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Tehnici de negociere

Definiţia termenului negociere

Termenul negociere este definit în DEX ca şi acţiunea prin care se tratează încheierea unei convenţii; se poartă o discuţie pentru a se ajunge la o înţelegere, un acord.

Negocierea poate fi cel mai simplu definită ca o discuţie între două sau mai multe persoane care încearcă prin acest proces de comunicare să rezolve conflicte de interese existente între ei. Este o comunicare interpersonală sau intregrup care are loc pentru că o decizie afectează şi alte părţi sau pentru că este nevoie de rezolvarea unei dispute. Este un proces dificil care necesită însuşirea unor tactici bine definite şi abilităţi de comiunicare.

În cadrul procesului de negociere trebuie să fie implicate două sau mai multe părţi pentru a discutar un contract sau avantaj. În vederea unei negocieri cât mai eficiente, părţile trebuie să comunice cât mai bine. 

Printre aspectele ce trebuie urmărite pentru o comunicare eficientă sunt:

· Fiecare din părţi trebuie să ştie de ce s-a întâlnit şi să aibă pregătite temele 

discuţiei.

· Pentru eficientizare se va folosi un limbaj deschis şi direct.

Cadrul general al negocierii

Conform lui Bill Scott prima etapă a oricărui proces de negociere este „crearea climatului”. Se crează stadiu pre-negociere, al carui scop este stabilirea unui mediu propice purtării de discuţii. Accentul este pus pe crearea unei atmosfere care să favorizeze comunicarea dintre părţi. Scott consideră că rostul pincipal al acestei etape este ceea ce el numeşte „topirea gheţii” (realizarea unei legături între partenerii viitoarei negocieri şi a primei impresii) şi afirmă că această fază ar trebui să cuprindă aproximativ 5% din timpul negocierilor.

Se recomandă evitarea subiectelor „serioase” (cele ce ţin direct de conţinutul viitoarei negocieri) pe parcursul acestei faze, ideea de bază fiind purtarea unei discuţii introductive. 

Partea cu adevărat de început a procesului de negociere este „deschiderea negocierilor”. Atmosfera este stabilită dar mai trebuie precizate câteva elemente şi reguli ce vor structura şi focaliza negocierea. 

În cadrul acestei etape se stabilesc patru subiecte: 

a. Scopul întâlnirii sau motivul (motivele) pentru care părţile au decis să se aşeze la masa de negociere. 

Există multiple scopuri: 

- explorative (descoperirea de interese comune) 

- creative (identificarea posibilităţilor profitabile pentru ambele părţi) 

- prezentarea sau clarificarea situaţiei şi a întrebărilor 

- realizarea unei înţelegeri de principiu sau detaliată 

- ratificare unei înţelegeri negociată anterior 

- calmarea unei dispute, etc 

b. Planul sau agenda întâlnirii - stabilirea subiectelor de discuţie şi ordinea în care părţile le vor aborda. 

c. Durata întâlnirii - timpul estimat drept necesar pentru finalizarea negocierilor şi ritmul de desfăşurare a întâlnirii; tot aici se stabilesc detalii cum ar fi: durata maximă a prezentării ofertelor, durata maximă a unei intervenţii, modalităţile în care se ia cuvântul, durata pauzelor, etc. 

d. Personalităţile negocierii – persoanele fiecărei echipe (ce sunt, cine sunt, care este rolul lor în contextul întâlnirii). 

Prin urmare faza de deschidere a negocierilor stabileşte regulile întâlnirii şi direcţiile pe care părţile sunt înclinate să le urmeze (colaborare, război, conflict limitat, etc.) 

Următoarea etapă este cea a negocierii propriu-zise. Aici  este vorba despre un proces care poate fi împărţit în mai multe stadii, după cum urmează:  

Explorarea În acest prim stadiu se schiţează poziţiile părţilor, se conferă un sens comun direcţiei negocierilor şi se stabileşte atmosfera „de lucru”. Această etapă continuă faza de deschidere şi reprezintă punerea în practică a regulilor şi procedurilor  stabilite acolo. 

Prezentarea ofertelor Fiecare participant la negociere poate proceda cum doreşte, în

limitele prevăzute de regulile stabilite în faza precedentă. 

