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PROLOG

Am experienti in sute de proiecte care au impli-
cat negocieri. Mi-am dat seama destul de devreme
cat de important este in business si ai abilitati de
negociere si m-am apucat de studiu si practici, atat
formal, cit si informal. Si acum md consider incid
un student si probabil voi studia si practica nego-
cierea pentru restul vietii. Pentru mine, cea mai
frumoasi definitie pe care am auzit-o despre acest
domeniu fascinant este: Negocierea reprezinti arta
de a descoperi ceea ce este posibil.

11 cunosc pe Sabin de aproape treizeci de ani.
I-am admirat, de-a lungul anilor, capacitatea de a
aduce ratiune intr-un domeniu prea des bazat pe
emotii. In lumea afacerilor, abilitatea de a planifica
si desfasura o negociere nu este doar inevitabild, ci
esentiald pentru a avea succes. Adevirata miiestrie
in negociere nu se masoard prin numarul de victo-
rii individuale, ci prin capacitatea de a crea acor-
duri durabile si reciproc avantajoase. Aceasta este
esenta conceptului de win-win, iar Sabin Gilceavi
este persoana potrivitd si ne ghideze.
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Imi place ci Negociatorul abil — Win-Win nu
inseamnd jumi—juma’ este o combinatie de explo-
rare a artei negocierii, nu doar din teorie. Cartea
oferd multe perspective practice din experientele
personale ale autorului. Sabin ne introduce intr-o
lume in care fiecare negociere este o oportunitate
de a construi relatii solide, bazate pe respect reci-
proc si pe intelegerea intereselor ambelor parti.

Am descoperit ci aceastd carte nu este un sim-
plu ghid de tehnici de negociere. Este un manual
care imbini cunostintele practice cu reflectiile asu-
pra dinamicilor umane si a comportamentului la
masa negocierilor. Sabin subliniazi importanta
pregitirii meticuloase, a analizei atente si a strate-
giei bine gindite. El argumenteazi ci succesul in
negociere nu este rezultatul unui noroc sau al unei
formule magice, ci al unei combinatii de abilitate,
experientd si adaptabilitate.

Am regisit in filozofia lui Sabin importanta
disconfortului. El explicd cum adeviratii negoci-
atori sunt cei care invatd sa imbritiseze disconfor-
tul, desi nu este natural pentru majoritatea dintre
noi (pentru mine, sigur nu a fost). De aceea am
invitat si port des negocieri cind sunt mize mici,
ca sd pot fi suficient de bine pregitit mental cand
mizele sunt mai importante.

Am apreciat cd Sabin exploreazi legitura dintre
negociere si alte domenii, cum ar fi arta si sportul.
El compari negocierea cu un joc de strategie, unde
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fiecare miscare conteazi si unde succesul depinde
de capacitatea de a vedea imaginea de ansamblu si
de a planifica pe termen lung. Aceastd perspectivi
oferd o intelegere mai profundid a dinamicilor si
tehnicilor de negociere, ajutind cititorii si devind
mai flexibili si mai creativi in abordairile lor.

Negociatorul abil — Win-Win nu inseamnd jumi’-
Juma’este o resursi valoroasi pentru oricine doreste
sd isi imbunitidteascd abilititile de negociere, fie ci
este vorba de antreprenori, manageri sau de pro-
fesionisti in diverse domenii. Sabin ne invatd ci
negocierea este o abilitate care se dezvolta in timp,
prin practici si reflectie constanti. El oferd sfaturi
practice si strategii concrete care pot fi aplicate in
orice context de negociere, de la discutii comerci-
ale complexe pani la interactiuni cotidiene.

Mi-as fi dorit si stiu de la inceputul carierei cit
de important este in negocieri si taci din gurd si
sd asculti, chiar dacd ti se pare ci ai multe de spus.
Sabin ne arati cum abilitatea de a comunica clar
si convingitor poate influenta semnificativ rezul-
tatul negocierii. Comunicarea nu inseamnd doar
cuvinte, ci si limbajul corpului, tonul vocii si capa-
citatea de a asculta activ. Intelegerea si rispunsul
adecvat la semnalele non-verbale ale celuilalt pot
oferi un avantaj considerabil.

Sabin exploreazd un element absolut esential
in negocierile de succes: importanta construirii si
mentinerii increderii. Fiard incredere, orice acord
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este fragil si susceptibil de a se destrima in orice
moment. Sabin discuti despre modalititile de a
construi increderea si de a o mentine pe parcur-
sul negocierii, subliniind ci aceasta nu se cstigi
peste noapte, ci prin consecventd in actiuni $i prin
integritate.

