Negocierea Pas-cu-Pas

Aceasta prezentare contine elementele
de baza cu privire la modul de a
negocia cu potentialii furnizori,
contractori si angajati.
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Negociere = Compromis

* Obiectivele negocierii intr-un proiect:
— Stabilirea unor preturi realiste
— Plata la termen
— Resurse adecvate
— Termene prelungite

— Acordul asupra termenilor de succes ai
proiectului
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Ce Negociaza Managerii de
Proiect-1

* Reducerea costurilor.

— Va trebui sa negociezi daca sa se modifice
specificatiile proiectului, sau sa angajezi
personal mai ieftin pentru a termina treaba.

* Livrare mai rapida.

— Va trebui sa negociezi daca sa se modifice
specificatiile produsului, cresterea bugetululi,
sau rearanjarea secventialitatii activitatilor
(taskurilor).
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Ce Negociaza Managerii de
Proiect-2

* Adaugarea sau schimbarea oamenilor din
echipe.

— Acest lucru este valabil pentru personal,
angajatii contractuali si vanzatorii.
— Negocierea va implica indepartarea

uscaturilor, revizuirea rolurilor in cadrul
echipel, sau implicarea unor oameni mai buni.

— Daca vei ramane blocat de lipsa abilitatilor
dorite (skills), va trebui sa negociezi un nou
program al activitatilor, sau sa negociezi
calitatea. «~ accedio
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Ce Negociaza Managerii de
Proiect-3

* Livrarea unu produs diferit la o alta calitate
decat cea specificata original.

—In cazul in care partile interesate se
razgandesc cu privre la ceea ce doresc, chiar
in mijlocul proiectului, tu vei negocia sa livrezi
la o calitate superioara, sau inferioara, la un
buget si o data diferita.

— Fii sigur ca asta este ceea ce clientii vor cu
adevarat, inainte sa te apuci sa reduci
calitatea. Aceasta este ultima ta optine.
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Ce Negociaza Managerii de
Proiect-4

* Acceptarea bugetului fara a te uita pe
detali.

— Nu te Tnhama, daca nu itelegi pe deplin
compromisurile pe care trebuie sa le faci daca
ti se ofera mai putini bani decat ai cerut initial.

* Fereste-te sa astepsi prea mult, pentru o
afacere buna. Fereste-te de cei care
promit avantaje mult mai mari decat ofera
piata.
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Caracteristicile Negocierii

Fiecare parte isi urmareste interesul sau.

— Ambele parti vor ceva ce au nevoie intr-un mod
simbiotic.

Atractia.

— Una dintre parti are ceva ce cealalta doreste sau are
mare nevoie.

Jocul de putere (foloseste-| ca ultim resort).

— Una din parti preseaza cealalta parte sa se alature
proiectulul.

Win-win (scenariul ideal).

— Compromisurile sunt facute astfel incat fiecare parte
sa primeasca ceea ce doreste si are nevoie.
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Pregateste-te dinainte

* Daca nu stii ce vrei cu adevarat si ceea ce ai sa faci fara,
nu vei obline ceea ce ai nevoie.

* Apucate si pune pe hartie ceea ce doresti sa oblii.
* Dupa ce ai inteles ce vrei, ce ai nevoie, si ti-ai dori, ia
in considerare alternativele la rau, bun, si mai bun.

— Decide cu privire la rezultatele cele mai probabile.

— Dupa listarea alternativelor, decide care sunt acceptabile si
fezabile.

— Evalueaza valoarea, analiza optiunilor, si studiaza ceea ce
cealalta parte ar putea aduce la masa discutiilor.
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Actioneaza si fii calm

* Intotdeauna, tine timpul de partea ta.
Acelasi principiu se aplica atat in sah cat
si In afaceri.

— Mergi incet.

— Acomodeaza-te cu oamenii tai si furnizorii, dar
nu acorda prea multa atentie, nu arata grabit,
pentru ca asta iti va afecta abilitatile de a lua
decizii calculate.

— Ascune-ti emotiile, e ca un joc de poker!
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Ce sa Faci-1
* Cunoaste-ti adversarii si aliati.

— Sun Tzu, spune: "Daca iti cunosti inamicul, si
te cunosti si pe tine, nu trebuie sa te temi nici
intr-o suta de batalii. Daca te cunosti pe tine,
dar nu cunosti inamicul, pentru fiecare
victorie, vei suferi o infrangere. Daca nu te
cunosti nici pe tine, nici pe inamic, vei fi
infrant in fiecare batalie."
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Ce sa Faci-2

Evita confruntarea.

