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Procesul de negociere

“The most important trip you may take in life
is meeting people half way” (Henry Boyle)

Ph.D Georgiana Surdu

srdgeorgiana@yahoo.com

Center for Career Development ~ www.link-academy.com  office@link-academy.com




by LINKgroup

: Center for Career Development

Amploarea procesului de negociere

“Va place sau nu va place, sunteti un negociator... Toata lumea negociaza ceva in fiecare zi’
(Fisher si Ury)

“Negocierea este principalul instrument de comunicare si influenta in interiorul si in exteriorul
companiei’ (Leigh Thompson)

Natura dinamica a activitatii economice ii obliga pe oameni sa-si hegocieze si sa-gi renegocieze
existenta in cadrul organizatiilor pe toatad durata carierei lor profesionale (de ex. in SUA o persoana

obisgnuita, nascuta in ultima parte a perioadei exploziei demografice a avut cam 10 locuri de munca intre 18 si
36 ani, 2/3 din acestea fiind obtinute nainte de varsta de 28 ani);

Datorita interdependentei crescande a persoanelor din interiorul organizatiilor, atat de orizontala,
cat si pe verticala, oamenii trebuie sa stie cum sa-si integreze interesele si cum sa colaboreze cu
alte functiuni si unitati de activitate (de ex. cand Chrysler si Mercedes Benz au fuzionat in 1998 , in sanul

diferitelor grupuri de angajati ai noii companii a existat o retinere maxima n privinta utilizarii sinergiei aparute.

In primii ani, directorii de la Mercedes si-au pazit cu stragnicie piesele si proiectele, iar inginerii de la Crysler au

incercat sa-si pastreze o oarecare independenta- in 2007 fuziunea a incetat ).

Datorita gradului crescand de specializare, oamenii sunt tot mai dependenti de alfii in procurarea
componentelor necesare pentru realizarea unui serviciu sau produs complet.
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Stiu oamenii sa negocieze?

Greseli comise in cursul negocierilor:

« Lasarea banilor pe masa (“negocierea reciproc dezavantajoasa”) — apare atunci cand negociatorii nu-si dau
seama de potentialul de castig reciproc si nu-l exploateaza.

» Acceptarea unui castig prea mic (“blestemul castigatorului”) — se intdmpla atunci cand negociatorii fac concesii
prea mari, ceea ce duce la obtinerea unei parti prea mici din tortul de negociere.

+ Parasirea mesei — se produce atunci cand negociatorii resping conditiile oferite de cealalta parte, dar care se
dovedesc a fi mai bune decat alta optiune disponibila (uneori aceasta greseala se produce si din cauza
arogantei sau mandriei exagerate sau din cauza unui calcul gresit).

*  Acceptarea unor conditii mai rele decat alternativa (“tendinta de cadere la invoiala”)

De ce nu stiu oamenii sa negocieze:

+ Feedback defectuos — se ridica 2 probleme: tendinta de confirmare (tendinta oamenilor de a vedea ceea ce vor
ei sa vada atunci cand li se apreciaza randamentul, ceea ce poate duce la deformarea realitatii) s
egocentrismul (tendinfa oamenilor de a-si vedea experienta proprie intr-un mod care 1i maguleste sau i
mulfumeste)

*  Multumirea cu putin (acceptarea mediocritatii)

* Incompetenta autoalimentata (teama de a pierde ii refine pe oameni de a experimenta)
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FORME SPECIFICE DE NEGOCIERE

= negocierea afacerilor sau negocierea comerciala;
= Nhegocierile politice

-negocieri interne

-negocieri externe;
= negocieri sindicale;

= negocieri salariale si ale conflictelor de munca;

= Nhegocieri pe probleme de asistenta si protectie sociala.
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= Negocierea reprezinta procesul prin care doua sau mai
multe parti intre care exista interdependenta, dar si
divergente, opteaza in mod voluntar pentru conlucrare 1In
vederea ajungerii la un acord reciproc avantajos.

= Partile la o0 negociere pot fi negociatori individuali sau echipe de
negociere.

= In functie de numarul partilor, negocierea poate fi:

= bilaterala, cand se desfasoara intre doua parti, fie prin negociatori
individuali, fie prin echipe de negociere.

= Mmultilaterala — sau in grup — cand sunt mai mult de doua parti distincte
care participa la negociere.
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ELEMENTE SPECIFICE CONCEPTULUI DE NEGOCIERE

Interesul - manifestarea dorintei de cumparare/vanzare a partenerului;
Pozitia de negociere - totalitatea intereselor uneia din parti;
Pozitia reala - obiectivele pe care una din parti urmareste sa le atinga;

Pozitia declarata initial - fiecare participant doreste sa-si asigure un spatiu de negociere;

Spatiul de negociere - exagerarea constienta a intereselor proprii;

Puterea de negociere — este constituita din totalitatea mijloacelor pe care negociatorul le va
folosi in vederea obtinerii unei solutii convenite cat mai aproape de pozitia proprie de negociere;

Concesia — renuntarea unilaterala de catre una din parti la una sau mai multe din pozitiile
sustinute n scopul crearii conditiilor pentru o intelegere;

Compromisul - acordarea de concesii reciproce pentru a se facilita realizarea acordului de
vointa.
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Intregul proces de negociere poate fi delimitat Tn trei mari etape:

1.
2.
3.

Pregatirea si organizarea negocierilor;
Desfasurarea propriu-zisa a negocierilor;
Finalizarea negocierilor.

Pregatirea este cheia succesului in negociere.

Regula 80-20 se aplica in acest caz: aproximativ 80% din munca ar trebui dedicata pregatirii, iar
20% ar trebui sa reprezinte efortul efectiv depus in cursul negocierii.

