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CE ESTE NEGOCIEREA?

E un domeniu in care aveti mare experienta.

Realizati ca de fapt ati negociat mereu, in intreaga viata? Suntem siguri ca ati negociat cu
parintii, cu sotia sau cu sotul, cu prietenii, cu sefii, colegii, clientii, cu alte persoane atunci
cand ati dorit sa ii convingeti sa ajunga la o intelegere cu dumneavoastra.

Ganditi-va un moment si scrieti mai jos cuvintele care va vin in minte atunci cand auziti
cuvantul negociere.




Deci, ce este negocierea?

Negocierea este o cale de a rezolva conflictele si diferentele, printr-o comunicare directa.

Negocierea este un proces de comunicare structurat, prin care partile rezolva diferentele si
conflictele care exista intre ele, incercand sa gaseasca solutii acceptate de toti cei implicati!

In zilele noastre, negocierea pare sa devind mult mai prezenta si mai importanta in vietile
noastre si asta se intampla deoarece traim intr-o societate democratica, suntem liberi sa ne
exprimam ideile si punctele de vedere diferite, iar creativitatea si competitia sunt incurajate.
Si, de fapt, societatea de azi are multe situatii conflictuale:

- avem conflicte mostenite de la regimul trecut,

- avem conflicte create de procesul de tranzitie si de rezistenta la schimbare si

- conflicte care, in mod normal, apar in toate societatile democratice.

Aceasta brosura va va ajuta sa intelegeti mai bine ce este negocierea, tocmai pentru a va
imbunatati performantele ca negociator!

Ce este important sa stim despre negociere?

A) Actorii negocierii si posibilele roluri jucate de acestia: (cel putin) doua parti care doresc
sa rezolve diferentele si conflictele dintre ei.

B) Variante de epilog sau rezultatul negocierii: o solutie identificata de catre partile
implicate ca fiind acceptabila.

C) Scenariul, care este in permanenta scris si rescris chiar de catre actori: un proces de
comunicare structurat, in care partile discuta in mod voluntar despre optiunile lor, in
incercarea de a clarifica diferentele care exista intre ei.

Va propun sa ne uitam in detaliu la aceste componente!



A. ACTORII NEGOCIERII

In primul rand, cum am putea numi persoana cu care negociati?

"Dusman” este cu siguranta un cuvant nepotrivit. Partener a fost un cuvant la moda cativa
ani, dar ar putea fi perceput acum ca fiind prea idealist.

Va vom incuraja sa aveti o abordare de tip castig-castig, subliniind nevoia de a dezvolta o
anumita empatie cu persoana care este la masa negocierii. Realist vorbind, acceptam cd acea
persoana ar putea dori sa joace dur sau chiar incorect. Asa ca, in acest material, vom folosi
cuvantul de "oponent”.

Oponentul dumneavoastra e asezat
de cealalta parte a mesei atunci cand
incepeti negocierea. Este sarcina
dumneavoastra, ca negociator plin
de creativitate, sa va deplasati si
sa ajungeti de aceeasi parte a
mesei cu oponentul dumneavoastra.
Asa, poate ca cealalta parte va
deveni partenerul dumneavoastra.




Ce stil are oponentul dumneavoastra? Si, daca tot vorbim de stil, care este stilul
dumneavoastra?

Multi psihologi au incercat sa defineasca tipurile de comportament uman si au produs
modele predictive, pentru a ajuta negociatorii sa se pregateasca si sa actioneze in timpul
procesului de negociere. Dar lumea ar fi un loc mai placut, mai usor si mai sigur de trait,
dacd am putea anticipa comportamentul uman (dar ar deveni, in acelasi timp, si un loc
mai plictisitor, ar putea adduga cei carora le plac provocarile).

Pericolul care exista in orice negociere este cat se poate de clar: sunteti tentat sa considerati
ca oponentul este la fel ca dumneavoastra, asa ca, atunci cand veti incerca sa-l convingeti pe
acesta, va veti comporta si veti folosi stilul si argumentele care vi se potrivesc dumneavoastra.
Numai ca oponentul dumneavoastra este diferit!

Pentru a descoperi ce fel de argumente ar putea avea influenta asupra oponentului
dumneavoastra si pentru a afla stilul dumneavoastra dominant de negociere, va propunem
sa treceti prin urmatorul test. Pentru fiecare dintre afirmatii, selectati din fiecare coloana
preferintele dumneavoastra. La sfarsit, veti gasi grila de evaluare.

1. Atitudinea mea este in general de acceptare prietenie control evaluare
2. Cand iau decizii sunt lent emotiv impulsiv analitic
3. De obicei imi place sa vorbesc despre lucruri personale oameni realizari  organizatie
4.In ce priveste timpul nu ma grabesc  acord timp sunt grabit  intarzii
relatiilor umane
5. In relatie cu altii tind sa accept empatizez comand evaluez
6. Cred ca gesturile mele suntin general  necontrolate deschise nerabdatoare  inchise
7. Preferintele mele in materie de conventional  foarte stilat elegant  conservator
imbracaminte

8. La locul de munca sunt linistit entuziast expeditiv  controlat
9. Cand ii ascult pe altii, de obicei sunt interesat distrat nerabdator  selectiv



10. La locul unde lucrez pastrez suveniruri  fotografii  premii harti

11. Cred ca sunt in general orientat catre sprijin oameni  rezultate  fapte

12. In general sunt nepasator expeditiv.  dominant pragmatic
13. Atunci cand comunic sunt foarte concis  animat direct rezervat
14. Reactia fata de alte persoane este in general ferma prietenoasa nelinistita  distanta
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7 sau mai multe selectii : indica o preferinta puternica pentru stilul respectiv
5-6: indica o preferinta moderata pentru stil
0-2: o preferinta scazuta pentru stilul respectiv

Dar dacd nu aveti o preferinta dominanta, adica nici un stil dominant de negociere

(7 sau mai mult)?