Negocierea ofertelor - În cadrul acestei etape se urmăreşte obţinerea câştigurilor/avantajelor maxime de către fiecare parte, chiar în contextul unei negocieri bazate pe cooperare. O negociere agresivă sau una de tip business accentuează deosebit de mult asupra acestei etape, după cum este şi firesc. O precizare este importantă: nici una dintre părţi nu trebuie să obţină un avantaj vizibil mai mare decât cealaltă altfel totul se va relua de la zero chiar dacă această negociere va fi soluţionată cu succes. 

Stabilirea aranjamentului La un moment dat, ambele părţi îşi ating scopul (deşi în măsură diferită). Atunci se trece la stabilirea şi detalierea aranjamentului la care s-a ajuns, la precizarea amănuntelor şi elementelor ce vor transpune în realitate ceea ce până acum fusese o înţelegere de principiu, la nivel general. 

Mediatorul sau negociatorii (în lipsa unui mediator) trebuie să fie foarte atenţi pe parcursul acestei faze. Există o sumedenie de exemple în care toată lumea a fost mulţumită de rezultatul negocierii ofertelor pentru ca, ulterior, în contextul, una dintre părţi poate să „strecoare” câteva detalii care schimbă efectiv balanţa înţelegerii în favoarea sa. 

Ratificarea înţelegerii Este vorba despre producerea unui document scris care să conţină cele stabilite.

Bill Scott consideră că acestea sunt principalele etape sau faze ale oricărui proces de negociere. Evident, în funcţie de specificul problemei şi de tenica de negociere aleasă fiecare etapă are o pondere mai mare sau mai mică în contextul întregului proces. 

Pregătirea negocierii, care începe de fapt încă din etapa creării climatului, presupune şi realizarea a ceea ce literatura de specialitate numeşte „dosar de negociere”. Acesta conţine toate informaţiile pe care negociatorul a reuşit să le adune 

a) despre problema în discuţie,

b)  despre partenerul de negociere. 

Din acest motiv, se poate spune că un proces de negociere începe cu mult înainte de a se intra în sala de discuţii. Negocierea este un proces, alcătuit din mai multe acte, mai multe întâlniri. Ceea ce Bill Scott a prezentat în modelul său este structura unui astfel de act şi nu a întregului proces. Există multe probleme complexe, care nu pot fi soluţionate printr-o singură negociere, fiind necesară revenirea repetată la masa de discuţii. In acest context, importanţa dosarului de negociere este evidentă. 

Există negocierea cu şi negocierea fără mediator. Evident, structurile celor două procese diferă, având învedere rolul pe care mediatorul îl poate juca într-o negociere. Chiar dacă nu are puterea de a decide sau a determina părţile să accepte o anumită soluţie (caz în care vorbim despre negociere cu arbitru – o persoană acceptată şi respectată de toate părţile participante la negociere, părţi care au acceptat să respecte deciziile sale), mediatorul poate influenţa cursul discuţiei, poate avansa o anumită idee şi minimiza alta, etc., totul în funcţie de tehnicile pe care le foloseşte şi de ceea ce consideră el/ea că este rolul şi scopul său în contextul specific negocierii. 

Un alt criteriu care poate structura negocierile este oferit de persoana negociatorului. Dacă avem o problemă deosebit de complexă, care necesită un proces de negociere purtat pe diferite planuri şi în diferite domenii, este recomandat să fie folosită o echipă de negociere. In acest caz, structura şi dinamica procesului se modifică faţă de negocierea individuală. De exemplu, trebuie acordată o atenţie sporită ordinii intervenţiilor; de asemenea, negocierea poate fi „spartă” pe mai multe grupuri ce discută probleme de specialitate pentru ca, după ce s-a ajuns la un acord la nivelul specialiştilor, să se reia discuţiile „în plen” pentru creionarea soluţiei generale şi compuse. Evident, diferenţele dintre cele două tipuri de negociere sunt mult mai numeroase şi complexe. 
 Tehnici de negociere
 În cadrul procesului de negociere se întâlnesc trei faze:

1. Faza de informare aici fiecare parte implicată încearcă să obţină cât mai multe informaţii vizavi de situaţia şi obiectivele celeilate părţi,

2. Faza de competiţie este faza în care negociatorii încearcă să obţină cât mai multe beneficii pentru cei care negociază, 

3. Faza de cooperare aici au loc tranzacţii cu cât mai multe componente iar părţile implicate urmăresc să-şi îmbunătăţească interesele comune. 

