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Fara pretentia de a fi facut un studiu exhaustiv cantitativ si calitativ, ci
bazdndu-ma mai degrabd pe observatii personale, am constatat c3 existi
o reticentd reald a oamenilor de business de a se angaja in negocieri. Pe
baza discutiilor mele cu multi antreprenori si ca urmare a observatiilor
facute de-a lungul a multor ani in care am fost implicat In negocieri, au
reiesit o serie de motive sau factori care genereazi retinere in randul oa-
menilor de business pentru a intra intr-o negociere, si anume:

» TEAMA DE NEGOCIERE

Din punct de vedere emotional, negocierea presupune sa discutam cu
alti oameni cu interese diferite de ale noastre. Acest lucru poate provoca
anxietate, ceea ce duce la teama de a intra in negociere. Am intalnit frec-
vent situatii in care oameni de business care urmau si intre in negociere
aveau palmele transpirate, se inroseau la fats, in mod evident nu se sim-
teau confortabil. Toate sunt semne de anxietate care transmit ideea ci
persoana respectiva nu se afla intr-o zona de confort.

e TEAMA DE ESEC

Nu céstigam toate batdliile in care ne angajam. Pentru o parte dintre
noi insd, teama de a pierde poate fi extrem de puternici si astfel poate
sa afecteze negativ rezultatul unei negocieri. Teama de esec poate avea
motivatii obiective, cdnd miza negocierii este foarte mare si nu exista op-
tiuni disponibile. Sunt si situatii in care nu exista motive obiective, ci, mai
degrabd, depind de modul in care fiecare om rispunde la provocarea unui
potential esec.

o ETICA NEGOCIERII

Am intalnit persoane care considerau ci o negociere nu este in mod
necesar un proces etic. Ca, atat timp cat negocierea poate presupune uti-
lizarea de tactici de influentare, aceasta nu este un proces etic. Voi relua
aceastd idee in capitolul dedicat , Miturilor negocierii”.
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2. DE CE TREBUIE SA NEGOCIEM?

Intai, sd ne oprim un pic asupra a ceea ce este si asupra a ceea ce nu
este o negociere.

Negocierea poate fi definitd in multe feluri, insd este, in esentd, pro-
cesul prin care doi sau mai multi parteneri ajung la un acord comun asu-
pra unor interese, obiective diferite. Procesul de negociere presupune
utilizarea unor strategii si tactici cu scopul de a atinge niste obiective.
Negocierea presupune, de asemenea, constructia unui parteneriat cu in-
terlocutorul, parteneriat bazat pe intelegerea comuna ca ambele parti isi
doresc sd ajungd la o intelegere sau la un acord.

Negocierea nu inseamnd sa-1 mintim pe interlocutor. Nu inseamna sa
promitem lucruri pe care nu le putem face. Negocierea inseamna sa res-
pectam regulile, valorile, normele legale, sociale, etice etc.

Vrem s negociem pentru cd avem niste obiective de business in rela-
tia cu partenerul de afaceri. Trebuie sa negociem pentru a ne asigura ca
atingem acele obiective. Nu ne putem astepta, in mod real, ca oamenii sa
accepte neconditionat ce avem de oferit. Poate ca noi vrem sd vindem cu
pret mare, iar clientul nostru vrea sa cumpere la un pref mai mic. Daca ne
dorim si ne atingem obiectivele, trebuie sd intrdm in procesul de negoci-
ere pentru a le obtine.

3. MITURILE NEGOCIERII

Le-am intalnit de atatea ori in negocieri si aproape de fiecare data cu
rezultate dezastruoase! Abordari, actiuni sau perceptii despre negociere
care nu doar denatureaza procesul in sine, ci si duc, nu de putine ori, la
ratarea epicd a obiectivelor propuse. Voi mentiona mai jos trei dintre cele
mai intalnite mituri ale negocierii:

(i) Ne intdlnim la mijloc

Nu, nu vom face asta niciodatd. Nu ne intdlnim la mijloc. Imaginati-
vi urmitorul scenariu simplu: vreti sd cumpdrati un apartament. Preful
pe piatd pentru un apartament similar este undeva la 100 000 de euro.
Cumpiritorul oferd 90 000, iar vanzatorul cere 120 000. Si unul dintre
ei vine cu ideea: Hai sd ne intdlnim la mijloc. Aritmetica simpld ne arata
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ca mijlocul este la 105 000. Asta Inseamnd ci fiecare parte ,renunta”
la 15 000 (diferenta intre oferta si medie). Cei 15 000 de euro sunt egali
pentru fiecare parte. Asa sd fie oare? Cumpdaritorul, pentru a creste ofer-
ta cu 15 000 de euro a acordat o concesie de 16,66% din pretul initial.
Vanzatorul, pentru a scadea pretul cu 15 000 de euro, a acordat o concesie
de 12,5%. Tot credeti cd cele doud oferte sunt Ia ,egalitate”?

Daca in prima runda de negocieri clientul a ficut deja o concesie de
16% pentru vanzator, ce il opreste pe acesta din urma si se gindeasci la
faptul cd ar putea sa ceara mai mult? Similar si pentru cumpiritor, daci
pasul vanzatorului este de 12%, de ce urmaitorul pas nu ar putea fi, de
exemplu, macar 10,67% ?

»Never split the difference”, spune Chris Voss, unul dintre numele mari
din domeniul negocierilor.

(ii) Win-win

Un concept frumos si motivational. Eu cstig, tu castigi. Suna prea bine
ca sa fie adevarat. Si nu, nu este adevirat. Obiectivele mele sunt diferite de
cele ale partenerului de negociere. lar in cadrul procesului de negociere,
obiectivul este de a-mi indeplini si interesele proprii. Fiecare parte are
aceeasi abordare. In momentul cand negocierea satisface interesele am-
belor parti (ceea ce duce la incheierea cu succes a negocierii), rezultatul
nu poate fi win-win, pentru ca obiectivele si interesele in sine sunt cat se
poate de diferite i valoarea lor este, similar, diferitd de la un partener la
altul.

In schimb, ar trebui s3 ne concentrim, in cadrul unei negocieri, pe per-
ceptia valorii concesiilor acordate. Atat timp cat fiecare parte conside-
ra ca a primit concesii mai valoroase decét cele acordate, existd premise
bune pentru incheierea cu succes a negocierii. Cu alte cuvinte, inclusiv in
componenta de perceptie, nu exista win-win; si, in mod constient, fiecare
parte doreste sd-i inducd partenerului de negociere perceptia ci a primit
0 concesie mai valoroasa decat cea pe care a acordat-o.

(iii) Negociere nu este eticd

In limba roméni cuvantul »2compromis” are o conotatie negativi. Este
perceput ca fiind cevardu, pentru ca trebuie si, cedim” ceva. Este poate unul
dintre motivele pentru care in negocieri prefer cuvantul ,concesie”, care are
0 perceptie mai bund decat ,compromis”. Realitatea este ci Intr-o negociere
vor exista concesii (sau compromisuri). Nu ne putem atinge scopurile decat
daca oferim ceva in schimb. Acest ,ceva in schimb” este o concesie.



SECRETELE NEGOGCIERIIIN-AFACERI 11

O altd zona ce intra sub mitul de ,lipsa de eticd” este cea legata de in-
fluentare. Intr-o negociere, in special in negocierile cu mize mari, se utili-
zeazi tactici de influentare. Sunt tactici de negociere bazate pe psihologia
umand, ce au ca scop influentarea comportamentului, ideilor, pozitiilor
celuilalt cu obiectivul de a ne atinge interesele. Atat timp cat nu depasim
un cadru etic, moral, legal cunoscut (nu mint, nu insel, nu incalc legea, nu
i cer celuilalt si Incalce legea), este absolut in reguld sa-mi utilizez cunos-
tintele, abilititile de negociere care sa-mi permitd sa-mi ating obiectivele.
Fiecare dintre noi utilizeaza cunostintele, experienta si abilitatile pe care
le-a dobandit pentru a-si desfdsura activitatea cu succes si este absolut
firesc sa se intample astfel.