- Dacad aveti 3 sau 4 selectari in toate cele patru stiluri: sunteti dintre cei putini capabili sa
negocieze cu tot felul de oameni;

- Cei care au 2-3 scoruri moderate sau unul sau doua scoruri foarte scazute, au probabil
probleme in a comunica cu cei care au scoruri ridicate in zona in care ei au 0-2 preferinte.
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Ce fel de negociator sunteti? Caracteristicile stilurilor de negociere
Care sunt caracteristicile acestor stiluri de negociere?

SENZITIV

Aceste persoane sunt cele care
sunt orientate spre
oameni, sunt cei care cred ca
exista mai mult de o singura
metoda pentru a produce
aceleasi rezultate. Vor sa-si
exprime punctul
de vedere cand
este vorba de decizii care-i afecteaza.
Senzitivii, de obicei, au nevoie de mai mult
timp pentru a lua o decizie. Ei vor sa discute
despre problema si sa ajunga sa va cunoasca. In acelasi
timp, nu sunt capabili sa delege rezolvarea problemei. Pentru ei
conteaza foarte mult relatia cu persoana in cauza. Cel mai adesea, nu
pot sa spuna NU. Exista riscul ca prioritatile tuturor sa devina si
prioritatile lor. Cauta siguranta la locul de munca si nu le place sa isi asume
riscuri. Nu sunt de obicei persoane carora le place sa vorbeasca in public.
Cei care au stilul senzitiv ca dominant, vor ajunge sa-si imbunatateasca relatiile
cu ceilalti doar daca vor deveni mai asertivi, concentrandu-se mai mult pe ceea ce
au de rezolvat, invatand sa ia decizii in baza analizei faptelor si nu a unor judecati

subiective.

in negociere, senzitivii pot deveni
pacifisti, cautand intotdeauna sa
faca toate partile fericite.

Se poate negocia mai usor cu senzitivii
daca reusiti sa identificati obiectivul pe care acestia
il au. Incercati sa fiti mai putin formal si mai apropiat de ei.
Fiti relaxat si aratati ca sunteti interesat de persoana lor. Este bine sa
stiti ca atunci cand sunt stresati, sunt adeseori docili, pasivi, dar indecisi.
Senzitivul are cele mai multe conflicte cu Practicul .




EXUBERANT

Stilul exuberant caracte-
rizeaza oamenii entuziasti.

Si, adeseori, entuziasmul
e molipsitor. Nu ii deranjeaza
sa intrerupa nego-
cierea doar ca sd aiba
un moment de distractie. Le place sa
fie admirati, sa vorbeasca in public (chiar
daca nu au habar despre ce ar trebui sa
vorbeascd). Uneori, pur si simplu nu vor sa taca din
gura. Ei pot fi impulsivi si adeseori iau deciziile pe loc.
Sunt persoane foarte convingatoare si optimiste.
Sunt foarte creativi, au idei foarte bune, numai ca au
probleme in a le duce pana la capat. Exuberantii
sunt foarte interesati de idee; mai tarziu, au
tendinta sa-si piarda interesul. De obicei, sunt tentati sa se
repeada asupra prioritatilor. Atunci cand sunt stresati, exuberantii
incearca sa schimbe subiectul.
Pentru a comunica mai bine cu ceilalti, exuberantii trebuie sa-si domoleasca
putin ritmul si entuziasmul.
Se poate comunica mai bine cu exuberantii daca intelegem nevoia lor de a fi
recunoscuti. Nu le place rutina, prefera o conversatie care se poarta in ritm
rapid. Incercati sa le treziti mai intai interesul asupra proiectului, ideii,
problemei. Fiti apoi pregatit pentru o reactie imediata din partea lor, care le
reflecta entuziasmul.

Exuberantul tinde sa aiba cele mai multe conflicte cu Rationalul.




PRACTIC
Cei cu acest stil sunt prag-
matici, hotarati, orientati spre
rezultat, competitivi si
competenti. Ataci si le .
place sa vada lucrurile
rezolvate. Ca si exuberantii,
sunt foarte vorbareti. Ei tind
sa fie excelenti in

rezolvarea problemelor,
fiind si cei care isi asuma riscul

cel mai mare (un aspect care

poate sa fie pozitiv, daca invata
cum sa calculeze riscul). Latura lor
negativa este ca pot sa fie aroganti,
dominanti, sa le lipseasca increderea in
ceilalti si sa actioneze fara sa gandeasca. Pot
sa fie si foarte directi si dictatoriali, si nu foarte
buni ascultatori. Tind sa fie persoane care

pretuiesc foarte mult timpul lor.
In procesul de negociere au tendinta sa devina

"batausi” si nu le pasa de interesele si problemele
celuilalt. Ei pot ajunge sa comunice mai bine, concentrandu-se

sa devina mai buni ascultatori. Trebuie sa invete sa nu mai
fie atat de impulsivi si sa rdspunda doar dupa ce se gandesc

de doua ori. Trebuie sa se stapaneasca si sa incerce sa permita si
celorlati sa participe in procesul de negociere. Mai au de invatat in
modul de a-si exprima sentimentele si trebuie sa depuna efort pentru a

deveni mai deschisi si mai interesati de dezvoltarea relatiilor.
Cand negociati cu o persoana cu acest stil, va sfatuim sa treceti la subiect cat

mai repede, nu pierdeti vremea, evitati sa va pierdeti in detalii.
Trebuie sa va asteptati la decizii rapide, bazate pe
logica si fapte. Practicul tinde sa aiba
cele mai multe conflicte cu
Senzitivul.
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RATIONAL

