Speranta nu tine loc de strategie!

E de ajuns sa citesti ziarele si sa asculti stirile, ca sa intelegi ca urmeaza vremuri grele pentru multe
companii.

Ce faci in asemenea imprejurari? Astepti sa vezi ce se-ntampla? Esti optimist, sperand la mai bine?
Nu prea cred.

La Scotwork, suntem convinsi ca o solutie fundamentala in rezolvarea dificultatilor si a
oportunitatilor care ar putea aparea in actualul context este dezvoltarea abilitatilor de negociere ale
oamenilor cheie din prima linie. Acei indivizi responsabili cu intretinerea unei afaceri sanatoase si
cresterea performantei acesteia.

Candin jurul nostru exista din ce Tn ce mai putine ocazii de a castiga noi contracte, iar marja de
eroare — nemaivorbind de marja de profit - se micsoreaza, este esential ca acordurile pe care le inchei
sa fie adecvate bunului mers al afacerii. Trebuie sa te asiguri nu doar ca intri foarte bine pregatit intr-
O negociere si gata pentru orice s-ar intampla, dar si ca detii abilitatile si stapanesti tehnicile
necesare, pentru a dirija intreg procesul in directia obtinerii celui mai bun rezultat.

Aceasta intelegere a abilitatilor necesare precum si transmiterea lor catre altii au sustinut afacerea
Scotwork in ultimii 45 de ani. In cele ce urmeaz3, voi explica opt dintre cele aproximativ 100 de sfaturi pe
care oferim clientilor nostri. Aceste sfaturi iti vor fi de ajutor in actuala situatie economica, nu am niciun
dubiu in legatura cu asta. Vestea buna e ca ele functioneaza si in vremurile bune care, asa cum ne
demonstreaza istoria, se vor intoarce, speram, in curand.

1. Analizeaza corect costurile esecului

Un prieten mi-a spus candva: ,Daca as fi realizat cat de mult avea sa ma coste divortul, as fi ales sa
am doar o aventura”. Lumea calculeaza, deseori eronat, dezavantajele unei actiuni; Legea
consecintelor neintentionate.

Al responsabilitatea de a-ti calcula costurile unei anumite strategii; in plus, este in interesul tau sa
explici celeilalte parti costurile unui eventual esec al negocierii. Nu presupune ca si-au facut singuri
calculele.

Unul dintre clientii nostri opereaza o platforma TV (satelit si cablu). Se afla intr-un blocaj cu un canal
faimos de videoclipuri muzicale in legatura cu preturile pe care ei le cereau pentru a-i furniza
programele. Urmand sfatul nostru, a explicat canalului de muzica ce costuri ar avea el insusi daca nu
ar semna un acord (foarte mici) si ce costuri ar avea ei (foarte mari). Cel mai mare cost pentru ei ar fi
fost costul precedentului pe care |-ar fi creat, aratand altor retele de cablu si satelit ca puteau
supravietui fara acel canal de muzica, presupus indispensabil. Luand in considerare aceste costuri,
canalul de muzica a semnat intelegerea.

2. Abordarea structurata

Exista un proces care sta la baza tuturor negocierilor, similar unei harti. Aceasta harta poate fi
folosita pentru a determina unde te afli, unde vrei sa ajungi si care sunt optiunile pentru a ajunge
acolo. Noi o numim abordarea in 8 Pasi© si incepe cu pregatirea.
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Deseori avem prea putin timp la dispozitie pentru a ne pregati pentru negocieri; apar
diferite conflicte minore, fara avertisment: primim un termen limita, se prabuseste o
moned3, este adoptata o noua lege, pleaca un coleg, este anulata o intalnire sau se
perfecteaza o oferta de preluare. Daca membrii echipei de management au fost cu totii
instruiti In negociere si toti inteleg procesul, atunci ei pot reactiona foarte rapid la situatiile
de criza, in echipa, la unison.

Unul dintre clientii nostri din SUA, un lant de cafenele international important, trecea
printr-o perioada de reorganizare. Din acel proces, facea parte si nevoia de a taia zeci de
milioane de dolari din deja restransul lor buget de achizitii. Buyer-ii lor, in loc sa se planga
de situatie sau sa isi terorizeze furnizorii sa se supuna, au adoptat abordarea ,Cum ne
putem folosi Cei 8 Pasi pentru a ne atinge tintele de preturi?”

