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Acest material poate fi distribuit liber, cu conditia ca si se pastreze integritatea lui. In
cazul in care se doreste publicarea lui pe parti sau ca Intreg, se va cere consimtamantul
autorului la adresa gabriel@rrvbium.ro. Un raspuns va fi furnizat in maxim 2 zile
lucratoare.



In viata exista doud tragedii. Una este s& nu obtii
ceea ce iti doregti. Cealalta este sa obtii. ( Bernard George Shaw )

Negocierea... cu totii o practicam. O facem in viata personala, atunci cand incercam sa
convingem partenerul sa se lase de fumat, o facem in viata profesionala atunci cand rugam un
coleg sa faca ceva in locul nostru. O practicam in viata publica atunci cand trebuie sa luam bilet
si mai avem foarte putin pana pleaca trenul, iar la coada sta o armata de oameni.

Uneori este usor sa negociezi, alteori insa... atunci cand suntem furiosi sau este o miza mare in
joc, sarcina poate aparea intimidanta si imposibil de finalizat.

Vom vorbi Tn acest numar si urmatorul despre negocierea eficienta. Prin strategiile care ti le voi
propune, vei fi capabil sa lucrezi mult mai eficient cu seful, colegii, clientii, si de ce nu, aceste
tehnici le vei putea folosi si in viata ta personala.

Cursul de fata se doreste unul introductiv si nu unul aprofundat. Daca doresti sa atingi maiestria
in negociere, RRVBIUM hr iti std la dispozitie cu un training special proiectat pentru negocierea
in afaceri. Pentru detalii, adresa office@rrvbium.ro fti sta la dispozitie.

Acum vom vorbi despre negociere ca si proces si bariere in calea unei negocieri eficiente.

NEGOCIERE - PROCES

O definitie a negocierii ar putea fi formulatda cam asa: Negocierea reprezintad procesul in care
doud sau mai multe parti, care au nevoi i obiective diferite, lucreaza pentru a gasi o solutie
mutual acceptabild la o problemd. $i deoarece prin esenta ei, procesualitatea negocierii este de
natura inter-personald, fiecare situatie de negociere este diferita, influentatd de atitudinile,
cunogtintele si abilitatile fiecarei parti. Pana cu ceva timp in urma, eu priveam negocierea ca pe
ceva neplacut, deoarece implica conflictul, desi negocierea nu trebuie sa fie caracterizata prin
sentimente negative sau ménie. Acum, dupa ce am inteles ce este de fapt negocierea, o vad ca
pe o provocare.

Tn’;elegerea barierelor catre o negociere de success, ne permite sa incepem o negociere cu
incredere. Acest lucru creste sansele ca rezultatul final s& fie pozitiv pentru ambele parti.
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BARIERE CATRE O NEGOCIERE DE SUCCES

O

Privesti negocierea ca pe o confruntare. Negocierea nu este o confruntare! Este un
lucru esential, care meritd spus de doua ori. Am sa-I spun inca o data: Negocierea nu
este o confruntare! Negocierea eficienta este definita prin doua parti care lucreaza
impreuna in gasirea unei solutii. Retine faptul ca in negociere, ca si in viata de zi cu zi,
tonul cu care vorbesti dicteaza tonul cu care ti se va raspunde.

incercarea de a castiga cu orice pret. Daca TU “céstigi” atunci trebuie sa existe un
invins, ceea ce conduce la alte aspecte mai putin pozitive. Perspectiva ideald in
negociere este sa incerci sd gasesti o solutie unde ambele parti au de castigat.
Negocierea nu trebuie vazuta ca un concurs ce trebuie castigat.

Emotiile necontrolate. Este posibil s& te pierzi cu firea in timpul unei negocieri
importante. Cu cat devii insa mai implicat emotional, cu atat iti este mai greu sa
canalizezi actul negocierii catre lucruri constructive. Cheia este autocontrolul.

Nu incerci sa-l intelegi pe celalalt. Din moment ce incercdm sa gasim o solutie
acceptabila ambelor parti, trebuie sa intelegem nevoile celuilalt. Daca nu cunoastem ce
are nevoie sau vrea celalalt nu vom fi capabili sa negociem “cum se cade”. Un lucru
curios: Tn negociere atunci cand se studiaza mai atent ce crede unul si ce crede celalalt,
se ajunge la concluzia ca nu exista neintelegeri majore.