Cei care au acest stil
dominant se considera
foarte intelepti. Sunt cei care se
gandesc cel mai mult la
detalii; pot sa ia
deciziile foarte incet,
pentru ca ei cauta intoteauna
raspunsul perfect. Eisunt cei care impun
regulile si cei care prevad cum se vor intampla
lucrurile. Spre deosebire de cei cu stilul practic, ration-
alii evita sa isi asume riscuri. Ei pot fi descrisi ca fiind
deliberativi, conservatori, obiectivi si analitici. Pot fi
descrisi si ca indecisi, mult prea seriosi si uneori rigizi.
Cei care au acest stil ca dominant, isi pot imbunatati comu-
nicarea cu altii incercand sa se miste mai repede, sa evite sa
se piarda in detalii fara sfarsit, sa isi asume mai multe riscuri,
sa infrunte conflictele (nu sa le evite) si sa arate ca sunt
interesati de ceilalti.

Atunci cand negociati cu persoane rationale, urmati o abordare
structurata pas cu pas, incercand sa ii convingeti de punctul
dumneavoastra de vedere. Folositi scheme si grafice pentru a-i ajuta sa
inteleaga abordarea dumneavoastra. Dati-le timp pentru a verifica datele si a

reflecta asupra lor. Tineti minte ca acestia sunt motivati de acuratetea datelor,
de logica.
Rationalul tinde sa aiba cele mai multe conflicte cu Exuberantul.
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Stiluri in negociere

in mod natural, oamenii tind s& aiba de a face cu cei care au acelasi stil de negociere ca si ei.
Problemele apar atunci cand stilurile de negociere sunt diferite.

Negocierile dintre cei cu stiluri diametral opuse (cum ar fi stilul senzitiv vs. stilul practic sau
stilul exuberant vs. rational) sunt cele mai dificile. Cei cu stilul practic vor ca senzitivii sa vada
datele si informatiile si sa ia decizia imediat. Senzitivul vrea ca cel cu stilul practic sa nu se
limiteze doar la fapte si sa acorde mai multa atentie oamenilor. Rationalul crede despre
exuberanti ca acestia prea iau totul in gluma si ca sunt prea nepdsatori. Exuberantul crede
ca cei cu stilul rational intra prea mult in detalii si se blocheaza asupra amanuntelor.

Stiind ca nu toti comunicam si negociem in acelasi fel, cu putina practica, veti intelege
stilurile diferite de negociere si veti invata sa folositi mai multe metode pentru a face fata
tuturor acestor tipuri diferite de negociatori.

Amintiti-va ca stilul dumneavoastra favorit de negociere s-ar putea sa nu fie cea mai buna
cale de a pastra relatiile cu ceilalti. Veti avea nevoie de timp pentru a va obisnui sa folositi si
un alt stil de negociere, dar credem ca merita efortul. Incercati sa vedeti "unde sunt ceilalti"
sinu "unde sunteti dumneavoastra”. Doar asa veti experimenta mai putine conflicte distructive,
mai putin stres, avand parte si de mai multa cooperare din partea celor cu care lucrati.

orientat spre sarcina

SENZITIV

profil scazut de comunicare
9JeJIunwod ap 1edipl 1joid

LNVHIaMI

orientat spre oameni
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B. REZULTATUL NEGOCIERII

Actorii implicati in piesa noastra pot avea in vedere 3 variante de epilog, deoarece sunt trei
tipuri de rezultate in procesul negocierii: castig-pierdere, pierdere-pierdere si castig-castig.
Rezultatul care ne da cea mai mare satisfactie este, fara indoiald, castig-castig.

Pentru a intelege de ce, va propunem sa analizam toate rezultatele, in baza unui exemplu
foarte simplu de negociere: avem doud persoane si doar un singur mar, ambele persoane
dorind sa aiba marul.

Care ar putea sa fie posibilele rezultate?

~ 4

STIG) - PIERDERE

Asa cum reiese si din titlu, in acest scenariu o parte pierde si cealalta castiga.
Posibilele situatii ar putea sa fie:

A) O parte, care este cea puternica, ia marul, impunandu-si decizia in fata celeilalte parti!

B) O parte decide in mod voluntar sa renunte la mar!

C) O parte externa decide (in baza legii sau a altui criteriu) cine ar trebui sa castige si cine ar
trebui sa piarda marul!

Cei care demareaza negocierea de pe pozitii inflexibile, limiteaza variantele de rezultat si se
indreapta spre un rezultat de castig-pierdere.

Cei care nu stiu ceea ce vor, nu au incredere in fortele proprii sau le pasa mai mult de nevoile
celeilalte persoane, se indreapta, de asemenea, spre un rezultat de castig-pierdere.

aca un grup, care negociaza un acord, alege votul ca procedura finala pentru a ajunge

la acord, suntem de fapt in situatia de castig-pierdere. Conceptul democratic al

majoritatii care decide, se bazeaza pe jocul cistig-pierdere. Daca 100 de oficiali
participa la o intrunire a consiliului si 51 voteaza DA pentru un amendament, cei 49 care
au votat NU pierd. Pare greu de crezut ca este calea cea mai buna pentru a construi relatii
armonioase de durata.
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PIERDERE - PIERDERE

In aceasta situatie, ambele parti pierd cate ceva in negociere.

Posibilele situatii ar putea fi:

A) Ambele parti evita conflictul: lasa sau chiar dau marul altcuiva si decid sa caute altceva de
mancare!