Faza de informare 

În această fază, interesul cade pe cunoştinţele şi dorinţele celeilalte părţi. În acest scop este mai bine să se folosească întrebări deschise decât închise. Ca în orice altă situaţie, cu cât se vorbeşte mai mult, cu atât se divulgă mai mult. 

Pe lângă întrebările deschise, menite să deschidă discuţia şi să încurajeze cealaltă parte să vorbească, se folosesc întrebări închise pentru a confirma detalii care sunt la stadiul de supoziţii. Acest lucru se face prin chestionarea părţii opuse asupra fiecărui element în care se poate desface poziţia abordată. 

Ce anume urmăreşte să obţină şi de ce? Care sunt factorii motivaţionali din spatele cerinţelor verbalizate ale părţii respective? 

Negociatorii trebuie să afle cât mai multe detalii despre alegerile reale sau potenţiale ale părţii opuse, preferinţele sale şi intensitatea lor, strategia cu punctele sale slabe şi tari. Trebuie evitat riscul, foarte comun, de a subestima propriile puncte tari şi asupra estima punctele tari ale oponentului. 

O altă faţetă importantă este ordinea în care se prezintă cererile iniţiale ale părţilor. Dacă se începe cu subiectele cele mai importante, avantajul este că astfel se poate reduce tensiunea dintre părţi. Dacă, însă, cererile celor două părţi sunt identice, reacţia oponenţilor, atacul, nu este greu de prevăzut, acesta fiind principalul dezavantaj al acestei ordini. Dacă se începe cu cele mai puţin importante subiecte, atmosfera se destinde  ceea ce poate conduce la o abordare cooperativă şi un avans rapid către cererile mai importante. 

Tipul de informaţie care se poate divulga trebuie clar hotărât înaintea negocierii. Informaţii cruciale oferite direct nu vor avea impactul şi nu vor fi la fel de credibile ca şi aceleaşi informaţii obţinute „cu cleştele”, în urma unor întrebări repetate din partea oponentului. În cazul informaţiilor care nu trebuie sub nici o formă destăinuite, se pot folosi tehnici de blocare - planificate anterior - sau întrebarea oponenţilor, legată de astfel de subiecte se ignoră, conducându-se discuţia înspre alte subiecte. 

Dacă întrebările au părţi negative şi pozitive pentru o parte se poate alege să se răspundă numai la părţile pozitive. 

Exemple de astfel de strategii sunt: a răspunde la o întrebare particulară cu subiecte generale, sau a răspunde îngust la o întrebare generală, sau chiar a răspunde unei întrebări dificile cu altă întrebare. 

De multe ori, în negocieri, se face greşeala de a se concentra prea tare pe poziţia afirmată a oponentului. Problema este că aceasta nu reprezintă corect, întotdeauna, cerinţele reale ale părţii adverse, aşadar multe opţiuni avantajoase pentru ambele părţi pot fi îndepărtate printr-o abordare de acest tip. 

Faza de competiţie 
După încheierea fazei de informare, părţile se axează pe modalităţile care pot fi folosite pentru a–şi satisface clientul. Prin urmare, nu se mai pun întrebări, ci se afirmă cererile părţilor. 

Oferte şi concesii principiale 
În spatele cerinţelor fiecărei părţi trebuie să existe o bază raţională. Obiectivele unui negociator de succes sunt întotdeauna clare, raţionale, oferindu-le încredere în propria poziţie. 

Atunci când negociatorii îşi schimbă poziţia, explicaţia trebuie să fie la fel de raţională, se folosesc concesii „principiale”. Astfel progresul în negociere este mai rapid şi ambele părţi înţeleg perfect de ce şi în ce condiţii se efectuează schimbările. 

