
Strategii ŞI TACTICI de negociere

Negociatorii învaţă foarte repede că, dacă îşi doresc succesul , trebuie să ofere ceva pentru a obţine ceea ce le trebuie. Adevărata calitate este capacitatea de a stabili ce anume să oferi, când să oferi, de ce să oferi, cât de mult să oferi şi ce să aştepţi în schimb. Pentru  a fi un negociator experimentat, o persoană trebuie să ştie să manevreze lucrurile încât să se poată dispensa de ceea ce oferă, iar ceea ce primeşte sa-i satisfacă nevoile. Tehnicile utilizate pentru îndeplinirea acestui scop sunt cunoscute ca strategii şi tactici. O strategie este planul de acţiune global, utilizat în cadrul negocierii. Tacticile sunt metodele utilizate pas cu pas pentru implementarea strategiei. în cele ce urmează sunt prezentate câteva strategii şi exemple de modalităţi de utilizare a acestora.

De exemplu, Jane şi Bill s-au decis să-şi cumpere o casă acum trei luni. Prima lor opţiune este o casă situată într-un cartier nou, la preţul de 100.000 de dolari (cu aproape 10.000 de dolari mai mult decât pot ei oferi). Jane crede că  ar trebui să facă o ofertă dar Bill se îndoieşte că ar putea să obţină o reducere semnificativă.

Jane decide să facă totuşi câteva cercetări în zonă  şi află că mai multe case, printre care şi cea pe care şi-o doresc ei , sunt puse în vânzare de aproape un an. Toate sunt case de calitate dar, datorită problemelor economice, vânzările sunt destul de reduse. Jane îl convinge pe Bill că nu au nimic de pierdut dacă prezintă o ofertă. După o planificare minuţioasă, ei stabilesc o întâlnire cu persoana care se ocupă de  vânzarea caselor din zonă.

· JOASĂ OFERTĂ – Ei încearcă să ofere cel mai mic preţ şi să cumpere la nivelul, estimat de ei, al costului suportat de constructor.

Jane şi Bill îl informează pe vânzător că le place cu adevărat casa şi că ar fi sincer interesaţi să o cumpere la un preţ redus de 80.000 de dolari.

· EVALUAREA PRETENŢIEI- S-a stabilit că agentul cere mai puţin decât preţul iniţial, dar nu se poate mulţumi cu 80.000 de dolari. Sarcina celor doi este de a evalua cât de mult este dispus vânzătorul să scadă preţul sub 100.000 de dolari.

Agentul, vizibil şocat răspunde: “este imposibil. Nu avem nici măcar ce discuta!”. Jane şi Bill anticipează acest răspuns şi întreabă: “ dacă nu acceptaţi 80.000 de dolari, atunci cât acceptaţi?”

· PROVOCAREA- o strategie destinată a-l pune la punct pe celălalt în defensivă, cu scopul de a obţine anumite concesii. Aici vine alături de faza de EVALUARE, pentru  a determina oferta reală a agentului.

Agentul face câteva calcule înainte de a spune: “90.000 de dolari, dar trebuie să plătiţi cel puţin un avans de 20.000 de dolari în numerar”. Deşi sperau la o contra-ofertă mai joasă, Jane şi Bill sunt dispuşi să accepte şi acest nivel de preţ. Bill mai încearcă o strategie, spunând: “avansul nu este o problemă, dar am înţeles că locuinţa de vizavi a fost deja vândută cu 15.000 de dolari mai puţin decât preţul iniţial. De ce nu aţi face acelaşi lucru şi pentru noi?”

· AMÂNAREA- Jane şi Bill îşi iau o pauză pentru a-şi oferi, atât lor cât şi vânzătorului, timpul necesar pentru reevaluarea poziţiilor. Amânarea unei decizii arată adesea că răbdarea este profitabilă.

Agentul reacţionează, spunând: “casa despre care vorbiţi a fost mai scumpă; de aceea am avut o marjă mai mare. Poate că aş putea să mai reduc preţul puţin, să zicem la 86.000 de dolari, dar numai dacă ne prezentaţi oferta dvs. astăzi, în scris, împreună cu avansul de 20.000 de dolari.” Jane şi Bill, simţind că sunt foarte aproape de realizarea ţelului lor, răspund: “ Să ştiţi că ne place foarte mult această casă, dar costă prea mult faţă de cât  putem plăti. Scuzaţi-ne puţin, până discutăm cum ne-am putea mări oferta. Nu aţi putea şi dvs. să vă reevaluaţi puţin poziţia?”