B) Partile decid sa ajunga la un compromis si hotarasc sa imparta marul.

C) Partile distrug marul ca acesta sa nu poata fi mancat de nici una din parti.

Haideti sa ne uitam la exemplul al doilea: de ce am pus compromisul ca un rezultat de
pierdere-pierdere? Este adevarat ca ambele parti au primit ceva, dar nu este mai putin
adevarat ca ambele parti au pierdut ceva si ca niciuna nu si-a atins scopul: sa aiba marul
intreg! Am fost invatati sa consideram compromisul ca pe un lucru bun, dar va invitam sa
mai reflectati asupra acestui aspect. De multe ori, o serie de compromisuri lasa ambele parti
cu mult mai putin decat ceea ce si-au dorit initial, si, in timp, frustrarile se pot acumula.
Compromisurile ar putea fi considerate ca solutii provizorii catre un viitor rezultat de castig-
castig.

n exemplu de situatie de pierdere-pierdere este sindicatul care face cereri nefondate
U si determina compania la care lucreaza sa se inchida.

lung, fiind etichetati drept scandalagii sau persoane dificile pentru echipa, chiar

Doi colegi care se cearta mereu la locul de munca, termina prin a pierde pe termen
daca uneori au reusit sa ajunga la un compromis.
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C) Partile pregatesc o
placinta cu mere pe care o
mananca impreuna.
D) Pentru ca sunt interesate
de o solutie de durata,
partile planteaza semintele si
asteapta sa manance impreuna
mere din viitoarea livada.

Ambele parti castiga
mai mult decat pierd,
pentru ca urmaresc sa
gaseasca solutii noi, isi
redefinesc scopurile prin
negociere si dialog.
Rezultate posibile ar putea fi:
A) Partile decid sa mai cumpere
impreuna inca un mar.

B) Partile decid sa stoarca marul; si asta
pentru ca partile au descoperit, prin
negociere, ca unuia dintre ei ii era sete (si
vroia doar sucul de mar), iar celeilalte parti ii
era foame (si dorea sa manance pulpa).

@
o CASTIG-CASTIG ¢

Rezultatul castig-castig este cel mai bun,
deoarece se termina cu o solutie care satisface
ambele parti, oferind fiecarei parti sansa
de a-si realiza interesul real, fara a avea
senzatia ca acesta a fost stirbit!

CASTIG-CASTIG, rezultatul pe care il doriti

Castig-Castig devine posibil atunci cand intelegeti diferentele dintre dumneavoastra si
oponentul dumneavoastra: nevoi diferite, perceptii diferite, resurse diferite si presiuni
diferite. Din cauza acestor diferente, dumneavoastra si oponentul dumneavoastra aveti
tendinta de a atribui, in mod diferit, valoare fiecaruia din aceste interese. In procesul de
negociere, cedati asupra problemelor care sunt mai putin importante pentru dumneavoastra,
dar care sunt foarte importante pentru oponentul dumneavoastra, in timp ce celalalt
cedeaza la aspectele care sunt de mare importanta pentru dumneavoastra, dar care nu sunt
importante pentru el sau il costa foarte putin.

A obtine un rezultat de castig-castig necesita o atitudine deschisa si pozitiva din partea

ambelor parti:

a. Felul in care va raportati la problema: "dusmanul” nu este cealalta parte - adica oponentul
dumneavoastra, "dusmanul” este problema pe care trebuie si doriti sa o rezolvati impreuna;

b. Felul in care va relationati cu oponentul dumneavoastra: fiti interesat sa aflati de nevoile
acestuia si sa descoperiti interesele reale ale celeilalte parti;

c. Felul in care va imaginati posibilele rezultate: fiti creativ si flexibil pentru a descoperi ca
sunt mai multe solutii pentru fiecare problema.
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Deci, cum sa ne comportam: sa fim cooperanti sau competitivi?

Asa cum am spus si anterior, felul in care partile abordeaza procesul negocierii influenteaza
rezultatele negocierii. Felul in care noi ne imaginam/ne dorim rezultatele negocierii, inainte
de negociere, ca si felul in care ne comportam in timpul procesului de negociere, contribuie
la rezultatele negocierii.

Este adevdrat ca planul pe care il faci de acasa nu se potriveste cu ceea ce se va intampla la
masa negocierii, dar puteti obtine un rezultat mai bun al negocierii prin felul in care comu-
nicati, ca si prin atitudinea pe care o manifestati in timpul procesului.

Intentia sincera de a afla interesele reale ale celuilalt si incercarea de a satisface acele nevoi,
vor pregati scena pentru continuarea cu bunavointa a negocierii si in viitor.

Daca suntem capabili sa contribuim la cresterea factorilor care sporesc sansele unei bune
colaborari, cum ar fi o comunicare buna, dorinta de a invata despre cealalta parte si a
descoperi similaritati in valori si credinte, atunci vom fi mai pregatiti sa avem incredere unul
in celalalt.