Argumente 

Într-o negociere se folosesc, de obicei, atât argumente legale, cât şi factuale. În anumite circumstanţe, argumentele pot fi legate de politicile publice. Chiar şi apelurile emoţionale pot fi folositoare în anumite situaţii, totuşi, pentru ca un argument să convingă, acesta trebuie să fie prezentat în mod obiectiv. 

Pentru a fi eficiente, argumentele trebuie prezentate în detaliu, lămurindu-se toate nedumeririle celeilalte părţi. Dacă nu există destule detalii şi argumentele nu conving, cealaltă parte va rămâne la poziţia sa - un singur detaliu pe care partea opusă nu l-a luat în considerare o poate determina să-şi reevalueze poziţia. 

Ameninţări şi promisiuni 

Ameninţările sunt un fapt comun în orice negociere şi pot lua diverse forme: de exemplu, oponentului i se poate arăta că dezacordul cu o condiţie poate costa mult mai scump decât eventualul acord sau pur şi simplu poate fi avertizat despre consecinţele deciziei pe care a luat-o. 

Ameninţările eficiente trebuie să fie convingătoare, adică într-o proporţie rezonabilă faţă de acţiunea pe care trebuie să o împiedice. La fel de important, ameninţările nu trebuie făcute decât atunci când pot fi duse la îndeplinire, altfel pierzându-se din credibilitate. 

Mai eficiente sunt promisiunile, mai ales cea de a realiza jumătate din cererea oponentului, dacă oponentul e dispus să facă la fel. Eficienţa vine din faptul că se sugerează reciprocarea oricărui gest al oponentului, în timp ce ameninţarea nu face decât să sugereze nişte consecinţe nefavorabile pentru cealaltă parte. 

Linişte şi răbdare 
Mulţi negociatori se tem de linişte, considerând că prin tăcere îşi pot pierde controlul. Astfel, dacă oponentul lor tace, ei devin cu atât mai vorbăreţi, divulgă mai multe informaţii şi fac mai multe concesii. 

Ideal este ca, după fiecare informaţie crucială, negociatorul să facă o pauză pentru ca partea adversă să poată „rumega” informaţia. Aceasta este regula atunci când se face o ofertă sau o concesie. Răbdarea este la fel de importantă. Dacă partea adversă nu dă semne ca ar reacţiona la tăcerea negociatorului, acesta trebuie, cu răbdare, să îi acorde timpul şi să îi dea toate semnalele că va trebui neapărat să dea un răspuns problemei respective înainte ca discuţia să poată continua. 

Autoritate limitată 

O strategie des folosită este ca negociatorul să afirme că nu are autoritate deplină într-o anumită problemă, astfel cerând o consultare cu clientul în orice problemă mai importantă.  Avantajele unei astfel de abordări - indiferent că este reală sau simulată - sunt că cealaltă parte va accepta mai uşor şi va respecta mai mult nişte cerinţe şi argumente (chiar în defavoarea lor) care au fost hotărâte cu atâta atenţie şi în interesul de a nu „deraia” negocierile prin cerinţe „neaşteptate”. Strategia negociatorului care află că oponentul nu are autoritate finală este să facă la fel - câştigând timp. 

O abordare necinstită a acestei strategii este afirmarea că negociatorul are autoritate deplină, urmată de negarea ruşinată a acestui fapt - cu toate scuzele de rigoare, şi cererea unor modificări „minore”, care de fapt schimbă toată înţelegerea. Răspunsul la această tehnică trebuie pregătit din timp. Negociatorul alege câteva elemente pe care doreşte să le schimbe şi apoi poate cere re-discutarea înţelegerii şi includerea modificărilor sale - în aproape toate cazurile, este fascinant de urmărit cum oponentul necinstit va cere cu fervoare onorarea înţelegerii anterioare. 

Autoritatea limitată trebuie clar deosebită de lipsa totală a autorităţii. Unii negociatori încearcă să obţină avantaje, folosind, în deschiderea negocierilor, o persoană care nu are nici o autoritate. Ideea este ca partea adversă să-şi submineze propria poziţie: orice argument al său este declarat inacceptabil, astfel, dacă nu este atentă, va face concesii înainte ca negocierea reală să fi început măcar. 