Fa-te placut.

Asculta cealalta persoana.
la in considerare toate argumentele.
Incurajeaza discutia.

Scoate in evidenta cum puteti lucra
impreuna.

Nu pune cealalta parte in defensiva.
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Ce sa Faci-3

* Suna banal, dar a lua pe cineva la masa
de pranz sau cina, va permite sa incepet
o relatie de lucru intr-un mediu mai
constructiv de multe ori.
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Ce sa Faci-4

* Fii clar cu privire la pozitia ta.
* Fii clar cu privire la starea proiectului.

* Toata lumea implicata in negociere trebuie
sa fie la curent cu evolutia proiectului si
trebuie sa stie ce se negociaza.
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Ce sa Faci-5

la-o incetisor, daca lucrurile nu merg cum ti-ai dorit

In cazul in care cealalta parte este complet nerezonabila
sau conflictuala, incerca:

— Testati una dintre situatii

— Alege pe altcineva

— Structurareaza negocierea astfel incat aceasta sa se poata face
in scris si nu in persoana.

Pentru atitudine si cereri scandaloase, nu oferi tot ce
potl va continua cu atitudinea Si dupa

In cazul in care nu doreste, mchele discutiile. E mai
sanatos asa.

Daca ai nevoie de o anumita persoana, datorita
cunostintelor/aptitudinilor ei, si nu gasesti in alta parte,
pregateste -te sa intelegi cat mai bine nevoile acelei

persoane. 2
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Ce sa Faci-6

* Nu intra fortat in nimic.

* Fa-ti timp pentru a intelege ramificatiile
flecarel propuneri, dar nu prea mult timp.

* Fa-ti o idee despre fiecare alternativa,
inainte de a incepe orice negociere.
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Ce sa Faci-7

* Ofera raspuns cat mai repede posibil.

* Accepta doar alternativele viabile.

— Refuza munca care nu corespunde
standardelor.

— Odata ce ai acceptat orice tip de activitate,
trebuie sa o faci legal.

— Odata ce treaba este acceptata, puterea ta de
negociere se va limita.
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Ce sa Faci-8

— Solicita Cererile de Informatii (RFI) si Cererile de Propuneri
(RFP) in scris.

— Cauta sa observi daca sunt drafturi completate, sau chiar s-a
ocupat cineva de solicitarea ta, in mod detaliat.

— La randul tau, cauta sa personalizezi ofertele/raspunsurile.

— Uneori propunerile sunt doar rampe de lansare in negociere.
Cauta sa identifici si sa plasezi puncte de negociere..
* Citeste atent documentele, pentru a intelege termenii foarte clar.
* Asigura-te ca celalta parte a inteles pe deplin ceea ce ai scris.

* Ofera raspunsuri scrise, pentru orice acord, indiferent cat de scurt,
sau concis a fost in modul verbal.
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Unde sa Negociezi-1

* Daca negociezi in biroul tau:
— Pune telefonul pe silent.

— Relaxeaza-te si trateaza-ti mereu invitatii cu
ceai/apa/cafea.

— Asigura-te ca incaperea este confortabila.

— Daca biroul tau este prea mic, foloseste sala
de conferinte.

— Poti sa inviti partenerul la pranz, e chiar mai
bine.
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Unde sa Negociezi-2

* Daca negociezi intr-o sala de conferinte cu
invitati de ambele parti:
— Prezentati agenda discutiilor, ca toata lumea sa aiba
aceeasi lungime de unda.
— Fixati o ora de incepere si de terminare a intalnirii.

— Daca nu gasesti un consens in cel mult o ora sau
doua, probabil ca nu discuti cu oamenii care trebuie

— Stabiliti stadiul lucrului/proiectului, atunci cand
anuntati intalnirea.
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Sfaturi la Final

Negocierea este o aptitudine care se dezvolta cu timpul.
Poti negocia aproape orice intr-un proiect, cum ar fi:
— Membrii echipei mai buni

— Preturi mai mici

— Program de desfasurare a activitatilor mai realist

Afla nevoile si motivatiile oponentului inainte de
negociere.

Este de preferat sa ajungeti la o situatie de win-win mai
degraba decat iti invingi openentul.

Fa un pas inapoi in orice negociere inainte sa te
angajezi in ceva ce nu intelegi.
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