Concentrarea pe persoana si nu pe sarcina. Acest lucru se intampla in special cu
oamenii pe care nu ii placem. Avem tendinta ca in negocierea cu un astfel de om sa ne
concentram nu asupra a ceea ce vrem sa obtinem, ci asupra cat de ,batut in cap” e
celalalt. Se intelege ca este imposibila o negociere In aceste conditii. Importanta e
centrarea pe rezultatul urmarit, si sa lasam la o parte nivelul de antipatie sau simpatie
resimtit fata de partener.

Pentru a obtine o viziune de ansamblu asupra ce este si ce nu este negocierea, vei gasi deosebit
de utile resursele de la adresa de internet:

http://en.wikipedia.org/wiki/Negotiation#The_win.2Fwin_negotiator.27s_approach

© 2006 Gabriel Moldovan. Toate drepturile rezervate tehnici de neqgociere 4




=
HENegociere ~

1. Foloseste umorul ca pe o strategie de negociere pentru a media conflictul. Gasesc
fascinant faptul ca umorul este o cale de a uni cele mai diverse tipologii de oameni si culturi. De
asemenea este impresionant felul in care el poate ajuta la verbalizarea unor adevaruri, care in
alte situatii ar putea jigni. Folosit cu intelepciune, nu are egal in gasirea acelui punct de echilibru
in comunicarea eficienta si sincera.

Abraham Maslow spunea ca “Dacd singura unealta pe care o ai este un ciocan, vei avea tendinta
sa vezi orice problema ca pe un cui.”

2. Fii tu insuti, dar fii cel mai bun “tu insuti”. O greseald comuna pe care am observat-o in
negocieri, ca si in activitatile de afaceri, este adoptarea unui stil care nu te defineste asa cum esti
tu in realitate. De multe ori negociatorul este vazut ca fiind o persoana care cunoaste toate
smecheriile, este uns cu toate alifile si este mai destept decat oponentul lui. Asadar credinta
comuna ar fi cad daca doresti sa devii un negociator de success, trebuie sa corespunzi descrierii
de mai sus.

Pentru a avea success, trebuie sa dezvolti un stil care te face sa te simti confortabil . Felul in care
negociezi reflectd cum esti tu cu adevarat. Trebuie sa fi autentic in tot ceea ce faci, altfel vei
pierde din credibilitate.

E important sa fii flexibil in caile alese pentru a-ti atinge obiectivele. Fiind calm dar ferm, iti asiguri
un avantaj puternic.

3. Aproape totul se negociaza daca tu privesti asa lucrurile. La un moment dat am fost
chemat la un interviu pentru un job care il doream foarte tare. Pot sa spun ca a fost un real
suces. A urmat si al doilea interviu la care urma sa discutdm conditile de angajare. Bineinteles ca
a venit si partea cu stabilirea renumeratiei. Eu am spus o suma si celdlalt a spus “Da” fara ca
macar sa clipeasca. Simteam ca am céastigat dar in acelasi timp simteam ca era oarecum si o
victorie franta. Aveam postul si salariul dorit, dar puteam sa cer mai mult? Gandul acesta nu-mi
dadea pace.

De foarte multe ori nu suntem capabili sa procesam o informatie in alti termeni decat DA sau NU.
Nu recunogtem oportunitétile de a negocia care deriva din orice interactiune umana. Posibilitatea
negocierii este ignorata din start. Ce s-ar fi intdmplat daca as fi intrebat “Cunoscéand experienta si
formarea mea... avand imaginea de ansamblu a ceea ce as putea face pentru compania
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dumneavoastra, care ar fi salariul de care am putea vorbi?”

Aproape totul este negociabil. Daca vei privi astfel lucrurile, pe langa optiunea de a accepta sau a
refuza mai ai pe aceea de a negocia. In acest caz, chiar se poate vorbi de o alegere. DA sau NU
nu reprezinta o alegere ci o determinare. Cunoscand acestea, tu vei decide care este cea mai
inteleaptéa actiune.

Intreaba, nu te cost& nimic. Sunt si cai de mijloc?