Furia 

Dacă negociatorii se enervează, tind să-şi insulte oponenţii, dar şi să divulge informaţii secrete. Dacă persoana şi-a pierdut în realitate calmul, cealaltă parte trebuie să fie foarte atentă la astfel de informaţii. 

Dar furia poate fi şi mimată pentru convingerea adversarului de „seriozitatea” poziţiei negociatorului. Este o tactică cu două tăişuri, pentru că partea cealaltă poate fi jignită şi negocierile se pot încheia abrupt. La fel, oponentul poate răspunde cu aceeaşi monedă, ceea ce este evident nefavorabil - înţelegerea nu mai are loc. 

Confruntaţi cu un oponent furios, negociatorii pot folosi tactica de a fi parţial jigniţi, neînţelegând cum abordarea lor temperată a putut conduce la o reacţie atât de extremă. Astfel, partea care a început atacul se va simţi vinovată şi ruşinată, poate chiar va oferi concesii. 

Comportamentul agresiv 

Comportamentul agresiv se foloseşte în aceleaşi circumstanţe şi cu aceleaşi scopuri ca furia.  Dacă agresivităţii i se răspunde cu agresivitate, rezultatele vor fi rareori pozitive, deoarece una din părţi va fi neconvingătoare în rolul respectiv. Soluţia este evitarea întâlnirilor lungi, pentru ca negociatorul agresiv să nu aibă timpul necesar pentru a-şi construi poziţia agresivă. 

Una din tacticile agresive cel mai des întâlnite este întreruperea adversarului în mijlocul frazei. Această tactică nu trebuie tolerată. 

Cealaltă parte trebuie, fie să continue să vorbească ca şi cum întreruperea nu ar fi avut loc, fie să verbalizeze faptul că oponentul nu are voie să o întrerupă în timp ce îşi prezintă poziţia. 

Consecinţele exagerate 
Unii negociatori încearcă să obţină avantaje ameninţând cu cele mai exagerate consecinţe negative, în caz că nu se aplică cererile lor. Există două întrebări cruciale care trebuie puse în momentul în care oponentul încearcă o astfel de strategie: care este riscul ca acele consecinţe să aibă loc şi ce ar păţi oponentul în cazul în care consecinţele ar avea loc. În primul rând, consecinţele probabil că au şanse minime de a se produce sau nu , în al doilea rând, oponentul va fi afectat la fel de rău sau mai rău dacă acestea s-ar produce. 

La fel de folositor poate fi să se scoată în evidenţă că cealaltă parte a exagerat, de obicei ea va da înapoi şi negocierea va trece pe un plan mai moderat. 

Broşuri şi prezentări video 

Poziţia negociatorului poate fi întărită prin folosirea unor broşuri care descriu bazele factuale şi legale ale cererii sau a unor prezentări video, în care să se descrie detaliat, de exemplu, pierderea uneia din părţii rezultată din acţiunea neglijentă a celeilalte. 

Broşurile sunt privite cu mai mult respect decât prezentarea verbală, pentru simplul fapt că sunt tipărite. De aceea, dacă una din părţi le foloseşte, cealaltă parte nu trebuie să le acorde mai mult respect decât merită. Broşurile şi prezentările video trebuie privite la fel ca prezentările verbale. La fel, broşurile părţii adverse trebuie obţinute din timp, pentru a se pregăti contra-argumente solide şi/sau negociatorii trebuie să pregătească propriile broşuri sau prezentări video.

Faza de cooperare 

După încheierea fazei precedente, majoritatea negociatorilor consideră procesul încheiat. În cazul în care, după faza de competiţie, ambele părţi au obţinut ceea ce doreau, şi mai mult nu se poate obţine fără a cauza o pierdere uneia dintre părţi, această afirmaţie este corectă. Deoarece în timpul fazei de competiţie, negociatorii tind să folosească tactici de impunere a puterii, adesea multe avantaje posibile nu ajung să fie discutate din cauza anxietăţii produse de aceste tehnici oponenţilor. 

Odată ce există un acord iniţial, ar trebui studiate alternativele care ar putea îmbunătăţi avantajele ambelor părţi simultan. De exemplu, se poate semna înţelegerea la care s-a ajuns, iar apoi se pot studia eventualele îmbunătăţiri care se pot face. 