Daca crestem oricare factor care favorizeaza competitia, cum ar fi o slaba comunicare, tactici
coercitive, suspiciune, sublinierea diferentelor de valori, accentuarea diferentelor, a dezechili-
brului de putere, diminuam de fapt sansa unui acord sau, daca acesta se va realiza, va avea
putine sanse sa fie durabil!

poveste reala cu luare de ostateci, cu deznodamant fericit, ilustreaza avantajele
O comportamentului cooperant, importanta comunicarii, a descoperirii valorilor

comune si a construirii increderii. Un expert in negociere a avut ghinionul sa fie luat
ostatec intr-o tara in care razboiul civil era in plina desfasurare. Intentia initiala a grupului
de gherila era sa forteze eliberarea camarazilor lor din inchisoare, promitand in schimb
eliberarea ostaticilor. Expertul in negociere, printr-un proces eficient de comunicare, a
reusit sa schimbe atitudinea rebelilor, sa le castige increderea si sa-i convinga ca isi pot
atinge mult mai eficient obiectivele (informarea opiniei publice din tara si strainatate
despre abuzurile celor de la putere, rasturnarea dictaturii si eliberarea camarazilor),
colaborind cu cei pe care ii luasera ostateci si utilizindu-i ca parteneri - mesageri catre
mass media internationala - si nu ca inamici.
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C. SCENARIUL NEGOCIERII

De ce este atat de important ca actorii negocierii sa comunice intre ei?
Negocierea este un joc de comunicare, asa cum am afirmat si anterior, o comunicare structurata,
sifelul in care jucam acest joc are un efect determinant asupra rezultatelor negocierii. Multe
persoane tind sa se concentreze asupra substantei conflictului lor - asupra a CE este in joc.
Acordam foarte putin timp si importanta ideii de CUM vorbim sau CUM rezolvam substanta
problemei, luand in considerare interesele si punctele de vedere divergente sau conflictuale.
Un proces de comunicare eficient si sincer este cheia unei negocieri de succes si cea mai buna
strategie pentru a preveni escaladarea conflictului.

Pentru a va ajuta sa intelegeti mai multe despre inabilitatea noastra de a face fata con-
flictelor si a ne atinge scopurile, din cauza lipsei de comunicare, va invitam sa cititi sau sa
recititi Jerry Harvey, Paradoxul din Abilene!. Asa cum sublinia si Harvey, persoanele
actioneaza de cele mai multe ori in contradictie cu ceea ce vor cu adevarat sa faca, sub-
minandu-si singure sansele de a-si atinge scopul dorit. Cauza este teama fata de un dezacord
si fata de riscul de escaladare a unui conflict.

sa cum ne povesteste Harvey, intr-un mic orasel din Texas, intr-o dupa-amiaza

fierbinte si prafuita, o familie s-a reunit in jurul mesei. Deodata, socrul spune:

"Haideti sa luam masina si sa plecam spre Abilene pentru a lua cina". Lui Jerry nu-i
place ideea de a conduce peste o suta de km intr-o masina veche, fara aer conditionat,
cand temperatura de afara este mult peste 30 de grade. Cand sotia lui spune ca i-ar placea
sa mearga, el se hotireste sa spuna si el da. Totusi, intr-o incercare slaba de rezistenta,
mai adauga: "Sper doar ca si mama soacra sa spuna ca ar vrea sa mearga". "Bineinteles
ca vreau sa merg", raspunde soacra. Asa ca, toata familia a pornit spre Abilene. Patru ore
mai tarziu, dupa o cina oribila, s-au intors acasa cu totii, obositi, topiti de caldura si
acoperiti din cap pana in picioare de praf. S-au asezat in jurul mesei si, dupa o tacere
apasatoare, Jerry a spus: "A fost o excursie minunata, nu vi se pare?" Remarca a fost
intampinata cu o tacere mormantala. Soacra lui Jerry a spus ca nu i-a placut absolut deloc.
Ba, mai mult, nu era deloc nerabdatoare sa mearga intr-un asemenea loc. A fost de acord
sa mearga doar pentru ca s-a simtit presata sa mearga. Jerry nu putea sa creada ce auzea.
Nici el nu vroia sa mearga, numai ca a vrut sa faca pe plac socrilor. Sotia lui Jerry spuse si
ea: "Singurul motiv pentru care am spus da, a fost sa va fac pe plac, si tie si parintilor”.
in final, spuse si tatal: "La naiba, nu am vrut deloc sa merg la Abilene. Am crezut doar ca
toti sunteti plictisiti si va va face placere sa iesim".

T Harvey Jerry, The Abilene Paradox, Organization Dynamics, 3,1974, pp 63-80 17



Cum sa ai o comunicare deschisa si sincera, clara si comfortabila, cu
oponentul tau?
Este crucial sa poti construi o atmosfera de respect reciproc, bazat pe o comunicare clara.

Asta nu inseamna ca esti de acord cu tot ceea ce oponentul tdu va cere, va dori sau va
pretinde.

Uitati-vd un moment la Lista celor g lucruri? pe care oponentul le doreste in general:

1. Sa se simta bine si respectat;

2. Sa nu se simta intimidat;

3. Sa fie tratat politicos si, mai ales, sa fie ascultat;

4. Sa se faca placut;

5. Sa-i fie recunoscute abilitatile si eforturile;

6. Sa stie si sa inteleaga mai mult printr-o comunicare clara;
7. Sa parcurga procesul de negociere fara un efort prea mare;
8. Sa obtina o alianta de durata;

9. Bani, bunuri si servicii.

OBSERVATI CA DOAR ULTIMUL PUNCT DE PE LISTA IMPLICA DE FAPT COSTURI
REALE DIN PARTEA DUMNEAVOASTRA!

Pentru o comunicare buna de ambele parti, ar trebui sa:
- incercati sa fiti deschis;
- parafrazati ceea ce credeti ca ati auzit si ceea ce credeti ca ei au auzit de la
dumneavoastra;
- incercati sa vorbiti in asa fel incat sa va faceti ascultati si ascultati astfel incat sa
aratati celorlati ca sunt ascultati.