4. inva;é sa spui NU. Stiu ca e foarte greau sa folosesti cuvantul acela cu N (NU). lar daca ai de
a face cu persoane de care iti este drag, as spune ca este imposibil de-a dreptul. Tendinta
normala este ca sa dorim ca toatad lumea sa fie fericita i multumita, cu artificii si floricele. Ne
gandim ca daca vom spune “NU”, cel din fata noastra nu ne va mai vorbi niciodata iar pe frunte
ne va scrie vesnic “om rau.”

Daca vrei sa devii un bun negociator, un bun manager al timpului, un bun prieten... invata sa spui
NU. Tn numarul 8 din UPS am tratat mai pe larg acest subiect. Numérul 8 din UPS 1l gasesti la
http://groups.google.com/group/ups-
news/browse_frm/thread/41ddde06efec3a24/47ee926bbc4c94cd#47ee926bbcdc94cd

Personal consider ca dificultatea aceasta de a spune “NU” vine din credinta noastra ca el trebuie
spus cu voce tare sau pe un ton agresiv si ca reprezinta ceva cat se poate de personal. “NU” este
doar una din modalitatile de a face schimb de informatii.

5. Fii pregatit sa renunti la negociere. Indiferent cat de mult doresti sa inchei un targ, fii pregatit
sa renunti in orice moment daca intuitia ta iti spune ca e ceva “putred” la mijloc. Este poate cel
mai greu lucru pe care l-ai putea face intr-o negociere, dar mai bine sa renunti decét sa te trezesti
implicat intr-un targ care nu te avantajeaza deloc.

6. Stabileste o limita superioara rezonabila. Este normal ca tu sa ceri mai mult decét esti
disponibil sa bati palma, dar nicioadata intratat de mult incat sa fii din start indepartat de la masa
negocierilor.

7. inva;é sa taci. Uneori, atunci cand o oferta este pusa pe masa in fata ta, este important sa nu
spui nimic. Pastreaza tacerea pret de cel putin 30 de secunde. Crednd un moment de liniste
inconfortabild, celalat va incerca sa o alunge oferind mai multe detalii. Ramai tacut, nu trebuie sa
pleci nicaieri. Doar gandeste-te la ofertd, sau cel putin prefa-te ca te gandesti la ea.

8. S& nu renunti la esenta cererilor tale. In negociere se fac mereu concesii. Dar indiferent cate
concesii faci tu pentru a te apropia de sfarsitul negocierii, esenta a ceea ce ceri trebuie pastrata
nealteratd. Asta pentru ca in finalul negocierii sa nu ai impresia ca ai fost tras pe sfoara.

9. Etica si Bunele maniere mai presus de orice. Indiferent cat de urat se comporta celalalt cu
tine (se mai intdmpla si situatii din astea), ramai calm, fara a incepe sa vorbesti de mama lui. in
momentul in care ti-ai pierdut controlul, ai pierdut gi orice sansé de a mai incheia negocierea. in
numarul viitor vom vorbi despre cum sa neutralizezi tehnicile de negociere manipulativa pe care
partenerul tau le-ar putea folosi pe pielea ta.
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HNegociere ~ Contra tehnici manipulative

Se pare ca dupa 1980, multe companii au insistat in trainigurile lor de negociere asupra
metodelor practice de negociere. Asa au fost dezvoltate tot felul de tactici -unele etice, altele... sa
le spunem mai putin etice. Acestea din urma cautau castigul imediat, cu impact maxim. Ele aveau
efect doar pe termen scurt, afectand relatia viitoare de afaceri. Din pacate, exista posibilitatea ca
si tu sa ai de a face cu negociatori care aplica aceste tactici manipulative. Ce poti face in aceste
situatii?

Important in prima faza este sa le recunosti, apoi sa dobandesti cunoasterea felului in care poti
sa elaborezi contramasuri. E imporatnt insa sa separi comportamentul de persoana. Nu trebuie
sa condamni persoana sau sa o identifici cu aceste tactici. De multe ori este posibil ca celalat sa
nici nu isi dea seama ca le foloseste.

Sunt multe tactici manipulative de negociere. Noi ne vom concentra doar asupra celor mai des
folosite.