· ÎMPĂRŢIREA DIFERENŢEI- Jane şi Bill îşi calculează cu grijă propria contra-ofertă şi speră ca agentul fie să o accepte, fie să propună ÎMPĂRŢIREA DIFEREŢEI. Rezultatul a fost  un preţ de vânzare la mijlocul diferenţei dintre ultima ofertă a agentului şi contra-oferta lui Jane şi Bill.
Bill şi Jane revin după o oră şi oferă 83.000 dolari. Agentul le spune: “Am vorbit şi eu cu constructorul cât eraţi plecaţi, ca să văd dacă putem face alte concesii. A mai cedat puţin, dar nu este de acord cu 83.000 de dolari. Totuşi dacă sunteţi dispuşi să împărţiţi diferenţa şi să plătiţi 84.500 dolari, atunci încheiem târgul, cu condiţia să semnaţi documentele şi să depuneţi astăzi avansul de 20.000 de dolari”. Jane şi Bill se privesc unul pe altul şi acceptă oferta cu plăcere.
Tehnici de negociere


Sunt des întâlnite situaţiile când un partener încearcă să preia iniţiativa în procesul de negociere, să menţină conducerea discuţiilor, căutând să dezechilibreze poziţia celeilalte părţi, determinând-o să facă o serie de concesii.

· Tehnica salamului este utilizată pentru a realiza un obiectiv din aproape în aproape, şi nu dintr-un singur pas major. Această tehnică se bazează pe următorul raţionament: “Daca vrei să intri în posesia unui salam pe care adversarii tăi îl apără cu îndârjire, nu trebuie să te repezi să-l smulgi. Trebuie să începi prin a-ţi tăia o feliuţă foarte subţire. Proprietarul salamului fie că observă acest lucru cu mare greutate, fie că nu-i acordă o atenţie deosebită. In ziua următoare iţi mai tai încă o felie, apoi alta şi astfel, puţin câte puţin salamul trece în posesia ta.”
De exemplu dacă am vrea să cumpărăm 5 acri de teren de la un domn bătrân care, din motive sentimentale, nu prea vrea să vândă în acel moment decât un singur acru, şi dacă nu suntem grăbiţi în a face acest lucru îi putem propune bătrânului să cumpărăm un acru de teren la început, cu opţiunea de a cumpăra şi restul terenului, câte un acru in următorii 4 ani.

· Metoda faptului împlinit s-a folosit atunci când locuitorii unui orăşel numit Hillview s-au trezit într-o dimineaţă că un constructor local le-a tăiat vârful dealului care constituia una din cele mai frumoase privelişti ale locului. Antreprenorul nu avusese aprobarea legală dar, odată înlăturat vârful dealului, acesta nu mai putea fi pus la loc. Antreprenorul a apelat la metoda faptului împlinit .El a trecut la acţiune pentru a-şi îndeplini obiectivul, asumându-şi riscul de a fi blamat de cetăţeni, deoarece nu a vrut să cheltuiască bani, timp şi efort urmând căile obişnuite de rezolvare. Constructorul poate spune: “ am făcut ce am vrut, aşa că nu ştiu să mai ai ceva de spus acum.” Dar este un mod de abordare riscant. Cel care foloseşte o asemenea strategie trebuie să înţeleagă şi să accepte consecinţele, în cazul în care eşuează. De exemplu, să presupunem că acelaşi constructor şi-ar fi făcut mai târziu un gard, violând astfel alte legi locale. De această dată, însă, protestul cetăţenilor ar fi putut avea ca rezultat impunerea demolării gardului şi mutarea antreprenorului în alt loc, cu cheltuieli considerabile.

Iată câteva exemple în care se poate folosi această metodă: dacă ni se trimite un contract conţinând o clauză cu care nu am fost de acord şi pe care am găsit-o inacceptabilă putem recurge şi noi la metoda faptului împlinit eliminând clauza inacceptabilă din contract, după care trimitem contractul înapoi.