2 Jhon Mattock & Jons Ehrenborg : How to be a better negotiator/Cum s3 devii un negociator mai bun
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Marea Dilema despre felul in care trebuie jucat acest joc:
Relatiile sau Substanta

Marea Dilema a celor mai multi dintre negociatori este fie sa negocieze dur, pentru a obtine
ceea ce doresc (riscand sa compromita insa relatia cu celalalt negociator) sau sa negocieze
bland, pentru a ramane prieteni (dar riscand sa piarda controlul asupra substantei problemei).

Negociatorii blanzi simt nevoia sa vorbeasca, insista in a fi prieteni, sunt rezonabili, fac multe
concesii, vorbesc despre ceea ce vor face si pun pe masa o gama bogata de oferte.
Negociatorii duri spun ca nu simt nevoia sa vorbeasca si insista asupra pozitiei lor. In situatii
extreme, sunt incapatanati, se cantoneaza pe pozitii, ameninta si vorbesc despre ceea ce ei
nu vor face.

DILEMA
NEGOCIATOR) gLANY, NEGOCIATORI DURI
vorbes¢ intotdea “”a nu vorbesc decat daca...
relatia Mai prasus dg Sub5tanté substanta mai presus de relatie
deschid Cugq pozitie eronab”é deschid cu o pozitie extrema
fac concesiic generﬁzitate fac cu greu concesii
gata 5a re”Unte de dra Junui acord  insistd sa castige
tipu| de Ofertév\/om face” tipul de amenintare “nu vom face”

CE SE INTAMPLA CAND DOI NEGOCIATORI BLANZI SE INTALNESC?

Doi negociatori blanzi pot ajunge la un acord destul de repede. Sunt atat de dornici sa spuna
DA unul altuia, incat nu mai analizeaza problema in intregime.

CE SE INTAMPLA CAND UN NEGOCIATOR BLAND INTALNESTE UN NEGOCIATOR DUR?
Negociatorul dur castiga cu destula usurinta. Dar nu pentru mult timp.

Negociatorii blinzi nu pastreaza aceeasi atitudine in situatia in care un negociator dur
profita de situatie.

CE SE INTAMPLA CAND SE INTALNESC DOI NEGOCIATORI DURI?

Se declanseaza un razboi! Si amandoi pierd.

lata si cateva aspecte importante ale acestei dileme:
Daca esti bland, s-ar putea sa pierzi. Daca esti dur, s-ar putea sa castigi o data sau de doua
ori dar, pe termen lung, este foarte probabil sa pierzi!
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Aceste doua moduri de abordare a negocierii nu sunt complet gresite. Se practica de ceva
vreme, pentru ca ambele includ idei si concepte valabile:

Abordarea blanda este corecta in anumite privinte:

- Este bine sa fii comunicativ - trebuie sa vorbim, pentru a creste posibilitatile
unui acord;

- Relatia este importanta - daca nu esti capabil sa dezvolti o relatie buna, nu
mai poti negocia cu acea persoana niciodata;

- Este important sa fii rezonabil, deoarece oamenii apreciaza ratiunea si logica;

- Flexibilitatea este importanta in orice negociere si cineva trebuie sa ofere ceva
la masa negocierii.

Abordarea dura are si ea partile sale bune:

- Este bine sa pleci uneori de la masa negocierii - intotdeauna ar trebui sa poti
pleca de la acele acorduri care nu sunt bune pentru tine;

- Substanta negocierii este importanta - trebuie sa iti pese de ceea ce negociezi,
altfel nu iti vei atinge scopurile;

- Este important sa iti aperi pozitia in cadrul unei negocieri - cateodata este
bine sa fii ferm si adesea este intelept sa nu lasi sa-ti fie descoperite limitele.

Dar, asa cum ambele abordari sunt corecte intr-un anumit fel, descoperim si greseli, in
acelasi timp. Asemenea abordari nu sunt eficiente si tind sa nu produca acorduri bune,
deoarece:

- Neglijeaza interesul partilor;

- Incurajeaza mentinerea pozitiei;

- Tind sa dauneze relatiei.

Ce inseamna un acord bun?

S-au scris multe carti despre acest subiect, cea mai cunoscuta fiind "Getting to Yes:
Negotiation Agreement Without Giving In" de Roger Fisher si William Ury, in 1983. In aceasta
carte, Fisher si Ury descriu caracteristicile unui acord bun:

- intelept: satisface interesele partilor, pe termen lung;
- eficient: ca proces, ia mai putin timp, insemnand si un efort mai mic pentru a-1 atinge;
- imbunatateste sau cel putin nu dauneaza relatiei.
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Deci, ce am putea face? Cum sa abordam jocul negocierii

Cred ca nu va va surprinde faptul ca avem cateva sfaturi de dat in privinta asta. Setul de reco-
mandari a fost dezvoltat de Harvard Negotiation Project, condus de aceiasi experti, Roger
Fisher si William Ury si este bine cunoscut ca Procesul de negociere principiala.

1. CLARIFICATI INTERESE SI NU POZITII

Asa cum explica Fisher si Ury, "Pozitia
dumneavoastra este bazata pe o decizie
pe care deja ati luat-o. Interesele
dumneavoastra sunt insa cele care v-au
determinat sa luati acea decizie."

Daca va veti petrece tot timpul
certandu-va asupra pozitiilor si

nu a intereselor, veti ajunge

cu siguranta intr-o batalie a O
dorintelor, fara sa aveti

sansa sa intrevedeti o

rezolvare  constructiva.

Pierdeti posibilitatea unui

castig comun, ceea ce nu

face bine nici relatiei si nici

substantei negocierii. O
Trebuie sa depuneti efort pentru

a intelege interesele, temerile,
preocuparile si obiectivele celeilalte
parti.