Oferte extreme. Sunt sigur ca si tu cunosti foarte bine aceasta tehnica. Dacéa vrei s& cumperi
ceva, vanzatorul iti va face o ofertd mult mai mare decat valoreaza de fapt produsul; daca tu esti
vanzatorul, clientul iti va face o oferta de cumparare, cu mult sub valoarea produsului. Intentia
este ca tu sa iti reduci nivelul asteptarilor si a face o concesie celeilalte parti, fara a ti se face si
tie una.

in situatia asta, in cazul in care esti surprins, arata-ti surpriza si permite-ti sa razi. Acest lucru
poate detensiona situatia si favoriza targul. Nu recomand contracararea cu aceasi metoda.
Foloseste experienta altor intelegeri pentru a-l ajuta pe celalalt sa-si dea seama ca asteptarile lui
trebuie ajustate.

»NUu-i asa ca...” Exact in momentul cand tu crezi ca ati ajuns la o intelegere si sunteti in
punctul semnarii contractului, partenerul intreaba: , Transportul si asigurarea sunt incluse in pret,
nu-i aga?” In acest moment se manifestd o dorinta foarte mare de a face si aceasta concesie
finald pentru a semna odatd contractul. Trebuie insa s& rezisti si s& aplici principiul DACA —
ATUNCI: ,in acele contracte in care noi acoperim si transportul si asigurarea, addugdm o
extravaloare de 4% la pret. Asa ca DA, in cazul in care sunteti de acord sa platiti in plus cu 4%,
suntem de acord sa platim si acesti doi itemi.”

E posibil ca aceasta cerere sa fi fost omisa din greseala. De asemenea poate fi vazuta si ca o
oportunitate de a cere altceva in schimb. In felul acesta ambele parti si satisfac nevoile.
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O cale excelenta de a evita aceasta tactica este precizarea din start a ceea ce este inclus si a
ceea ce nu este inclus in intelegere.

Politistul bun... Politistul rau. Indiferent de cate ori au vazut aceasta tehnica in filme,
multi negociatori nu recunosc acest scenariu atunci cand este jucat chiar in fata lor. in ce consta
aceasta tehnica? Vei avea de a face cu doi sau mai multi negociatori, unul face niste cereri
exagerate, in timp ce altul (prin contrast) este mai rezonabil. De multe ori, politistul rau nici nu
trebuie deloc sa fie prezent. Cealalta parte va invoca cererile sefului sau altui membru din echipa.

Contracararea poate fi realizata prin observarea atenta a ceea ce se intampla, si sa-ti amintesti
ca in ciuda aparentelor, ,politistul bun” nu este de partea ta. De multe ori aceasta dinamica a
negocierii poate fi schimbata in momentul in care tu spui ceva de genul: ,Stii de ce imi aminteste
asta? De o scena cu o interogare a politiei dintr-un film vechi. Foloseau procedura aia cu politist
bun/politist rau. Acum eu stiu ca voi nu ati folosi intentionat aceastd metoda pe mine, asa ca
haide sa revenim la motivul pentru care ne-am intalnit azi aici”.

Ca si alternativa, poti sa iti concentrezi toate eforturile asupra ,politistului rau”, si sa il ignori pe
cel ,bun”. Din moment ce tu trebuie sa satisfaci cererile ,politistului rdu”, e nevoie ca interesul
lui/ei sa fie descoperit.

Competitia. Legea cererii si a ofertei cunoaste multe deghizari. Ai putea sa auzi ca este oferit
acelagi targ (ca si al tau) de catre competitie dar la un pret mai mic. Ti s-ar putea de asemenea
spune ca daca nu lagi la pretul oferit, vor merge cu contractul in altd parte. O cale si mai subtila
ar fi aluzia, in timpul negocierii, la alte produse ale competitiei. Sau poate vei remarca un catalog
al competitiei pe biroul celuilalt plin cu insemnari sau post-it-uri.

Vei avea des de a face cu generalizarea: ,Oricine ofera acest serviciu la un pret si mai mic”. Este
necesar sa clarifici aceasta generalizare imediat, inainte ca celalalt sa ajunga sa si creada in
aceasta afirmatie. intreab& exact cu cine au vorbit, apoi compara oferta ta cu cu a celeilate parti
in detaliu. Nu te baza numai pe cuvantul lor; fa tu cercetari in cazul ca nu stii exact ce ofera
competitia.

intai stabileste cu exactitate cat de aseméanétoare este oferta ta cu a competitiei. Calitate, Volum,
Servicii, Livrare, Timp, Plata... toate trebuie analizate pentru a face o comparatie reala. Lucreaza
pentru a-ti diferentia oferta.

