand sunt umiliti pot s& actioneze chiar si impotriva pro-
priului interes. Dorinta de a deveni ,castigatorul” devine mai
importanta decat ceea ce se negociaza. O persoana cu stima
de sine ridicata, dar care este prinsé la colt intr-o negociere, va
reactiona negativ si este foarte putin probabil sa cedeze.
Repetam ideea ca nu exista o reteta universal valabild a suc-
cesului in negociere. Situatii diferite cer abordari diferite, suc-
cesul depinzénd adesea de capacitatile negociatorului si nu
neapdrat de oferta sau cererea obiectivad, de aceea putem si
concluzionam fara a exagera ca negocierea este o arta. Insta-
bilitatea legislativa din Romania sau dispersia factorilor de de-
cizie din organizatiile mari duc adesea procesul negocierii pana
la limitele legalitatii. Desi ca desfasurare seaméana cu un razboi,
negocierea raméane un proces de armonizare a intereselor, in
vederea gasirii unei solutii convenabile pentru ambele parti.
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