· Practica standard este o strategie utilizată pentru a convinge pe alţii să facă sau să nu facă anumite lucruri, pe baza aşa numitei practici obişnuite. De cele mai multe ori, această strategie funcţionează, deoarece se presupune că practica standard este calea cea mai bună şi cea mai sigură pentru a realiza ceea ce trebuie. Contractele standard sunt un exemplu de o asemenea strategie. Partea care sugerează utilizarea unui contract standard presupune că nimeni nu vrea  să-l schimbe, deoarece acesta reflectă lucruri asupra cărora alţii, în circumstanţe similare, au căzut de acord. Adesea, cealaltă parte acceptă propunerea dar cei care doresc să încerce o modificare pot obţine rezultate bune.
Un exemplu al aplicării acestei practici este acela în care un instalator a încheiat un contract pentru montarea instalaţiei într-o casă nouă şi care comunică beneficiarului următoarele condiţii de plată: 30% la începutul lucrării, 60% la jumătatea lucrării şi 10% la terminare. Când clientul îşi manifestă dezacordul, instalatorul spune că propunerea lui corespunde standardelor industriale şi, pentru a-i dovedi, îi arată un contract standard. În final, instalatorul acceptă 30% la început, 30% la mijloc şi 40% la final. Acest mod de abordare îi dă clientului siguranţa că instalaţia va fi terminată înainte ca instalatorul să realizeze profit şi, în acelaşi timp, îi asigură instalatorului fondurile necesare realizării proiectului.

· Termenele limită pot constitui o strategie de negociere eficientă. Adeseori percepem presiunea timpului asupra noastră dar presupunem că partenerul are timp din plin. Cu cât cunoaştem mai bine termenele limită ale celeilalte părţi, cu atât mai bine ne putem planifica strategia. Atunci când ceilalţi ne forţează să ne încadrăm în termenele lor limită, ar trebui ca, fără ezitare, să-I testăm. Multe din vânzările din magazinele cu amănuntul, care “încep “ marţi şi se “sfârşesc “ vineri, por fi negociate astfel încât cumpărătorul să beneficieze de ele şi luni şi sâmbătă. Cele mai multe dintre hoteluri îţi modifică ora la care trebuie să predaşi camera după-amiază, dacă sunteţi dispus să negociaţi pentru un timp mai lung. Propunerile făcute în prima zi a lunii sunt la fel de acceptabile ca şi a doua zi. De obicei, termenele limită au atâta importanţă cât suntem noi dispuşi să le acordăm. Cu cât cunoaştem mai bine persoana sau organizaţia care le fixează, cu atât vom şti mai bine ce reprezintă ele cu adevărat. De aceea într-o negociere trebuie să ştim termenele limită şi constrângerile de timp la care suntem supuşi, dacă aceste termene sunt realiste, cum le putem modifica, care sunt termenele ce acţionează asupra celeilalte parţi şi dacă le pot folosi în avantajul meu.

· Disimularea înseamnă a da impresia că se doreşte ceva când, de fapt, obiectivul principal este cu totul altul. Un angajat, de exemplu, poate negocia cu şeful său o promovare când de fapt obiectivul său este să obţină o majorare a salariului. Dacă îi reuşeşte promovarea, obţine de îndată şi mărirea salariului. Dacă nu obţine promovarea, poate obţine, în schimb, ca premiu de consolare, o mărire de salariu. Politicienii utilizează diferite variante ale acestei strategi, pentru a testa receptivitatea publicului faţă de ceea ce-şi propun să facă. Pentru a-I testa receptabilitatea  înainte de a fim luată decizia finală, acţiunea planificată este înfăţişată publicului sub forma unei scurgeri de informaţie dintr-o sursă de încredere. Apoi se evaluează răspunsul publicului. Dacă opoziţia este redusă atunci acţiunea poate continua, probabil, în siguranţă. Dacă reacţia este puternică, atunci trebuie căutate alte abordări.

· Retragerea aparentă poate include pe lângă amânare şi disimulare, şi o oarecare doză de amăgire. Astfel, unul dintre negociatori încearcă să insinueze că s-ar putea retrage din discuţi, când de fapt el rămâne interesat. Scopul său este de a obţine, în cele din urmă, o concesie sau o schimbare a poziţiei. De exemplu, cumpărătorul potenţial al unui tablou îl găseşte pe vânzător hotărât să nu accepte preţul pe care cumpărătorul este pregătit să-l plătească. Cumpărătorul ar putea spune: “ îmi pare rău, dar nu sunt de acord cu preţul dvs.; ştiţi care este preţul oferit de mine, aşa că, dacă nu există  nici o schimbare de poziţie din partea dvs., nu vom putea încheia afacerea.” Apoi acesta pleacă. Dacă oferta cumpărătorului a fost realistă, vânzătorul poate decide să facă o concesie. Dacă nu, cumpărătorul se poate întoarce cu o ofertă puţin mai mare. Între timp, cumpărătorul poate evalua şi alte opţiuni.