Termenul limita. Acesta pot forta partile sa actioneze in realizarea unor alegeri. Termenele
limitd pot fi determinate de circumstante (expirarea vizei de sedere in tara, apropierea unui
eveniment care ar duce la stoparea negocierii, etc.), sau de o consecinta reala (un proiect care
depinde de un produs sau persoana), sau poate fi o tactica pentru a-ti forta mana si a te depriva
de o pregatire adecvata in lipsa timpului necesar.

In momentul cand intalnesti aceasta situatie, intreb& de consecinte — ,Ce se intampla daca nu
respectam termenul limita trasat?” Poate ca daca lucrati impreuna poti sa deschizi ochii celuilalt
la optiunea de a mai elibera din presiunea termenului limita ,fatidic”.

la-l sau Lasa-l! Aceasta tactici este una agresiva si in unele cazuri chiar ostila. Axeaza-te
asupra interesului din spatele cererii, apoi lucreaza cu cealata parte pentru a crea optiuni care sa
permitd atingerea intereselor pe alta cale. ,Soferii nu accepta sa faca transportul fara o crestere
cu 3% la comision / transport. Poti sa accepti sau sa refuzi!” poate fi contracarata prin ,,Tnt,eleg ca
soferii cer 3% in plus, aga ca ajutd-ma sa inteleg de ce au nevoie de acest procent, ce vor face
cu el?”. E esential sa intelegi intentile celuilalt.
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Cunosti jocul de poker? Sunt situatii cand desi ai carti proaste te comporti ca si cum realitatea ar
fi alta. Asta inseamna ca mergi la ,cacealma”. Daca suspectezi o ,cacealma” la partea cealalta, o
cale buna de a a demasca acest lucru este sa pui intrebarea ,Daca suntem de acord cu cererea
voastra, atunci sunteti pregatiti s& semnam contractul aici si acum?”. Ce se intdmpla daca nu pui
aceasta intrebare? Poti cadea in capcana de a face o concesie doar pentru a face fata altei
cereri. Folosind aceasté contramasura nu-ti iei nici un angajament, dar reusesti sa vezi care sunt
intentile reale ale celeilalte parti. Un alt raspuns posibil poate folosi principiul schimbului: ,Daca
reducem pretul, va trebui sa faceti o comanda mai mare.”

Politica de preturi. Tindem sa ddm mai multd crezare unor vorbe scrise si politici de preturi
sau politici corporative decét unor cuvinte vorbite. Din acest motiv recomand scrierea preturilor si
a ofertelor mai degraba decéat mentionarea lor verbala. Cuvintele scrise au o aura de legitimitate,
motiv pentru care sunt mai rar atacate.

in situatia In care ti se prezintd o politicd de preturi care te dezavantajeaza, intreaba cine a
formulat aceasta politica, si caror interese e menita sa serveasca. S-ar putea ca sa nu se fi
revizuit aceasta politica, si sa se realizeze ca este depasita sau ca nu se aplica.

CoNcLuzi

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.

In cazul in care doresti sa stii mai multe despre negociere, in special despre negocierea aplicata
in afaceri, trimite un e-mail la office@rrvbium.ro pentru mai multe detalii. Nu uita sa specifici
numele tau, orasul din care esti si motivul pentru care doresti sa participi la unul din programele
noastre de training. Un raspuns iti va fi furnizat in maximum 48 de ore.

Pentru alte resurse utile dezvoltarii tale personale, te invitam sa vizitezi adresa de internet
www.unelte.rrvbium.ro. Prin proiectul ,Unelte Pentru Schimbare” iti punem GRATUIT la dispozitie
e-cursuri de management al timpului, comunicare, negoiere, stabilire a obiectivelor si multe alte
teme de interes pentru tine.

© 2006 Gabriel Moldovan. Toate drepturile rezervate tehnici de neqgociere 9



webh: www.rrvbium.ro