3. Cunoaste-ti limitele

Cu totii Intelegem riscul de a oferta la o licitatie fara un ,punct de renuntare” clar definit
(fara o limita): tentatia e sa te lasi dus de val si sa platesti mai mult decat iti permiti.
Acelasi pericol se aplica si in negocieri, cand limitele nu sunt bine intelese sau cand sunt
fixate la un nivel scazut in mod artificial si, deci, ignorate.

De exemplu: ,Limita de viteza 5 km/h". Un pericol chiar si mai mare exista cand se crede
ca un anumit client este indispensabil.

De fiecare data cand acel client pune presiune pe pret, furnizorul cedeaza. Relatia devine
abuziva. Tn aceste situatii, este vital s& definesti punctul in care te ridici de la masa. Desi
niciodata nu te astepti sa se ajunga acolo, simplul fapt ca 1l definesti iti confera un spor de
incredere in sine care comunica celeilalte parti ca nu ai de gand sa fii o victima.

Un client al nostru din domeniul PR avea, la randu-i, un singur client care reprezenta 80%
din cifra lor de afaceri. Le era atat de frica sa il piarda, incat au cedat intotdeauna
presiunilor de a scadea pretul serviciilor. Am lucrat cu ei pentru a ii face sa isi imagineze o
lume fara acel client. O lume mai mica, dar profitabild. De la aceasta baza au pornit
renegocierea tarifelor la un nivel realist.

4. Cunoaste-ti zonele de flexibilitate

Foarte mult din timpul petrecut pentru pregatirea unei negocieri nu este deloc folosit
pentru asta. De fapt, oamenii folosesc timpul de pregatire pentru a exersa 75 de feluride a
spune ,nu”. La fel a fost si cu Linia Maginot, construita de catre francezi in anii '30, care nu a
fost o pregatire pentru razboi, ci a fost o pregatire pentru aparare. intr-o negociere e nevoie
de miscare si de flexibilitate, nu de pozitii fortificate pentru aparare.

Tn agenda pregatirii, pentru care militdm, unul dintre aspectele cheie este reprezentat de
Lista concesiilor posibile. Pregateste-ti in avans zonele in care iti permiti sa faci concesii,
valoarea acelor concesii si ce iti doresti la schimb. Aceste informatii iti confera o mai mare
increderein sine care, la randu-i, va arata oponentilor ca nu esti lipsit de aparare. Primul
lucru pe care ar trebui sa il planifici in timpul pregatirii negocierii este ce sa faci atunci cand
cealalta parte spune ,Nu".
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5. Negociaza in echipa

In jocul de golf sunt necesare mai multe tipuri de abilitati, pentru: lovitura de putting,
driving-ul, alegerea crosei, loviturile scurte si asa mai departe. Din pacate, trebuie sa ne
pricepem la toate astea pentru a obtine un scor bun. La fel e si in negocieri, unde noi
definim 3 roluri: Lider, Sumarizator si Observator, fiecare avand propriul set distinct de
sarcini, respectiv abilitati. Ajutam oamenii sa aplice si sa-si imbunatateasca aceste abilitati
astfel incat, atunci cand negociaza singuri, vor fi capabili sa le foloseasca pe

toate.

Intr-un cadru de negociere mai formal, recomandam s3 fie cel putin trei oameni prezenti,
iar liderul sa nu fie neaparat cel care la munca are functia cea mai importanta. Acum catva
timp, am fost angajati de echipa de conducere a celei mai mari banci din SUA, care erain
drum spre Moscova pentru a cumpara niste aur de la URSS pentru Guvernul SUA. 20 de
tone! Cautau sfaturi tactice, pentru a se intelege cu rusii. Una dintre tacticile pe care le-am
recomandat-o cu succes a fost ca vicepresedintele sa ii lase pe ceilalti sa conduca
negocierea, fara ca macar sa se prezinte la prima dintre cele 3 intalniri.

6. Asigura-te ca mesajul ajunge la celalalt

Cu totii ne pricepem sa vorbim. De obicei, nu ne pricepem sa ascultam, mai ales cand nu
suntem de acord cu parerea celeilalte persoane. Folosim acelasi argument in mod repetat:
nu a functionat ultimele 3 dati, asa ca sa-l mai incercam o data!