· Omul bun/ omul rău este o tehnică utilizată la scară internaţională prin care unul dintre membrii echipei de negociere adoptă o linie dură, pe când celălalt rămâne prietenos şi dispus să încheie afacerea. Când  “omul rău “  părăseşte încăperea pentru câteva minute, “ omului bun “ prezintă o ofertă care, în circumstanţele negative ale negocierii, pare chiar prea bună pentru a putea fi realizată. Există mai multe versiuni de “om rău”: avocaţi, soţi sau soţii, reprezentanţi ai personalului, contabili, experţi în taxe, sales manageri sau economişti.

Pericolul utilizării acestei strategii stă în posibilitatea de a fi depistată de adversar. Iată cum puteţi reacţiona dacă aveţi impresia că vi se aplică această metodă:

1. Părăsiţi discuţia.

2. Chemaţi în  ajutor propriul dvs. “ om rău “.

3. Cereţi partenerilor de discuţie să lase teatrul şi să treacă la afaceri.

· Autoritatea limitată  este o altă tehnică ce încearcă să forţeze acceptarea unei poziţii, pretinzând că oricare alta ar necesita aprobări la nivel superior. Cu persoanele care pretind că au o autoritate limitată este foarte dificil de negociat, întrucât motivele lor de a da curs cererii depind de persoane, politici sau practici asupra cărora ei nu au nici un control. Un vânzător care nu poate oferi o reducere mai mare de 5%, care nu poate influenţa data livrării sau care nu poate accepta un târg, nu poate face nici o concesie în aceste domenii. În asemenea împrejurări, unii negociatori cedează, pe când alţii insistă ca oferta lor să fie prezentată forului care o poate aproba sau respinge. În acest caz, există riscul ca negocierea să fie anulată, dar apare şi posibilitatea ca partenerul să-şi reevalueze poziţia.
Cei şase paşi fundamentali într-o negociere

-Cunoaşterea reciprocă- este importantă deoarece înainte de a începe negocierea, trebuie să-I evaluăm pe toţi cei implicaţi. Obiectivul este de a desfăşura contactul iniţial într-o atmosferă prietenoasă, relaxantă şi profesională, dar totuşi trebuie să se păstreze atmosfera de afaceri.


-Declararea scopurilor şi a obiectivelor este o etapă ce se derulează după începerea negocierii. În acest punct nu vor fi menţionate problemele specifice, deoarece părţile abia au început să-şi exploreze  una alteia nevoile. Persoana care vorbeşte prima despre problema în cauză poate spune de exemplu, “ aş dori să mă asigur că înţelegerea dintre noi va funcţiona într-un mod benefic pentru toţi cei implicaţi.” Nu s-a sugerat nici o condiţie încă, dar s-a făcut o declaraţie pozitivă privind acordul şi care este favorabilă tuturor participanţilor. Persoana care a făcut declaraţia de început va trebui, apoi, să aştepte un răspuns de la cealaltă parte, pentru a afla dacă şi acesta are scopuri şi obiective similare. Dacă există divergenţe, acesta este momentul potrivit pentru a le afla. Este posibil ca, pe parcursul acestui pas, să existe o atmosferă de cooperare şi de încredere reciprocă.