Fiecare parte are, in general, mai multe
interese care stau la baza pozitiei pe care

o adopta in timpul negocierii. Si interesele
s-ar putea sa fie diferite, chiar si printre cei

care stau de aceeasi parte a mesei. Dar,
oamenii au in comun anumite interese
sau nevoi fundamendale, legitime, cum ar
fi nevoia de siguranta sau de bunastare
economica.

Este util sa valorificati interesul
comun si sa reconciliati intere-

O sele diferite.
Cercetati interesul celeilalte

parti, punand intrebari de

felul:

O - Ce doriti sa realizati?
- Care va sunt preocuparile
si temerile?

- Cui i mai pasa de rezultatul
acestui acord si de ce?

Discutiile ar trebui sa se concentreze

catre solutia dorita, mai degraba decat

sa se blocheze in analiza evenimentelor

din trecut. Partile ar trebui sa se axeze pe

satisfacerea propriilor lor interese, dar sa

ramana deschise fata de diferite propuneri
si solutii.
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2. INVENTATI OPTIUNI PENTRU UN CASTIG IN BENEFICIUL AMBELOR PARTI

Fisher si Ury identifica patru obstacole in procesul generarii de solutii creative pentru a rezolva
diferentele si conflictele:
a. Partile s-ar putea sa decida prematur sa adopte o optiune, ignorand alternativele;
b. Partile s-ar putea sa incerce sa isi limiteze optiunile, pentru a gdsi un singur raspuns;
c. Partile s-ar putea sa defineasca problema in termeni de castig-pierdere, presupunand ca
singura optiune este ca o parte sa castige, iar cealalta parte sa piarda;
d. O parte poate decide ca doar cealalta parte este responsabila sa propuna / identifice o
solutie la problema.

Pentru a pune in valoare oportunitatile in vederea obtinerii unui castig reciproc este nevoie
de inventivitate si de discutarea cat mai multor optiuni, inainte de a lua o decizie finala.
Asigurati-va ca mai intai identificati cat mai multe optiuni si abia apoi treceti la luarea unei
decizii.

Fiti creativil Inventati cele mai Atunci cand interesele dumnea-
fanteziste optiuni, pentru a crea \\ [ _ Voasftré suntvdiferite de celg al?
cat mai multe variante. De cele AN _ celeilalte parti, ar trebui s

mai multe ori, ideile care par ™~ cautati acele optiuni in care

_ diferentele pot deveni compa-

putin plauzibile sunt cele care — tibile sau chiar complementare.
stimuleaza optiuni atractive si ~ Cheia pentru a reconcilia interese
realiste. diferite este de a cauta acele

puncte care inseamna costuri

Treceti impreuna la evaluarea - N
mici pentru dumneavoastra si

ideilor doar dupd ce au fost care reprezintd un beneficiu
facute mai multe propuneri. Va major pentru cealalta parte si
recomandam sa incepeti evaluarea vice versa. Amenintarile sunt de

obicei putin atractive si motivante,
in comparatie cu ofertele care
sunt in beneficiul celeilalte parti.

cu propunerile care par cele mai
promitatoare.
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3. FOLOSITI CRITERII PENTRU A EVALUA OPTIUNI

Cand interesele sunt diferite, partile ar trebui sa foloseasca criterii obiective pentru a rezolva
diferentele dintre ele. Nu permiteti ca aceste diferente sa degenereze si sa conduca la
contradictii neconstructive, pentru ca riscati sa distrugeti relatia cu cealalta parte si sa
compromiteti calitatea acordului.

Deciziile luate in baza unor standarde obiective duc mai usor la acorduri si mentin o relatie
in termeni buni.

Cand vorbim de folosirea unor criterii, avem in vedere cateva lucruri:

- In primul rand, folositi standarde externe, pe cat de mult posibil. Prin standarde externe
avem in vedere criterii care sunt independente de opinia subiectiva a uneia dintre parti;

- Criteriile ar trebui sa fie legitime si practice.

Posibile surse de criterii ar putea fi datele stiintifice, standardele profesionale, pretul pietii,
legi si regulamente, precedentele, opinia unor experti neutri.

Discutati aceste standarde in cadrul procesului de negociere. Discutia asupra standardelor
este o cale eficienta pentru ambele parti de a lua o decizie (in comparatie cu situatia in care
fiecare parte incearca sa impuna celeilalte un punct de vedere, prin folosirea fortei).

Partile trebuie sa cada de acord asupra criteriilor care se potrivesc situatiei lor. Puteti folosi

standardele externe si ca o arma - pentru a incerca sa convingeti cealalta parte, dar si ca
un scut - pentru a va apara impotriva unor pozitii arbitrare.
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Daca nu reusiti sa cadeti de acord asupra unor criterii acceptate de ambele parti, puteti incerca
sa cadeti de acord asupra unei proceduri echitabile de rezolvare a disputei si incheierii unui
acord. Amintiti-va cum faceati cand erati copii, pentru a imparti o prajitura in mod corect:
unul taia prajitura, iar celalalt alegea bucata care ii convenea.