Pregatirea negocierii difera in functie de factori obiectivi (ex: natura si miza
negocierii), dar depinde si de modul n care echipa de negociere simte ca
trebuie sa o realizeze.
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« Launay (1992) evidentiaza trei tipuri de climat psihologic al pregatirii:

« climat de previziune : anticiparile construite de membrii echipei sunt percepute
ca certitudini, bazate pe experienta si pe informatiile detinute. Aceasta abordare
este apropiata de o pregatire rigida a negocierii, care traseaza un drum precis, pe
care negociatorul ar trebui sa-lI parcurga, desi, acest lucru este, in mod inerent,
imposibil.

« climat de ipoteze : anticiparile sunt percepute ca ipoteze, dintre care unele au un
grad mai mare de probabilitate.

- climat de “laisser-aller”: negociatorul si membrii echipei sale nu se pun de
acord asupra unor anticipari, lasand totul pe seama adaptarii la situatiile care vor
apare in cursul tratativelor. Abordarea se apropie de lipsa pregatirii,

' Center for Career Development ~ www.link-academy.com  office@link-academy.com




.0.
0% by LINKgroup

Center for Career Development

« O pregatire corespunzatoare cuprinde 3 operatii generale de

diagnosticare:
« Autoevaluarea
» Evaluarea celeilalte parti
« Evaluarea situatiei

 Documentele necesare in procesul de negociere:

Mandatul de negociere;
Proiectul de contract;
Cererea de oferta sau oferta;
Dosarele de negociere;
Planul de negociere;
Agenda de lucru.
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Echipa de negociere

Numarul negociatorilor din echipa este, n general, 5-6
persoane. Niciodata echipa nu trebuie sa se rezume la un singur
om deoarece:

este improbabil ca va putea prezenta o argumentatie completa si convingatoare;

1i va fi greu sa asculte, sa noteze si sa observe toate reactiile partenerului;

1i va fi dificil sa evalueze corect evolutia parametrilor intregii afaceri, in fiecare moment

al discutiei.
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Derularea propriu- zisa a negocieri

Poate fi delimitata in sase mari faze:

Protocolul de prezentare

Pauza pentru analiza si crearea unor binoame de concesii
Evaluarea concesiilor reciproce posibile

Negocierea clauzelor contractuale

Redactarea finala a contractului

Semnarea contractului
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Gazda

Pentru inceput, va furniza cat mai putine
informatii de specialitate;

Este de preferat sa repete aceeasi idee in
mai multe feluri decat sa atace prea multe
probleme;

O intrebare transanta risca sa primeasca un
raspuns categoric. De aceea, este indicat
sa se evite adresarea unei asemenea
intrebari, pentru a nu pierde initiativa;

Sa incerce sa rezolve problemele comune —
aceasta da impresia ca negocierile sunt pe
calea cea buna;

Sa foloseasca un limbaj clar, pe intelesul
tuturor;

Sa gandeasca de doua ori inainte de a
respinge 0 propunere; aceasta poate fi un
pas de rezolvare a problemelor si nu o
pierdere de timp.

Puterea plamanilor si nervozitatea excesiva
nu pot inlocui argumentatia. Calmul trebuie
pastrat in orice situatie;

Oaspetele

Sa multumeasca gazdei pentru
amabilitatea de a acorda intrevederea in
ciuda unui program asa de incarcat;

Sa faca o reflectie admirativa privind
aranjamentul biroului, expozitia de la
intrare etc;

Sa ceara partenerului un sfat oarecare —
vizitarea orasului, locuri turistice etc.;

Sa nu faca glume decat in masura in
care destind atmosfera si nu lezeaza
partenerul;, de asemenea, sensurile
glumei trebuie explicate {inand cont de
limba si cultura participantilor;

Sa nu uite ca scopul vizitei 1l constituie
afacerea si sa procedeze ca atare.
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Aspecte importante in situatii de impas

1. Separarea persoanelor de problemele in discutie si concentrarea pe interesul
comun si hu pe pozitiile sustinute
2. Identificarea solutiilor care duc la castigul comun

3. Participarea la negociere presupune recursul la criterii obiective
4. Dezvoltarea propriei BATNA
5. Raspunde, nu reactiona

6. Priveste inainte, nu inapoi

Best Alternative To a Negotiated Agreement
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COMUNICAREA IN NEGOCIERE

>

>

In procesul negocierii, 0 persoand emite si receptioneazad mesaje, trimite stimuli Si

colecteaza raspunsuri.

Mesajele trimise sau receptionate, comunicate cu ajutorul limbajelor, simbolurilor si
semnelor, pot fi verbale, paraverbale sau non-verbale si trebuie sa fie descifrate cat
mai bine de catre negociatori.

» A.Mehrabian si M. Weiner au constatat ca proportia in care folosim limbajul verbal si

limbajele nonverbale este, in comunicarea orala, urmatoarea:

7% cuvinte
38% paralimbaj (in principal intonatia si inflexiunile vocii)

55% alte elemente de limbaj nonverbal (in principal expresia fetei, gesturile si postura
corpului).
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Reguli in negocierea cu angajatorul

trebuie sa ai cat mai multe informatii despre industrie si despre Vviitorul
angajator.

in timp ce negociati cea mai buna varianta, aveti grija ca acest lucru sa nu

va afecteze n niciun fel imaginea
Incercati sa identificati cand este momentul sa cereti anumite avantaje
este vital sa nu mintiti in cadrul negocierilor si sa fiti cat mai corecifi

daca divulgati prea multe informatii, este posibil sa obtineti mai putin decat
ati fi putut primi

realizeaza cand trebuie sa renunti la tocmeala

Center for Career Development ~ www.link-academy.com  office@link-academy.com