O tehnica pe care noi o recomandam este sa rezumam celeilalte parti punctul lor de
vedere, intr-o maniera neutra. Asta arata ca ai ascultat si ai inteles argumentul lor, deci nu
le foloseste sa il repete si Ti face mai receptivi la a il asculta pe al tau.

O alta modalitate este sa folosesti un intermediar pentru a transmite mesajul. Am fost
angajati de o companie globala de telefonie mobila pentru a-i ajuta sa iasa dintr-un blocaj
cu cel mai mare revanzator al lor. Ajunsesera in punctul in care nici nu-si mai vorbeau.
Rolul nostru a fost acela al unui interpus, comunicand neutru si gasind un numitor comun.

7. Evita solutiile singulare

Se spune ca nu conteaza cata fericire ai, ca nu-ti aduce bani! Multi percep banii ca pe o solutie
pentru toate relele: crestere lenta — mareste preturile; zbor anulat — da-le un voucher; lipsa de
profit — redu costul de achizitie; pranz mizerabil — obtine o reducere pe nota de plata. Cu toate
astea, daca vezi totul in termeni monetari, s-ar putea sa platesti scump o solutie, cand exista o
rezolvare mai ieftina.

In spatele fiecarei propuneri se afla o nevoie. Treaba unui negociator este s inteleaga nevoia
si sa incerce sa o rezolve in cel mai eficient mod. Noi te sfatuim, de asemenea, sa incerci sa
elaborezi doua solutii pentru o problema. Soldatii sunt instruiti sa pregateasca trei modalitati
de aisi atinge obiectivele. Avantajele sunt ca forteaza lumea sa gandeasca mai
neconventional, evita blocajele strategice si ii da celeilalte parti de ales.
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Lucram cu departamentul IT al unei importante companii de asigurari din SUA. Ei ofereau
suport pentru angajatii de la vanzari, concepand solutii de software la cererea clientilor. -am
sfatuit sa introduca o regula care obliga angajatii de la IT sa ofere cel putin doua solutii. Asta a
eliminat problema de a avea o singura optiune, si aceea inacceptabila.

8. Negocierea este un proces de schimb, nu de capitulare treptata.

Cladirile rezistente la cutremur sunt flexibile, doar cele rigide se prabusesc. Acelasi
principiu se aplica si negociatorilor. Arthur Scargill, seful sindicatului minerilor britanici a
spus odata: ,Sindicatul nu trebuie sa se sustraga niciodata de la responsabilitati, negociind
compromisuri” si priviti ce s-a intamplat cu industria miniera!

Flexibilitatea nu inseamna sa cedezi. Negociatorul intotdeauna va atasa conditii si va cere
lucruri pe care si le doreste in schimbul concesiilor pe care le face. Daca ceri un pret pentru
a satisface solicitarile celorlalti, vor invata repede ca esti un

negociator, nu un cedent, si vei castiga respectul lor.

Anul trecut, o multinationala din sectorul petrochimic facea presiuni sa ne micsoram
tariful, amenintand ca va da contractul unui competitor. Noi nu reducem preturile, dar am
indulcit oferta facturand in lire, nu in euro. Reducerea a fost foarte mica, dar

clientul ne-a acceptat propunerea. Mi-a relatat apoi ca al nostru competitor si-a
Tnjumatatit pretul atunci cand a fost presat. Mi-a spus: ,Si-au pierdut toata credibilitatea
drept consultanti in negociere cand au facut asta. Nu Ti vreau in preajma oamenilor mei”.

»Tine ochii inchisi si tine-te bine" poate parea un sfat tactic intelept atunci cand te dai pe
suisurile si coborasurile parcului de distractii, dar nu e la fel de folositor cand lucrezi in durul si
zdruncinatorul domeniu al afacerilor. Faptul ca orice lucru care are un inceput are si un sfarsit
este un truism la care trebuie sa fim atenti in timpul vremurilor bune, dar si al celor rele. Sa fii
mereu pregatit este intotdeauna cel mai bun mod de a fi.

Sa-ti trimiti linia intai la lupta fara abilitatile si antrenamentul de care au nevoie ca sa faca ce
trebuie facut nu e doar o proasta afacere, e si o strategie gresita. Speram ca nu ai
face niciodata asa ceva!

John McMillan - Senior Partner, Scotwork International
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