Punctul important este sinceritatea negociatorilor în analizarea şi evaluarea alternativelor. Dat fiind că există deja un acord, numai folosind o abordare sinceră se poate determina dacă acordul respectiv poate sau nu să fie îmbunătăţit. 

Competiţia dintre părţi poate continua şi în faza de cooperare - dacă una din părţi oferă o alternativă mult mai bună decât acordul iniţial, secretul rezidă în a o descrie ca „ceva mai bună”- pentru a nu provoca întoarcerea la faza de competiţie. Astfel, se pot obţine mult mai multe avantaje decât ar părea posibil din punct de vedere obiectiv. 

Tehnici de control ale procesului de negociere
Rezumarea: din când în când se încercă recapitularea topicilor discutate şi a poziţiilor adoptate faţă de acestea; poate fi folosită pentru diverse scopuri.

Clarificarea situaţiei: când este evident că există probleme se poate încerca o re-definire a situaţiei, re-discutarea acesteia putând clarifica problema. 

Trecerea în revistă a progreselor făcute în cadrul negocierii: întăreşte spiritul şi atmosfera de colaborare. 

Propunerea unei pauze la momentul oportun: poate dezamorsa o situaţie tensionată sau poate oferi un moment de respiro într-o situaţie confuză. 

Întreruperile: de cele mai multe ori este vorba despre pauze dar poate fi vorba şi despre întreruperi ale ritmului negocierii sau ale unei prezentări sau a unei direcţii de argumetare 

Intreruperile pot fi folosite pentru mai multe scopuri, de la încercarea de a îmbunătăţii calitatea unei negocieri până la tentativa de a o manipula. Există două probleme majore în folosirea acestei tehnici: când să facem o întrerupere şi cum să o facem.

Stabilirea termenelor finale: stabilirea momentului în care negocierea ia sfârşit ajută la o mai bună planificare a întrevederii. 

„Dar dacă...?”: întrebările de acest gen ajută la identificarea şi clarificarea unor soluţii pentru diferite probleme 

„Ceea ce pot este doar 60%”: când una dintre părţi nu poate satisface cererile partenerului de negociere este recomandabil să se recunoască deschis şi să se emită o ofertă clară („nu pot plăti preţul întreg ci doar 60%”) şi concretă. O astfel de atitudine generează încredere şi nu duce la conflict ca şi în cazul unei poziţii de genul „Este prea scump!”. 

Mituirea: nu intrăm îndetalii doar pentru a aminti că Scott consideră mituirea o artă (...) 

Clubul de golf: este vorba despre încercarea de a influenţa negociatorul părţii „adverse” într-un mediu informal pentru a încuraja anumite atitudini şi opinii. Dezavantajul acestei metode, care poate avea rezultate bune, este neîncrederea pe care o poate genera: „Dacă vrea să mă influenţeze şi apoi să mă păcălească?”
Tipuri de strategii folosite în procesul de negociere

a)
 strategii directe – este tipul de strategie care trebuie folosită în situaţiile în care cei implicaţi sunt stăpâni pe situaţie şi de asemenea sunt siguri de rezultatele acţiunilor lor, 

b)           strategii indirecte - se foloseşte în situaţiile în care cei implicaţi nu sunt foarte siguri pe acţiunile lor şi atunci aleg variante ocolitoare pentru a-şi atinge scopul pe care îl urmăresc,

c)
strategii conflictuale – aici se caută să se obţină avantaje fără a se face concesii în schimbul lor,

d)
strategii cooperative – prin intermediul lor se urmăreşte să se obţină un echilibru între avantaje şi concesii astfel se poate evita apariţia unui conflict deschis, aici nu se folosesc mijloace agresive. 