Cartea nu evitd nici aspectele mai delicate ale
negocierii, cum ar fi gestionarea conflictelor si
depisirea impasurilor. Sabin oferi strategii pentru
a aborda situatiile dificile si pentru a gisi solutii
care s permiti avansarea negocierii chiar si atunci
cand pare cd nu mai existd cale de iesire. El arati
cum abordarea creativi si flexibilitatea pot trans-
forma o situatie tensionatd intr-o oportunitate de
colaborare si crestere.

Oricat de multd experientd as avea, negocie-
rile cu copiii mei mi lasd uneori ,cu gura ciscati’.
Sabin subliniazd cid negocierea este o abilitate
esentiald nu doar in afaceri, ci si in viata de zi cu
zi. Fie cd negociezi un contract important, un sala-
riu sau chiar aspecte din viata personald, principi-
ile si tehnicile prezentate sunt aplicabile in orice
context. Negocierea este o artd care se rafineazi
prin practicd si experientd, iar aceastd carte oferd
instrumentele necesare pentru a deveni un negoci-
ator mai abil si mai increzitor.

Negociatorul Abil — Win-Win nu inseamnd jumi’~
Jjuma’ este o invitatie la auto-reflectie si dezvoltare
personald. Sabin ne provoaci si vedem fiecare
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negociere ca pe o oportunitate de a construi ceva
durabil si valoros. Aceasti carte este o resursi valo-
roasd pentru oricine doreste si isi imbunititeascd
abilititile de negociere.

Marius Stefan
Owner / CEO Autonom Group
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INTRO

NEGOCIATORUL ABIL
NEGOCIEREA UNUI EXIT

Stiteam fatd in fatd cu prietenul cu care mai
cunosteam din studentie. Il ascultam si mi gan-
deam cat de mult se schimbase viata lui in ulti-
mele sase luni, de cind incepuse criza. Conducea
o afacere pe care o fondase in urmi cu unsprezece
ani, avea o retea de magazine la nivel national si
o echipi de distributie teritoriald pentru numdirul
doi mondial in domeniu. Participa la cele mai mari
targuri de profil din Europa. Ciuta sa dezvolte alte
afaceri sau si investeascd in alti antreprenori.

I1 intrebasem in urmai cu un an sau doi:
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— Te-ai gindit vreodati si vinzi?

— Si vand? Nici gand! E copilul meu, mai am
de dezvoltat. Eu ce si mai fac dupi aia?

Si dintr-odati: bam!

Criza din 2008/2009 1-a deturnat de la toate
visurile pe care le avea. L-a trezit la realitate. Cli-
entii nu mai pliteau, furnizorii strigau dupi bani.
Ipotecile pentru investitiile imobiliare pe care le
ficuse erau din ce in ce mai greu de suportat si
risca si piardd doud cladiri. Vizitele la targurile
internationale pentru ciutarea de noi oportunititi
s-au transformat in vizite la clienti si amenintéri
pentru recuperarea banilor. Agentii de vinziri erau
tot mai presati si aibd rezultate. Greu de obtinut
rezultate in conditiile in care furnizorii nu iti dau
marfd fiinded nu plitesti — iar clientii nu plitesc
pentru ci asteaptd marfd de la tine ca si aibd rula-
jul necesar din care si plateasca.

Beam o cafea cu el, imi povestea cu ce situatii
se confrunta si, dintr-odatd, l-am intrebat acelasi
lucru:

— Te-ai gandit vreodati si vinzi?

— Si maine, daci am cui! O dau pe ce o fi,
numai sd dorm si eu linistit!
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Disperat si simtindu-se tot mai presat de cel
mai important furnizor pe care il avea, ficuse o
miscare curajoasi. 11 abordase pe cel mai impor-
tant competitor al furnizorului sdu principal (pe
numirul unu mondial) la un targ de profil. L-a
intrebat daci nu e interesat de piata din Romaénia.
Avea nevoie de o infuzie de capital si de cineva
care si il sprijine in perioada aceasta dificila. Ii
spusese cd e dispus la orice: sd vandi firma, si faci
un joint-venture, si mute oamenii pe o firmd noud
— orice, numai si nu mai fie urmirit de creditori,
furnizori si sd nu mai fie nevoit sd ameninte clien-
tii cd nu le mai livreazd marfi.