4. EDUCAREA ABILITATILOR DE NEGOCIERE

Se spune despre unii oameni ca sunt ,negociatori inndscuti”, cd pot ne-
gocia cat se poate de natural si ca le face chiar pldcere. Evident, ajutd cand
avem un talent intr-o directie, ne este mai usor sa devenim mai buni in
acel domeniu. Ca in cazul oricarei abilitati insd, este necesar si un proces
de Invitare. Problema cu ,inndscutii” care se bazeaza doar pe talent este
cd nu pot replica mereu succesul si cd depind foarte mult de ,inspiratie”.

Vestea bund este insd cd abilitatile de negociere se pot invata.
Cunostintele care se pot dobandi devin insa abilitati doar cand le punem
la lucru. Cu alte cuvinte, este important nu doar sd invatam cum sa de-
venim negociatori de succes, ci si sd exersam, sa punem in practica cele
Invitate, doar asa cunostintele se transforma in abilitati.

Negocierea are atit o componenta rationald, de proces, cat si o com-
ponentd emotionald, psihologicad. Ca sa fii un bun negociator, trebuie sa
stapanesti foarte bine componenta rationala. Ca sa fii un negociator de
top, trebuie s intelegi si sa folosesti emotiile si instrumentele psihologice
in cadrul procesului de negociere. Si acest lucru presupune multa prac-
ticd, implicarea in negocieri, testarea de tactici, invatarea din esec si, la
fel de important, din succes. lar primul pas il reprezintd procesul in care
lucrezi cu tine insuti/insati, pentru ati dezvolta abilitdti necesare care
sustin performantele de negociator: ascultarea activd, autocontrolul, ges-
tionarea emotiilor, empatie, flexibilitate, deschidere.

Negocierea face parte din business si, dacd ne dorim rezultate mai
bune, una dintre cii este aceea de a ne dezvolta abilitatile de negociere,
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iar primul pas este acela de a intelege si de accepta ci masa negocierii este
cea care va decide cum va arata businessul nostru in viitor.

Ca orice alta activitate umand, negocierea presupune atat o compo-
nenta rationala de proces - care urmeazi o structuri si 0 anumita orga-
nizare -, cat si o componentd emotionald, in contextul in care deciziile
noastre au la baza factori emotionali.

Astfel, procesul de negociere poate fi abordat atat prin prisma compo-
nentei rationale, cat si prin a celei emotionale, prin modul in care emotiile
noastre si ale celorlalti participanti la procesul de negociere pot influen-
ta rezultatul pe care il urmarim. In cele ce urmeazi, vreau si vi propun
0 abordare structuratd a procesului de negociere, care si adreseze atat
componenta rationald a procesului, cAt si modalitatea in care utilizim
emotiile. Voi detalia in cele ce urmeazi si modul in care psihologia ne poa-
te ajuta sa conducem procesul negocierii citre obiectivele dorite.
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de tangibil, iar cdnd vorbim despre cifre, si avem in minte unele cat
mai exacte; vom reveni asupra acestui subiect de stabilire a obiecti-
velor mai tarziu, cdnd ne vom ocupa de matricea negocierii.

2. Al doilea lucru pe care trebuie si-l facem este s3 asezam obiectivele
in ordinea importantei acestora, de la cel mai important la cel mai
putin important. De ce vrem asta? Simplu: pentru ¢ vrem si avem
o imagine foarte clard a ceea ce ne intereseazi cu adevirat in cadrul
negocierii.

Urmatoarea etapd din cadrul procesului de pregitire a negocierii este
aceea de a stabili limitele mandatului de negociere sau de a crea matri-
cea negocieril, de care ne vom ocupa separat. Acest lucru presupune si ne
stabilim limitele superioare si inferioare ale obiectivelor pe care le-am
definit anterior. Practic, aceste limite vor stabili si ceea ce numim ,locul
de joacad” sau ,negotiation field of play” in cadrul negocierii care urmeaza.