Trucuri de negociere
Acest capitol următor prezintă diverse trucuri de negociere care pot fi abordate. Există mii de trucuri şi toate au drept scop să destabilizeze şi să facă oamenii să  coboare garda. Sau să îi slăbească pentru a-i face să adopte o altă poziţie. În mare există trei grupuri de trucuri: înşelătoare, psihologice şi poziţionale.

a. Trucuri înşelătoare
Aceste trucuri au drept scop să ofere informaţii în urma cărora o persoană să ia decizii. Dar în timpul procesului informaţia se dovedeşte greşită sau incompleta, aşa că trebuie să o iei de la capăt. Asta înseamnă că partenerul nu doreşte să se deschidă şi să negocieze deloc, ci doreşte să blocheze negocierile. Unele din aceste trucuri sunt:

1. Falsificarea faptelor

Faptele folosite de către partenerul de negociere par să fie greşite, incorecte. Rapoarte falsificate, incomplete, emailuri, statistici etc. sunt folosite pentru a-ţi

oferi o imagine greşită asupra problemei. Se foloseşte adesea în preluările de companii sau în preluarea unui departament.

2. Falsa autoritate

Partenerul dă impresia că are toate drepturile de a lua decizii şi de a face propuneri. În timpul pregătirii totul merge bine, iar partenerul face o mulţime de sacrificii. În momentul în care trebuie luate deciziile apare şeful partenerului de negociere. Acesta nu este de acord cu soluţia la care s-a ajuns şi reîncepe negocierea. Scopul principal este acela de a testa puterea şi poziţiile. În a doua rundă de negocieri acest şef are un avantaj asupra persoanei.

3. Intenţia afişată

Oarecum asemănător cu trucul precedent. Partenerul începe negocierea cu multe promisiuni. Pare deschis şi pare că a pus toate cărţile pe masa. În timpul negocierilor, în schimb, îşi slăbeşte intenţiile şi începe să fie un negociator dur. Şi acest truc este folosit pentru a te slăbi. Acesta se aşteaptă să vorbeşti despre intenţiile tale şi să faci oferta ta finală. În momentul acela îţi cunoaşte poziţia, îţi  informaţiile tale şi începe adevărata negociere, iar atunci persoana este expusă.

4. Ascunderea unor fapte

În timpul negocierilor se fac progrese bune. Când se ajunge în stadiul luării deciziilor, partenerul vine cu o informaţie nouă. Informaţia este vitală pentru soluţia finală, aşadar negocierea trebuie să fie reîncepută din cauza noii informaţii. Ca şi alte trucuri, acesta este folosit pentru a bloca negocierea şi pentru a testa răbdarea.

b. Trucuri psihologice

Aceste trucuri sunt atacurile cele mai personale pe care le poate face partenerul. Aceste trucuri nu au decât un scop: să dea o stare emoţională.

Dacă este o persoană emoţională şi nu raţional partenerului îi este mai uşor să îi influenţeze decizia şi să ia un avantaj important în faţa acestei persoane. Unele din aceste trucuri sunt:

1. Trucuri situaţionale

Locul, mediul, ora, toate au o influenţă asupra negocierii. Dacă partenerul de negociere alege să stea în spatele biroului şi să facă negocierea de acolo, îşi foloseşte puterea de şef, director etc. Dacă partenerul doreşte să negocieze în timpul dimineţii şi ştie că eşti cel mai în formă după amiaza, se va folosi de acest element. Cu alte cuvinte situaţia poate fi folosită pentru a influenţa comportamentul.

2. Atacuri

Unii negociatori încep negocierea cu un atac. Aceştia folosesc evenimente anterioare pentru a crea un mediu ostil. Te atacă pentru că nu te plac sau încearcă să te facă inferior. Nu trebuie considerate o ofensă personală, ci trebuie să ne amintim că este un truc.

3. “Cel rău şi cel bun”

Să ne imaginăm situaţia următoare: „Eşti prizonier de război şi eşti interogat de un colonel care te bate, te insultă şi te face să te simţi foarte neplăcut. În ziua următoare, în cameră intră o altă persoană. Începe prin a-şi cere scuze pentru comportamentul colegului său din ziua precedentă. Este blând, îţi dă ceva de mâncare şi de băut. Îţi dă timp să îţi revii. Când te simţi relaxat începe să îţi pună întrebări şi, deoarece este blând şi bun, devii dornic să dai nişte răspunsuri.”

Acest lucru se poate întâmpla şi în timpul negocierilor şi este un joc. Atacându-te la început şi fiind duri, te fac să devii emotiv. Speră apoi ca un al doilea negociator (care este blând şi bun) va fi văzut cu ochi mai buni şi persoana va fi mai dornică să cedeze. Este doar un joc psihologic.