-Începerea procesului  este un pas important pentru că pentru a iniţia procesul trebuie ridicate problemele specifice. Trebuie studiate toate temele negocierii, înainte de lansarea discuţiei, pentru a determina modul în care este mai avantajos să le prezint: grupate sau separate. Adesea, problemele sunt prezentate grupat, astfel încât soluţia uneia este legată de soluţia alteia. De exemplu: “Nu cumpăr cuptorul la acest preţ decât dacă includeţi în contract un an de garanţie .” Invers se poate încerca o separare a problemelor astfel încât acestea să fie abordate diferit. De exemplu, în cazul vânzării unei case gata zugrăvite, vânzătorul poate prefera să discute despre casă şi despre finisări ca fiind două chestiuni separate. Cumpărătorului poate să i se pară necesar ca ambele aspecte să fie tratate împreună. În astfel de negocieri, toate problemele au legătură unele cu altele. Nici un element nu se consideră a fi rezolvat până când toate celelalte nu sunt rezolvate. După ce au studiat problemele negociatorii trebuie să determine cum este mai avantajos: să combine sau să separe diferitele aspecte. Părerile faţă de importanţa chestiunilor abordate la început diferă foarte mult: cei care consideră că negocierea trebuie să înceapă cu problemele minore argumentează aceasta prin faptul că acestea pot fi rezolvate mai uşor, ceea ce ar duce la crearea uni climat mai favorabil pentru acordurile viitoare. Ceilalţi cred că este mai bine să se înceapă cu probleme majore, deoarece, dacă nu pot fi rezolvate în mod satisfăcător, celelalte chestiuni nu mai au nici o importanţă.


-Exprimarea dezacordului şi conflictului în domeniile în care apar este importantă după ce problemele au fost definite. Dezacordurile şi conflictele rezolvate corespunzător apropie, în cele din urmă, cele două părţi. Dar dacă nu sunt abordate corect, ele sporesc divergenţele. Conflictul are capacitatea de a scoate la suprafaţă deosebirile dintre punctele de vedere şi de a cristaliza adevăratele dorinţe şi cerinţe ale negociatorilor. Acest tip de confruntare poate cauza stres. Prin urmare, este foarte important să reţinem că aplanarea unui conflict în asemenea împrejurări, nu este un test de verificare a puterii, ci o oportunitate de a dezvălui nevoile reala ale oamenilor. Aceste lucruri, bine înţelese, pot conduce la găsirea unor domenii în care se poate realiza acordul sau compromisul.


-Reevaluarea şi compromisul este un pas important atunci când una dintre părţi merge mai departe şi propune un astfel de compromis adesea prin cuvinte de genul: “Haideţi să presupunem că…..”, “Dar dacă….?”, “Ce aţi spune dacă….?”. în această situaţie celălalt negociator trebuie să asculte cu mare atenţie, pentru aş-I da seama dacă se încearcă un compromis răspunsul trebuie formulat cu mare atenţie pentru că o încercare prea bruscă de a accepta oferta poate face ca partenerul să se retragă, deoarece se ajunge la un climat care nu este de natură să determine un joc al cererii şi al ofertei.

Cheia succesului oricărei negocieri apare atunci când ambele părţi îşi reevaluează poziţiile şi determină care este nivelul acceptabil al compromisului. În timpul acestui pas, trebuie ca fiecare negociator să-şi amintească de principiul oferă/ primeşte.

  

-Înţelegerea sau acordul de principiu reprezintă pasul final. Când se ajunge la un acord, este necesar ca respectiva înţelegere să fie şi declarată. O decizie cu privire la modalitatea efectivă de realizare a tranzacţiei este necesară, în special în cazul în care este nevoie de o aprobare suplimentară, lucru ce presupune, în mod normal, transpunerea termenilor acordului în scris. 

Deoarece acordul este obiectivul final al oricărei negocieri, este foarte important să se determine, încă de la început, nivelul de autoritate al părţii cu care se negociază. De exemplu, unii vânzători negociază doar pentru a afla poziţia celeilalte părţi, după care îşi informează partenerul că nu au autoritatea de a-I accepta condiţiile. Apoi se duc la cineva din biroul din spate, care respinge tentativa de “acord”, pentru a obţine condiţii mai bune.

De aceea, într-o negociere dacă avem autoritatea de a încheia un anumit acord, trebuie să ne străduim să negociem cu o persoană care are acelaşi nivel de autoritate.

Timpul de acceptare şi analiza post negociere

Acestea reprezintă două lucruri foarte importante de care negociatorul trebuie să ţină seama. 

Astfel, în timpul procesului de negociere trebuie să sa acorde oamenilor un timp de acceptare, deoarece oamenii au nevoie întotdeauna nevoie de timp pentru a accepta ceva nou sau schimbat. Părţile care se angajează în negociere speră să obţină ceea ce doresc cât mai repede şi mai uşor. Dar acest lucru uneori nu este posibil. De exemplu, preţul ridicat dorit de vânzător sunt preţul redus sperat de cumpărător se pot dovedi mai greu de obţinut decât s-a crezut iniţial. Dorinţele devin realitate numai în urma unor negocieri dificile,  a unor reajustări şi compromisuri.