3. Pasul urmdtor se referd la culegerea si analiza informatiilor legate
de cei cu care urmeazi s3 negociem. Este foarte important sa inte-
legem cine sunt partenerii de la masa negocierilor. In aceasti etapa,
trebuie sd adunam cat mai multe informatii relevante despre per-
soanele respective, atat din perspectivi profesionali, cat si perso-
nald. Desigur, nu vorbim despre o activitate de culegere de infor-
matii secrete, ne raportam la cele publice, culese din surse precum
LinkedIn sau retele sociale. De ce? Pentru ci vrem si fim pregatiti
si ne dorim sd infelegem care ar putea fi tipul de personalitate cu
care ne vom confrunta. Care este nivelul de pregitire si competenta
In domenii care fac obiectul procesului de negociere. Ce experienta
au partenerii nostri fie in domeniile de care se ocup3, fie in cadrul
procesului de negociere.

Cu cat avem mai multe informatii, cu atit vom fi mai in madsura sa ne
credm o strategie, o abordare mai coerents, mai consistenti si - foarte
Important - mai eficientd. De asemenea, in cadrul acestei etape, incercam
sa vedem lucrurile si din perspectiva lor, si Intelegem (sau si ghicim) ce
interese ar putea avea. Ce si-ar dori ei s3 obtini in cadrul negocierii, care
ar putea fi strategia lor pentru a-si atinge obiectivele, cum s-ar putea po-
zitiona si alte asemenea informatii despre care vom discuta in capitolele
urmatoare.
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Ne intereseazd, de asemenea, sd intelegem care este nivelul de repre-
zentare al participantilor In negocierea care urmeazd, care este nivelul
lor ierarhic, care este capacitatea lor de decizie, pentru ca intr-un proces
de negociere existd intotdeauna doud niveluri de reprezentanti: cei vizi-
bili, prezenti la masa negocierii, si cei care nu sunt vizibili, care nu fac act
de prezenta. Este important sd intelegem care este nivelul de reprezenta-
re si care este capacitatea de decizie pentru fiecare nivel in parte. Unde se
va lua decizia: la masa negocierii sau in alta parte?

4, Urmatorul punct este construirea strategiei cu care dorim sa abor-
dim negocierea. Pe de-o parte, e bine-cunoscutd vorba roméaneas-
cd ,Socoteala de-acasid nu se potriveste cu cea din targ”; pe de alta
parte, e mai bine sa avem un plan decat sd n-avem niciunul. Sigur,
in momentul In care ne vom construi strategia, vom fi suficient de
flexibili cAt sd ne putem adapta in functie de contextul real pe ca-
re-1 vom intalni in decursul procesului de negociere. Daca ceea ce se
intAmpla in decursul procesului de negociere reprezinta o deviere
de la ceea ce ne dorim, este necesar sa avem o referintd definitd in
prealabil in cadrul strategiei, ca sa putem intelege astfel unde ne
aflam in raport cu planul initial.

Este important sd definim un cadru al locului unde va avea loc nego-
cierea: la sediul nostru, la cel al partenerului sau intr-un loc neutru? Sunt
detalii care conteaza si care pot influenta, uneori semnificativ, chiar daca
nu Intotdeauna vizibil, negocierile. Care este timpul alocat procesului de
negociere? Va fi o singura runda de negocieri sau e posibil sa aiba loc mai
multe? Cat timp ar putea dura fiecare runda? In functie de aceste lucruri,
ne pregitim in consecintd, pentru ca una este ca o runda de negocieri sa
dureze o ori si cu totul alta ca ea sd tind citeva ore bune. Modul In care
ne pregidtim in functie de timpul alocat fiecarei runde este cat se poate de
diferit.

De asemenea, vom pregiti citeva tactici de negociere pe care, in mod
constient, vom dori sd le aplicim in cadrul procesului de negociere. Asta
nu inseamna c3 vom aplica doar acele tactici, dar, in functie de informatii-
le pe care le avem si din analiza acestora, in functie de obiectivele pe care
le-am stabilit, de cit de importanta este negocierea in ansamblu pentru
ambele parti, ne putem pregdti in mod constient un set de tactici pe care
vom incerca sa le folosim in cadrul procesului de negociere.