\\(

Sunt trei puncte pe care ar trebui sa le avem in vedere atunci cand folosim criterii obiective:

a. Fiecare problema ar trebui abordata ca o cautare comuna de criterii obiective. Ar trebui
sa aflati motivatia din spatele propunerii celeilalte parti si ar trebui sa folositi aceasta
motivatie in sprijinul propriei pozitii.

b. Fiti deschis sa ascultati si sa intelegeti argumentele celuilalt. Ar trebui sa fiti rezonabil si
dornic sa va reconsiderati pozitia atunci cand este un motiv sa o faceti. Si, de obicei, ceilalti
vor raspunde la comportamentul dumneavoastra: daca sunteti deschis la argumente, vor
fi si ei la fel. Sigur, nu exista garantii, dar e mult mai probabil sa se intample asa.

c. Evitati sa cedati presiunilor, amenintarilor sau manipularilor. Cand cealalta parte refuza
cu incapatanare sa fie rezonabila, ati putea redirectiona cursul discutiei de la o cautare
de criterii, catre cautarea unui criteriu procedural.
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4. SEPARATI PROBLEMA DE OAMENI

De obicei, oamenii tind sa se implice personal in problema si in pozitia partii pe care o
reprezinta. Este frecventa tendinta de a primi in nume personal raspunsurile la probleme.
Doar separand oamenii de problema in dezbatere veti avea posibilitatea de a rezolva impreuna
problema, fara a afecta relatia care exista intre dumneavoastra si oponentul dumneavoastra.
Aceasta separare ajuta la construirea unui punct de vedere mai clar asupra naturii problemei,
inlaturand subiectivismul.

Cei mai multi oameni presupun ca trebuie sa alegi intre relatie si substanta negocierii. Daca
nu faceti acest lucru - asa cum speram ca v-am convins pana acum - ati putea avea o abordare
diferita: pe de o parte, va puteti intreba ce puteti face pentru a ajuta la construirea relatiei si
sa fiti amabil si prietenos cu oamenii (intelegere reciprocd, o comunicare buna, respect, sa
accepti ca celdlalt poate fi diferit), iar pe de alta parte, ce puteti face pentru a va atinge
scopurile in ce priveste substanta negocierii (sa fiti ferm in ce priveste conditiile si termenii
referitori la substanta negocierii).

Xty=7

lata si cateva sugestii pentru cum ati putea fi amabil si placut :

- Vorbiti despre dumneavoastra si despre ceea ce simtiti si faceti dumneavoastra, in loc sa
vorbiti despre ce presupuneti ca simte si face oponentul dumneavoastra.

- Consultati-va oponentul inainte de a decide. Oamenilor nu le place sa fie impinsi spre a lua
o decizie, chiar daca aceasta este buna. Oamenilor le place sa fie consultati asupra deciziilor
care ii afecteaza.
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5. IDENTIFICATI ALTERNATIVA LA PROCESUL DE NEGOCIERE

E important sa va definiti alternativa optima la acordul obtinut prin negociere. Va puteti
gandi la aceasta alternativa ca la trecerea unui prag: daca de cealalta parte a usii este rece
si ploua, putin probabil ca veti trece dincolo de ea. Dar, daca de cealalta parte a usii este
vreme frumoasa si soare, probabil ca veti dori sa treceti pragul. Daca alternativa la procesul
de negociere nu este buna, veti fi, din punct de vedere psihologic, mai slab si mai putin rezistent
la orice tip de presiune. Si asta face ca cealalta parte sa fie cu mult mai puternica. Daca aveti
o alternativa buna, atunci veti putea rezista la orice presiune.

Asa ca, dezvoltati-va alternativa optima la acordul obtinut prin negociere inainte de a
demara un proces de negociere! Va va face sa fiti mult maiincrezator si mai puternic la masa
negocierii.

Va sugeram sa evaluati si alternativa oponentului dumneavoastra. Altor persoane le poate fi
usor sa va ameninte cu alternativele lor: “Daca nu renunti, voi parasi negocierea”. De fapt, ei
vor actiona in functie de cat de bine aceste alternative le satisfac propriile interese.

Nu permiteti ca oponentul dumneavoastra sa va ameninte cu alternativele sale. E important
sa testati daca chiar vrea sa paraseasca procesul de negociere sau este doar o pacaleala. Il
puteti intreba de ce i se pare mai atractiva sau mai buna optiunea de a parasi procesul, decat
ceea ce oferiti dumneavoastra.
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6. ASUMATI-VA ANGAJAMENTE LA SFARSITUL PROCESULUI

Decizia dumneavoastra de a vad lua un angjament trebuie sa se bazeze pe modul de realizare
a intereselor dumneavoastra in toate variantele de acorduri si in comparatie cu alternativa la
acordul obtinut prin negociere. Este important sa evitati sa va luati angajamente prea
devreme, inainte de a sti ce inseamna acordul obtinut prin negociere.
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TRAINING PENTRU DEZVOLTAREA ABILITATILOR DE NEGOCIERE

Citind aceasta brosura, va puteti imbunatati intelegerea si cunostintele referitoare la
conceptele de baza ale negocierii. Dar, doar citind, abilitatile de negociere nu se vor
imbunatati.

Pentru dezvoltarea abilitatilor va trebui sa invatati experimentand, in cadrul unui program
de training interactiv si participativ.

Experienta noastra ne spune ca un nivel eficient de negociere poate fi atins doar prin
programe intensive si bine concepute. Va incurajam sa fiti critici atunci cand selectati
training-ul pe negociere pe care il doriti. Training-ul trebuie sa se adreseze nevoilor
dumneavoastra de invatare, fiind conceput, adaptat si livrat pe nevoile clientului.

Daca doriti sa aflati mai multe despre programele noastre de training care sunt concepute
pentru a imbunatati abilitatile dumneavoastra de negociere, descrise in aceasta brosura, va
rugam sa ne contactati la:

Str Piata Amzei 7-9
) sc D, et 6, ap 34
_ pundati@ || sector 1, Bucuresti

- . ro
FPDtl-eneri pentru Romania dl@fpdl-
Parvolt re Locala Tel/Fax (+40 21) fp 41.ro
Dez 313 56 64 ww-fP
313 56 68 w

314 19 66
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