După fiecare negociere este bine să se facă o analiză  numită analiză post-negociere, care poate ajuta la identificarea motivelor succesului sau eşecului şi la oferirea de informaţii utile pentru negocierile viitoare. Trebuie să examinăm punctele tari şi cele slabe ale adversarului precum şi pe cele ale noastre; toate observaţiile notate devin o sursă de documentare pentru următoarea negociere.

OPT GREŞELI CRITICE

Într-o negociere pentru a se înregistra succesul aşteptat trebuie evitate următoarele opt greşeli:

1. Pregătirea necorespunzătoare; pregătirea negocierii ne furnizează o imagine clară a alternativelor pe carele avem şi ne asigură flexibilitatea necesară în momentele cheie.

2. Ignorarea principiului “ oferă/ primeşte “; fiecare parte urmăreşte să încheie negocierea cu sentimentul că a realizat un câştig.

3. Comportamentul de intimidare; deoarece cercetările arată că tacticile dure primesc replici pe măsură, iar convingerea generează un rezultat mai eficient decât dominarea partenerului.

4. Nerăbdarea; astfel nu trebuie să grăbim lucrurile, răbdarea fiind răsplătită.

5. Pierderea cumpătului; emoţiile negative puternice împiedică instaurarea unei atmosfere de cooperare şi, implicit, generarea de soluţii.

6. Prea multe vorbe şi prea puţină atenţie; “Dacă îţi place să asculţi  , vei dobândi cunoaştere iar dacă te înclini, vei deveni înţelept.”

7. Argumentarea şi nu influenţarea; pentru că o poziţie poate fi susţinută cel mai bine prin cunoştinţe, nu prin încăpăţânare.

8. Ignorarea conflictelor; deoarece conflictul este substanţa negocierii, care trebuie acceptat şi rezolvat, nu evitat.

MANAGEMENTUL CONFLICTELOR ÎN TIMPUL NEGOCIERII


Însuşi termenul de “ negociere “, în sine, sugerează prezenţa unui conflict. Încheierea cu succes a negocierii poate fi, pentru ambele părţi, o sarcină minoră sau una extraordinar de dificilă. Părţile pot avea intenţii bune, dar fiecare încearcă obţinerea unui rezultat pe care îl percepe a fi cel mai bun obiectiv. Conflictul apare deoarece negociatorii manifestă:

Conflictul devine “nesănătos “ atunci când este evitat sau când este abordat pe o poziţie în care o parte pierde şi cealaltă câştigă. Animozităţile vor spori, comunicarea se va întrerupe , se vor deteriora încrederea şi sprijinul reciproc şi toate acestea vor duce la ostilitate. Ceea ce s-a distrus este, de obicei, foarte greu de reparat.

Conflictul este “ sănătos “ atunci când obligă negociatorii să exploreze noi idei, să-şi analizeze poziţiile şi cunoştinţele şi când stimulează imaginaţia. Când conflictul este abordat în mod constructiv, creativitatea negociatorilor poate fi stimulată mai mult, acest lucru conducând la o paletă largă de opţiuni şi la rezultate mai bune.

Negociatorii nu obţin întotdeauna ceea ce “ doresc “, chiar dacă negocierea s-a încheiat cu succes. Orice negociator doreşte să obţină cât se poate de mult dar el ştie că un compromis este întotdeauna necesar, şi prin urmare ţelurile iniţiale pot suferi modificări.

Bunii negociatori caută întotdeauna modalităţile prin care pot fi convertite ideile divergente în domenii de interes comun. Ei îţi reliefează şi îşi construiesc poziţiile pornind de la probleme de interes comun şi evită să sublinieze diferenţele de opinie.

În cadrul unei negocieri există 5 stiluri de aplanare a conflictelor.

       Stil               Comportament caracteristic          Justificarea utilizatorului

1. Eschivarea  -  Refuzul confruntării. Ignoră          Diferenţele sunt prea 

                           sau trece peste probleme.                minore sau majore         

                            Subiectele abordate nu sunt           pentru a putea fi 

                            considerate probleme.                   rezolvate. Încercările  

                                                                                   pot distruge relaţiile       

                                                                                    sau pot crea chiar 

                                                                                  probleme mai mari. 