S-au aritat interesati. Veneau peste doui sipta-
mani in Roménia.

Veneau, adica: VP International Development,
VP Finance si Country Managerul din Turcia — cu
care discutase el initial si care in urmi cu patru-
cinci ani fusese exact in situatia lui: isi vAnduse
firma atreprenoriald numirului unu mondial.

Acum, mirturisea ci e speriat:

— Vin trei oameni grei peste mine si firma mea
e pe duci. Ce le spun eu dstora?

— E un mod de a vedea lucrurile, zic eu. Ia mai
gandeste-te o datd la mesajul pe care ti-l transmit.
,Venim” (trei oameni) e mai bine sau mai riu pen-
tru tine decdt dacd ti-ar fi spus: , Te asteptim in
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doud siptimani, joi de la 16:00 la 18:00, pentru o
primi discutie asa cum iti doresti. Te rog si con-
firmi participarea!”

— E clar mai bine. Dar ce le spun eu oamenilor
istora?

— Aste e o alti discutie. Aici putem lucra
impreund.

— Auzi, tu faci traininguri de negociere de ani
de zile. Nu vrei si si pui in practici ceea ce 1i inveti
y )
pe altii?

— Cum si nu? Hai si vedem ce inseamni un
rezultat bun si cum putem si-1 obtinem din nego-
cierea asta!

Asa am trecut de la statutul de trainer in nego-
ciere la cel de consilier in negociere. Nu inseamna
cd pand atunci vorbeam doar teorie. Aveam deja
cincisprezece ani de experientd ca vanzitor si, la
randul meu, incepusem mai multe business-uri
pani atunci. Unele de succes, altele mai putin (un
mod mai elegant de a nu le numi piguboase).

De exemplu, unul dintre ele era un super brand
de cimisi made-to-measure, pe care, tot din cauza
crizei, a trebui si il inchid. Si atunci am simtit
puterea unei bune pregitiri in negociere, cind am
vrut si ies din contractul de chirie pe care il aveam.
Atunci am reusit si-1 intorc pe proprietar de la
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»poti sd iesi cand vrei, dacd plitesti chiria pentru
urmitorii doi ani rimasi din contract” la ,tiiem
10.000 Euro din datoria acumulati, te las in conti-
nuare sa rimai in locatie, fard costuri suplimentare,
pani cand reusesti si iti vinzi toatd marfa, cu con-
ditia ca eu si fiu plitit primul.”

Acum, cu prietenul meu, era insi altceva: in
primul rind, eram oarecum detasat emotional de
miza negocierii; nu mi afecta pe mine direct. In
al doilea rand, am agreat ca plata pentru serviciile
de consiliere oferite si existe doar in caz de succes:
obtinea ce isi dorea de la negociere — eram plitit.
Nu obtinea — munceam pro bono.

Nu stiam cit o si dureze. Am organizat o primi
zi si jumitate de pregitire si planificare inainte de
vizita investitorului. Am folosit instrumentele de
negociere pe care le predam in cursuri pentru ana-
liza punctelor tari si a celor slabe. Am definit inte-
resul nostru si al celorlalti, luind in calcul alter-
nativele fiecirei parti si modalititile de a le intari.
Am analizat variabilele: ce biga si ce scotea bani in
buzunarul fiecirei pirti, pand unde puteam merge
pe fiecare dintre ele si cum puteam creste plicinta
pe care o aveam de impartit. Am analizat costul
concesiilor pe care eram dispusi si le facem. Am
jucat rolul lor si am simulat discutiile pe care urma
si le avem.

La sfarsitul negocierii, prietenul meu, antre-
prenorul, a obtinut de doud ori si jumitate mai
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mult decit se asteptase initial, procent din noua
firma infiintatd, pozitia de Country Manager si,
mai important, complimentul ,daci o si negociezi
pentru noi de aici inainte asa cum ai negociat cu
noi, atunci suntem pe miini foarte bune in Roma-

»

nia.

Am avut in toate negocierile mele asa rezultate
spectaculoase? Nicidecum! Imi aduc aminte de o
altd negociere in care am fost implicat, cu o mizi
de zece milioane de Euro. Am avut un proces simi-
lar de pregitire si planificare, simuliri si avocati
implicati de o parte si de alta. Rezultatul cu care
m-am intors acasd? O mare durere de cap, care
m-a tinut cateva zile.