4. Ameninţări

Acest truc este folosit mai ales când se negociază pentru altcineva. Dacă partenerul nu este mulţumit de rezultat sau de procesul de negociere, începe să te ameninţe. Îţi va spune că şefului nu îi va place soluţia sau va încerca să te înlăture. De cele mai multe ori nu doresc să facă asta dar doresc să te aducă într-o stare emoţională. Cea mai bună metodă pentru a face asta este să îţi suni şeful şi să îi explici ce se întâmplă! În majoritatea cazurilor, partenerul tău va ceda.

5. Trucuri poziţionale
Partenerul de negociere poate să se folosească de acest tip de negociere ca de un truc pentru a te dezechilibra. Scopul său: nu vrea să piardă, vrea să blocheze discuţiile sau e pur şi simplu incapabil. Este foarte uşor să contracarezi aceste trucuri: arată-i consecinţele comportamentului său, nu pierde mult timp dacă insistă, opreşte negocierea. Altfel, nu sunt multe lucruri de făcut. Cele patru trucuri cel mai des folosite sunt:

1. Refuzul de a negocia

2. Cerinţe extreme (poziţii)

3. Cereri din ce în ce mai mari (poziţii)

4. Încremeneşte! (Cedează o anumită poziţie şi apoi refuză să meargă mai departe)

Negocierea JIU-JITSU

Negocierea este uneori ca o luptă. Două părţi încearcă să câştige. Dacă una din părţi nu doreşte să folosească metoda negocierii excelente şi nu doreşte să îţi asculte argumentele, foloseşte Jiu-Jitsu. Scopul principal al Jiu-Jitsu este să te mişti în acelaşi timp cu adversarul şi să îi observi mişcările. Apoi caută-i punctul slab şi imobilizează-l.

Punctele slabe într-o negociere sunt comportamentul şi percepţia problemei. Cel mai valoros instrument de atac: ÎNTREBĂRILE (de ce, unde, când, ce, cum şi cine).

a) Nu contraataca

Dacă partenerul de negociere te atacă sau încearcă să te dezechilibreze, nu folosi aceeaşi metode. Continuă şi stai în aşteptare! Nu reacţiona la ameninţări!

b) Priveşte dincolo de poziţia sa

De ce te atacă? Care îi este scopul? Aceste sunt două întrebări pe care poţi să i le adresezi. El se aşteaptă să îl ataci şi, adresându-i aceste întrebări, îl faci să se gândească la propriul comportament.

c)Arată-i / spune-i consecinţele

Arată-i partenerului care ar putea fi consecinţele comportamentului său. Acest lucru poate părea ca o ameninţare, dar este justificată atâta vreme cât acesta nu cooperează. Fii clar şi raţional şi nu fă decât să prezinţi faptele negării sale, trucuri sau un alt comportament.

d) Nu fi defensiv

Eşti gata să te aperi dacă te atacă cineva. Aşa cum poate vrei să ataci la rândul tău. Dar, în loc să te aperi, cere-i sfatul şi/sau critica. Nu se va aştepta la asta. Cu alte cuvinte, îl inviţi să se pună în locul tău!

e) Îndreaptă atenţia către problemă

Toate trucurile sunt atacuri la persoană, încercând să îţi creeze o stare emoţională şi să te facă să nu te simţi bine. În loc să reacţionezi la asta, continuă să vorbeşti despre problemă şi nu despre relaţiile personale sau starea emoţională a lui sau a ta.

f) Nu fi victima

Nu te considera niciodată drept victimă. Dacă te simţi ca o victimă şi te comporţi ca o victimă, este exact ce aşteaptă celălalt.

g) Pune întrebări

Niciodată nu poate fi spus totul. Cea mai bună strategie cu persoane dificile: pune întrebări!

h) Terţă parte

Dacă este în continuare greu să discuţi cu partenerul de negociere sau nu se poate decide, sau blochează negocierea, cere unui terţ independent să vină cu o soluţie şi discută această soluţie. Unii oameni preferă mai degrabă să reacţioneze şi să formuleze critici, decât să gândească singuri. După ce se ajustează se poate cădea de acord!
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