2. Complezenţa-       Agreabil, comportament
 Nu merită asumat 



          


 nonasertiv. Cooperare chiar        riscul distrugerii




şi cu preţul renunţării la unele     relaţiilor sau atmosferei     




scopuri personale.


 de armonie.




3. Câştig/ pierdere
  Bazat pe confruntare, declarativ   Supravieţuieşte cel mai bun

şi agresiv. Trebuie câştigat cu      şi trebuie dovedită superiori-orice preţ 



    tatea din punct de vedere etic






    şi profesional.

4. Compromisul
 Este important ca toate părţile       Ideile sau persoanele nu  sunt 

                                să-şi îndeplinească obiectivele      perfecte. Există mai multe căi 

                                de bază şi să se menţină bunele     de a realiza ceva. Trebuie să

                                relaţii. Agresiv dar cooperant.       oferi pentru a primi  ceva.

5. Soluţionarea
Se recunoaşte că nevoile 
ambelor   Când se discută deschis se

 problemelor          părţi sunt legitime şi importante.      Poate găsi soluţia reciproc 




Deosebit respect pentru ajutor 
      avantajoasă, fără vreo

reciproc. Asertiv şi cooperant.         concesie majoră din partea 





      vreunui negociator.

Compromisul şi soluţionarea problemelor reprezintă căile cele mai solide pentru obţinerea de rezultate avantajoase de către ambele parţi (adică de obţinerea unor situaţii de tipul câştig/ câştig).

Stilul cel mai necooperant şi cel mai non-asertiv este eschivarea , dar cel total cooperant este reprezentat de soluţionarea problemelor. Stilul total asertiv şi necooperant este de tipul câştig/pierdere, iar compromisul reprezintă o medie în ceea ce priveşte comportamentul asertiv şi cooperarea.

Cum să determini un cumpărator În acţiunea sa

Pentru a convinge un cumpărător să ia o anumita decizie, un negociator trebuie să ţină cont de următoarele sfaturi:

·  Să adapteze fiecare argumentaţie de vânzare, deoarece o bună cunoştinţă a fiecărui cumpărător şi a aşteptărilor sale este indispensabil. Nu trebuie neglijate cele mai simple elemente, cum ar fi să-I amintiţi cumpărătorului că deja aţi lucrat pentru el. De asemenea nu trebuie neglijate sursele de informaţii.

· Să-şi ajute clientul să-şi îndeplinească mai bine sarcinile, deoarece aceştia la rândul lor aşteaptă sfaturi pentru a vinde mai bine mai departe. Ei doresc chiar şi idei pentru a anticipa evoluţia pieţelor.

· Să imprime conversaţiei un ton simpatic, dar în acelaşi timp să rămână autentic. Apoi trebuie să se asigure că-şi cunoaşte mai bine clientul, identificându-i precis funcţia . De asemenea este indispensabil pentru a alege cuvintele care-l vor convinge. În plus o mai bună cunoaştere a personalităţii sale se poate realiza prin remarcarea cuvintelor si obiectelor  pe care le utilizează: fax, fotocopiator, calculator ceea ce spune mult asupra calităţii, preţului sau serviciului.

· Să se menţină legăturile şi după încheierea afacerii, prin vizite frecvente, ceea ce presupune investirea de timp, însă clientul va aprecia acest lucru. O altă modalitate este de a-i cere clientului sfaturi pentru ameliorarea serviciilor voastre, prin participarea acestuia la mese rotunde consacrate anumitor proiecte.

Un cumpărator, pentru a înregistra succes într-o negociere, trebuie să cunoască cele patru tipuri de parteneri ( negociatori ) cu care pot avea relaţii:

1. Stilul provocator plin de familiaritate, umor care utilizează fraze de genul: “ la ce foloseşte acest produs ?”, “ nu prea sunteţi bine dispus astăzi ?”. Pentru a depăşi acest impas celălalt partener (vânzătorul )trebuie să pună in evidenţă latura inovatoare a produsului mai degrabă decât partea tehnică, să utilizeze prezentări video, pe CD-ROM, să fie autentic, natural si chiar puţin provocator. Orice atitudine prea formală îl va enerva pe negociator.
2. Stilul emfatic, foarte vorbăreţ, el povesteşte deschis celorlalţi viaţa sa, preocupările sale, dorind a fi admirat de toată lumea. Acest tip de negociator utilizează fraze de genul: “ sunt încântat să lucrez cu dvs.”, “ apreciez mult propunerea  acestui preţ”, “ mi-e teamă că nu o să pot accepta oferta dvs.”. Cealaltă parte trebuie să ştie să-i vorbească la începutul întâlnirii despre copiii săi, vacanţe şi pasiuni, să ia o atitudine surâzătoare şi să-i acorde prioritate în a vorbi mai mult.
3. Stilul perseverent este dominat de raţionalitatea lucrurilor, deoarece totul trebuie să fie logic şi structurat. Puţin pretenţios, el se simte uşor superior faţă de ceilalţi, dovadă că foloseşte îmbrăcăminte sobră şi chiar austeră. Acest tip de negociator foloseşte fraze de genul: “ Aţi   adus cifre ca dovezi ?”, “ faptele sunt incontestabile “, “nu păreţi să fi înţeles fondul ideilor mele”. De aceea, partenerul trebuie ca încă de la început să indice durata întâlnirii, să aducă dovezi sub forma cifrelor, graficelor, datelor statistice, să fie foarte informat şi să  evite gesturi familiare şi orice manifestare a emoţiei.
4. Stilul determinat este specific unui om de acţiune căruia îi plac banii şi reuşita, care este nerăbdător şi aşteaptă să fie sedus repede. Poartă costume de mare marcă cu o lejeră tentă de originalitate. Acest tip de negociator recurge la fraze de genul “ vă pierdeţi prea mult in detalii “, “repede, pentru că nu am decât câteva minute la dispoziţie “. De aceea, partenerul trebuie să-şi anunţe încă de la început planul, să meargă direct la ţintă evocând rezultatele şi beneficiile unei propuneri. Întrucât negociatorul este un tip determinat care preţuieşte timpul, partenerul trebuie să evite detaliile şi flerul artistic.
CONCLUZII

Fiecare parte aflată în negociere doreşte să câştige. Negocierile de succes se sfârşesc atunci când fiecare dintre părţi obţine ceea ce şi-a dorit. Ori de câte ori un negociator abordează o situaţie tranzacţională cu ideea “ Trebuie neapărat să câştig şi nu prea îmi pasă de cealaltă parte “, dezastrul nu prea este departe.

Într-o negociere, conceptul câştig/câştig nu este bazat doar pe consideraţii de ordin normal.

Partea care înregistrează un succes cu ocazia unei negocieri crede că ar trebui să obţină acelaşi lucru şi mai târziu.

Negocierea de tip câştig/câştig este, pur şi simplu, un mod de a face “o afacere bună “. Dacă părţile care au încheiat un acord sunt satisfăcute de rezultat, ele se străduiesc împreună să ajungă la o înţelegere pentru a evita un eşec. De asemenea, părţile sunt dispuse să colaboreze şi în viitor. Poate vă întrebaţi: “ Cum pot să câştig într-o negociere, dacă permit şi celeilalte părţi să-şi atingă obiectivele? “. Răspunsul la întrebare rezidă în faptul că fiecare parte are propriile sale nevoi şi există întotdeauna posibilitatea realizării unui schimb, astfel încât fiecare parte să obţină ceva valoros pentru ea în acel moment. Într-o negociere încheiată cu succes, un negociator obţine un lucru de valoare considerată mai mare în schimbul altei altui lucru , căruia îi atribuie o valoare relativă mai redusă. Aşadar ambele părţi pot câştiga. Chiar dacă fiecare dintre ele a dorit la început mai mult, ele sfârşesc prin  a fi satisfăcute.

Benjamin Franklin a exprimat cu claritate acest lucru, spunând: “schimburile nu s-ar produce dacă nu ar fi avantajoase pentru fiecare parte implicată. Desigur, cel mai bun târg care se poate încheia este cel care se află în concordanţă cu poziţiile părţilor în cauză. Cel mai prost rezultat se poate obţine atunci când, din cauza lăcomiei, nu se încheie nici un târg, iar o tranzacţie care ar putea fi avantajoasă pentru ambele părţi nu se mai realizează deloc.”
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