Si de aici intrebarea: cind vorbim de un nego-
ciator abil? In primul caz sau in al doilea? Proba-
bil cd nu e greu de dat un rispuns aici. Cu toate
astea, a fost mai putin abil negociatorul in al doilea
caz fatd de primul? Poate prima dati a avut noroc;
poate a doua oari a avut ghinion. Cum definim un
negociator ca fiind abil? Doar atunci cand obtine
tot ce isi doreste de la toate negocierile? Eu n-am
cunoscut inci un astfel de negociator. La fel cum
nu am cunoscut niciun negociator care si aibid o
formuli care si functioneze in toate situatiile.

Daci ai ales aceasti carte pentru formula
magicd a unui negociator abil, poti deja si o lasi
deoparte. Alege altd carte care meritd mai multd
atentie din partea ta.
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Am decis si scriu aceastid carte, stiind ¢d nu am
o formuld magici, general valabild in orice situatie.
Am decis totusi cd meritd scrisi, pentru a te ajuta
sd minimizezi riscul de a nu bate palma in negoci-
ere; sau sd minimizezi riscul de a pleca frustrat ci
nu ai reusit s obtii ce iti doreai, chiar dacd ai batut
cu greu palma pand la urma.

In cei treizeci de ani de vanziri, negociere si
consiliere, am asistat si analizat extrem de multe
negocieri si negociatori. Nu am intalnit incd nego-
ciatorul perfect.

Am intalnit insi negociatori care reusesc sa batd
palma, iar cealaltd parte este multumitd de cum a
fost tratatd la masa negocierii. Negociatori care nu
doar bat palma si obtin un acord, ci si reusesc si il
punid in practicd. Iar dacd la toate aceste aspecte
addugim cd nu li s-a intimplat asta doar o dati,
ci au un istoric de acorduri incheiate percepute ca
win-win, atunci putem vorbi de un negociator abil.

Cartea de fati acoperd principalele aspecte
care te pot duce citre acest gen de negociator. Am
inclus o serie de articole pe care le-am scris de-a
lungul anilor, exemple si povesti din experienta
personald, dar si idei din alte cirti care m-au mar-
cat in aceastd cildtorie profesionali.

Sper ca aceastd carte sd te ajute sd descoperi
idei interesante, care si se concretizeze in deal-uri
incheiate mai usor si mai profitabile. Cu siguranti,
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cartea iti va oferi doar niste idei, nu iti si dezvolti
abilititile de care ai nevoie ca si fii un negociator
abil. Pentru asta ai nevoie de practicd si de mult
exercitiu. Asa ci, te incurajez si o parcurgi pe inde-
lete, s o lasi deoparte din cind in cind si si revii
asupra ei dupi ce pui in aplicare ideile interesante
pe care le descoperi pe parcurs. Nu te descuraja,
dacid nu ai curajul si le aplici intotdeauna sau nu iti
ies toate din prima.

Dobandirea abilititilor de negociere poate fi
comparatd cu insusirea oricdrei alte abilititi sau
obicei; de exemplu, abilititile de a conduce o
masind.

Prima ord de la scoala de soferi este pentru
multi bulversanti. Sunt multe pedale, butoane,
senzori si martori de care trebuie sd tin cont, pe
care trebuie sd apds simultan sau separat pentru a
conduce. Nu constientizez abilititile de care am
nevoie pentru a conduce o masini, pinid cind nu
stau in scaunul soferului. Implicit, nici nu am dez-
voltate aceste abilititi.

Dupi primele ore la scoala de soferi, devin con-
stient ca trebuie sd dezvolt multe abilitati si acu-
mulez informatiile legate de fiecare buton, pedald
sau manetd pe care o are masina. Din picate, abi-
litatile mele de sofer riman la fel — aproape ine-
xistente.
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Practica indelungati, constientd, cu concentrare
pe fiecare pedald, manetd sau schimbare de directie
mi face, usor, usor, si dobindesc constient aceste
abilititi.

Daci acord suficient timp, energie si concen-
trare sofatului, dupd un timp voi ajunge aproape
inconstient cu masina din punctul A in punctul B,
datoritid abilititilor dobandite. Nu trebuie si mi
mai concentrez activ la fiecare buton sau maneti
care trebuie apisate.

Dezvoltarea abilititilor urmeazi acest ciclu de
la inconstient si fard abilititi, prin constient si fird
abilititi, urmatd de constient si cu capabilititi,
pani la inconstient cd am dobandit aceste abilititi.

Sabin Gilceava o Negociatorul abil. WIN-WIN nu inseamnd jumi’-juma’ 23





