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2. ECHILIBRAREA
FORTELOR
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Dinamica puterii reprezintd un concept de baza in negociere. in cei
peste 25 de ani de experienta in domeniu, am observat un ama-
nunt interesant: in majoritatea cazurilor, oamenii presupun ca cea-
lalta parte detine puterea. lar acest lucru e cu atat mai adevarat
cu cat miza este ceva ce iti doresti foarte mult. Asadar, cand vine
vorba despre negocieri in care am investit foarte mult din punct de
vedere emotional, de exemplu pentru o slujba sau o casd, e foarte
probabil sa ne simtim intr-o pozitie de inferioritate, deci vom porni
din start cu un handicap in negociere.

Maestrii negociatori, pe de alta parte, inteleg ca secretul unei
negocieri de succes consta in echilibrarea fortelor. Cele mai reusite
negocieri sunt avantajoase pentru ambele parti si permit tuturor
participantilor sa paraseasca masa de negocieri cu sentimentul ca
au incheiat o afacere profitabila.

Al GRIJA LA RELATIA CU CEALALTA PARTE

In multe scenarii de negociere, felul in care percepem dinamica
puterii difera de realitatea concretd. Adesea, oamenii au de sufe-
rit din cauza tipului de relatie pentru ca ajung sa creada, in mod




eronat, ca partea cealalta detine toate atuurile. Acest lucru este
adevarat in special cand negociem cu colegii sau cu familia - in
ambele cazuri, cealalta parte stie exact ce te starneste si care sunt
partile tale slabe. Se prea poate ca aceste informatii sa fie folosite
impotriva ta.

De exemplu, daca negociezi pachetul de beneficii pentru o noua
slujba cu persoana care urmeaza sa iti fie sef, se poate ajunge
foarte usor la stabilirea unui raport de tip stapan-servitor, in care
ti se pare ca cel din fata ta detine toata puterea. In realitate, ambii
sunteti la fel de importanti, pentru ca tu ai ceva de care cealaltd
parte are nevoie. Asa ca fii ponderat si adu-ti aminte ca nu trebuie
sa spui ,da” la tot ce ti se propune. Incearca s& te pui in locul per-
soanei respective si vezi cum te-ai simti tu daca cineva s-ar purta
cu tine ca si cum ti-ar fi inferior. De obicei, oamenii spun ca le e
mila de persoana aceea sau ca sperd, in secret, s& profite de ea. In
ambele cazuri, o astfel de atitudine este in detrimentul tau.

Oricare ar fi rolul cu care te identifici, tine minte ca trebuie sa eviti
o relatie de tip stapan-servitor. Daca tratezi pe cineva ca pe un ser-
vitor, este foarte probabil ca persoana respectiva sa se comporte
ca atare. Daca pari arogant, cei din fata ta fie vor simti nevoia sa
te aduca cu picioarele pe pamant, fie vor evita sa aiba de a face
cu tine, gasind o solutie care te exclude. Daca ajung sa capituleze
in fata conditiilor tale, se vor simti ca si cum ar fi fost obligati sa
cedeze si asta va poate inrautati relatia pe termen lung.

Pe de alta parte, daca intri intr-o negociere avand o atitudine echi-
librata, simtindu-te ca un egal, ai toate sansele sa construiesti o
relatie bazata pe incredere si respect - relatie care, pe termen
lung, va aduce beneficii ambelor parti.



CUM SA ECHILIBREZI FORTELE

Inainte sa incepi o negociere, gandeste-te cum te poti simti ca un
egal. Pune-i ideile in ordine, identificand ce anume poti aduce tu
la masa de negocieri. De exemplu, atunci cand lucram ca mana-
ger de cont, de fiecare data cand negociam cu un client, inversam
rolurile in mintea mea si imi spuneam ca ei trebuie sa ma convinga
pe mine sa investesc in serviciile lor. Asa Tmi aduceam aminte ca
si clientii au nevoie de produsele si investitia noastra, iar fortele
se echilibrau, ceea ce imi sporea increderea de sine la masa de
negocieri.

In cele din urma, tine minte c& nu trebuie sa negociezi de fiecare
data. Daca simti ca nu poti intra intr-o negociere de pe pozitii egale,
gandeste-te daca vrei sau nu sa continui negocierea. Nu uita ca
esti acolo sa castigi razboiul, nu doar sa te angajezi in lupta in mod
gratuit.




Tn schimb, persoanele puternice din punct de vedere emotional au
capacitatea de a transforma gandurile negative in ganduri pozitive.
Nu e vorba doar despre a lua un gand negativ si de a-l transforma
in opusul lui, ci de a fi optimist intr-un mod realist. De exemplu,
daca esti ingrijorat ca o negociere se indreapta spre un impas,
gandeste optimist: ,Oare ce variante pot aduce la masa de discutii,
pentru ca negocierile sa poata avansa?”. Evitand gandirea in alb si
negru si identificand, in schimb, zonele de gri, poti gasi aspectele
pozitive intr-o situatie si poti obtine rezultatul dorit.

CINCI FELUR! DE A-TI REPROGRAMA
CREIERUL CA SA DEVII MAl OPTIMIST
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1. Transforma negativul in pozitiv - intareste-{i increderea de
sine, reducand la ticere gandurile care nu-ti dau pace. In loc
sa crezi ,Va fi imposibil s& le resping conditiile”, spune-ti ,Am
abilitatile si experienta necesare sa influentez rezultatul, iar
planul este asta”.




2. Nu fi perfectionist - e in regula sa faci si greseli din cand in
cand. Incearca sa nu te judeci mai aspru decat i judeci pe
ceilalti. Cand cineva iti face un compliment, accepta-| politicos.

3. Fii mandru de succesele tale - nu le atribui norocului sau
intamplarii. Sa fii mandru de tine, de echipa si de munca ta
reprezinta un ingredient puternic, ce conduce spre succes.
Asemenea ganduri contribuie la dezvoltarea unei mentalitafi
de invingator, care iti ofera un avantaj in fata competitiei.

4. Foloseste un limbaj corporal pozitiv - asa cum e dificil sa
spui ceva negativ cu un zambet pe fata, la fel de adevarat
este si opusul. Pentru a-{i construi o mentalitate de invingator,
ai nevoie ca limbajul trupului, tonul vocii si gandurile care iti
umbla prin cap sa fie pozitive.

5. Crede in abilitatile tale - cu totii avem momente cand ne
indoim de noi Tnsine. Cand iti simti increderea de sine sca-
zuta, intocmeste o lista cu cele mai importante abilitati si
puncte forte pe care le ai. Gandeste-te la situatii in care ai
salvat negocieri ajunse intr-un punct imposibil - acest lucru
iti poate imbunatati increderea in sine si poate oferi un avan-
taj in tratative.

Este important sa gandesti optimist inainte, in timpul si dupa nego-
cieri. Negocierile pot fi adesea lungi si complicate - optimismul
initial se poate transforma in frustrare si pesimism atunci cand
lucrurile nu merg cum ne-am planuit. Maestrii negociatori inteleg
importanta invatarii lectiei si merg mai departe, folosindu-si crea-
tivitatea pentru a gasi o alta solutie. Adu-ti aminte ca nimic nu e
batut in cuie pana nu e semnat!



6. SISTEMATIZAREA

INFORMATIILOR

Dupa ce am analizat pasii care te pot ajuta sa contracarezi jocurile
negocierii, este important sa rezumam inca o data aceasta abor-
dare. Vei vedea cum fiecare pas se leaga de celalalt, ca impreuna
sa dezamorseze utilizarea tacticilor neloiale.

PATRU PASI PENTRU A CONTROLA
JOCUL NEGOCIERII

Pasul 1. Pregateste-te

Fa uz de autocontrol.

Trage aer in piept.

la-ti o clipa sa iti aduni gandurile.
Nu reactiona si nu te lasa presat.
Intrerupe contactul vizual.

Pasul 2. Atrage-le atentia ca stii - echilibrarea raportului de forte

Ridica o spranceana - comentariul lor nici nu merita un ras-
puns.

Numeste tactica folosita - spune-le ca nu au cum sa te paca-
leasca.

Trateaza totul ca pe un joc - dezamorseaza situatia, menti-
nand buna dispozitie.

Fa-i sa simta rusine - mai ales daca partea cealalta se poarta
incorect sau nepoliticos.

Arata-le exact ce fac - bate-i cu armele lor, raspunzandu-le in
acelasi fel si neutralizandu-le comentariile.



Pasul 3. Treci peste - du conversatia mai departe

* Suntem amandoi aici ca sa castigam bani.

* Haisanune purtam asa!l

*  Nu pot sa dau ceva cand nu primesc nimic in schimb.
* Ce-ar fi sa trecem peste asta asa...

Pasul 4. inapoi la afaceri

* Vino cu o0 noua propunere.

* Mentine fluxul conversatiei.

* Incercati sa va puneti de acord privind planul de actiune sau
pasii urmatori.

Urmeaza acesti patru pasi si asigura-te ca va puteti intoarce la afa-
ceri cat mai repede posibil, mentinand nivelul bunei dispozitii pe
tot parcursul conversatiei. Asta inseamna sa iti controlezi limbajul
corporal si tonul, pentru a fi adecvate situatiei. Tine minte, in cazul
in care starea de spirit se inrdutateste, este probabil ca negocierile
sa esueze si nu vei ajunge la nici un rezultat. Daca perfectionezi
acest proces, inseamna ca esti foarte aproape de a deveni un
maestru negociator.

ADU-TI AMINTE SA RIDICI STACHETA

Cand aceste metode de contracarare a tacticilor de negociere sunt
discutate la diverse cursuri, raspunsul initial obisnuit al participan-
tilor este ca ei n-ar fi niciodata atat de curajosi sa faca uz de aceste
tehnici. Totusi, dupa ce-si iau inima in dinti si depun un efort imens
sa se pregateascd si sa exerseze, multi ne spun ca au dobandit
incredere in sine si ca asta le-a schimbat pentru totdeauna felul in
care negociaza.




