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1. CE ESTE NEGOCIEREA COMERCIALA.
 
În literatura de specialitate, se distinge un număr foarte mare de definiţii, care au în comun faptul ca se refera la încheierea unei afaceri, a unui “târg” între doua sau mai multe parti. Obiectul negocierii comerciale poate fi:

 
? Un act de vânzare;

 
? O comanda;

 
? O tranzacţie;

 
? Un contract de franchising, de leasing, de lohn, de reexport etc.;

 
? Un contract de prestări servicii;

 
? Un contract de producţie etc.

 
Întotdeauna, o negociere comerciala presupune şi o livrare de bunuri sau de servicii.
 
Orice negociere comerciala prezintă o contrapartida care poate îmbrăca diverse forme:

 
Forma monetara, cel mai adesea (preţul)

 
Obligaţii contractuale.
 
Termene de plata şi amânări.
 
Negocierea comerciala poarta şi denumirea de NEGOCIERE DE AFACERI. Ea acoperă o mare varietate de activităţi, precum: contracte, închirieri, acorduri de cooperare tehnica etc.
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Principalele trăsături dominante ale negocierii comerciale sunt:

 
? Existenta produsului/serviciului care face obiectul negocierii;

 
? Existenta atributelor produsului/serviciului respectiv: preţ, calitate, termene de plata, garanţii;

 
? Omniprezenta specificaţiilor produsului/serviciului care sunt atât economice (preţ, dobânzi, plati), cât şi tehnologice (specificări, servicii asociate) şi juridice (clauze contractuale, acorduri);

 
? Din cele de mai sus, rezulta necesitatea unor competente foarte diverse ale negociatorilor.

 
Negocierea comerciala se încadrează mereu într-un lant economic, fie ca o veriga a acestuia, fie ca o activitate procesuala, respectiv un nou start.

 
Reţineţi!

 
În negocieri, se confrunta cererea cu oferta pentru o înţelegere reciproc avantajoasa, pe baza interesului comun al celor doua parti implicate.

 
2. CÂND SE FOLOSEŞTE NEGOCIEREA COMERCIALA.
 
Negocierea comerciala se foloseşte într-o multitudine de situaţii ale vieţii cotidiene şi nu numai.

 
Fiecare dintre noi se implica zilnic în mici negocieri, de exemplu, atunci când negociem cu funcţionarul de la banca, cu vânzătorul de la piaţa etc.

 
Marile negocieri se refera pe de alta parte la negocierile importante de afaceri, cum ar fi contractele între marile grupuri de firme sau negocierile internaţionale pe diverse probleme. Acestea au durate mari de timp şi proceduri specifice.

 
Ştiaţi ca.

 
În cazul marilor negocieri internaţionale, aspecte importante de care trebuie sa ţinem cont se refera şi la diferenţele culturale?

 
Marile negocieri necesita cel putin un jurist în cadrul echipei de negociatori pentru a evita orice fel de capcane legislative?

 
Unele negocieri se pot întinde de-a lungul mai multor decenii şi mai multor etape? Este cazul rundelor de negocieri comerciale internaţionale din cadrul Acordului General pentru Tarife şi Comerţ 8
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GAT) şi a Organizaţiei Mondiale a Comerţului (OMC), care au debutat în 1947 la Geneva; acestea continua şi în prezent datorita schimbărilor care apar pe piaţă.

 
Negocierile comerciale se refera la o varietate de situaţii, în care putem include:

 
? Negocierile referitoare la proprietatea intelectuala. Includem aici brevetele, licenţele şi mărcile.

 
Pe plan international, proprietatea intelectuala este reglementata conform negocierilor din cadrul Rundei Uruguay (1987-l93) şi este obligatorie pentru tarile membre ale O. M. C. Astfel, operele literare şi artistice, programele de calculator şi filmele se protejează conform Convenţiei de la Berna, renegociata în 1971. Mărcile de fabrica, de comerţ şi de servicii devenite de notorietate într-o anumită tara pot beneficia de protecţie suplimentara.

 
Acordul prevede ca desenele şi modelele industriale se protejează pe plan international pe o durata de 10 ani iar pentru brevete se recomanda o protecţie de minim 20 de ani. În acest sens, a luat fiinţă, sub egida O. M. C., un Consiliu international pentru aspectele comerciale ale drepturilor de proprietate intelectuala; astfel, guvernele tarilor membre O. M. C. trebuie sa îşi adapteze legislaţia la aceste reglementari.

 
? Negocierile referitoare la transferurile de tehnologie şi de know-how. Acesta este un domeniu în continua extindere care conferă un rol Negocierea comerciala din ce în ce mai important specialiştilor în transfer de tehnologie, în drept international, în domenii noi (ingineria genetica, ingineria spatiilor luminate şi a signalecticii etc.).

 
Este bine sa aflaţi.

 
Institutul de Geriatrie Ana Aslan din Bucureşti este proprietarul de drept al mărcii Gerovital care se bucura de o cerere mare pe piaţa internaţională. Negociatorii români, insuficient pregătiţi în sfera legislaţiei comerciale internaţionale, au semnat contracte de folosinţa exclusiva a tehnologiei de fabricaţie cu firme din Germania, Spania, Suedia, Marea Britanie şi Franţa. S-a permis astfel Gerovitalului sa iasă pe piaţa europeana. Dar aceste contracte le-au oferit firmelor străine posibilitatea de a înregistra marca la nivelul fiecărei tari, profitând de faptul ca statul român nu a înregistrat-o în prealabil la nivel european. Aşa se face ca, în prezent, în diferite tari, se vând produse Gerovital destul de îndepărtate de origine. Desi vânzarea are loc în mod legal, cauzează României mari prejudicii financiare şi de imagine.

 
? Negocierile de distribuţie. Acestea se realizează pe diverse niveluri, ceea ce presupune multiple negocieri legate de condiţiile de depozitare, de durata depozitarii, de preturi şi de condiţii de plata, de cantitatea şi de sortimentele ce urmează a fi distribuite, de modalităţile de motivare a membrilor canalului de distribuţie. Distribuţia poate fi exclusiva (număr mic de intermediari, localizaţi pe anumite zone geografice), selectiva (un număr mai mare de intermediari şi o mai buna 10

 
Negocierea comerciala acoperire a pieţei) şi intensiva (un număr cât mai mare de intermediari).

 
La nivel international, Coca-Cola îşi negociază distribuţia prin franciza, preferând apoi un număr cât mai mare de intermediari. Contractele de franciza sunt negociate, de regula, în următoarele condiţii: Coca-Cola acorda licenţe firmelor de îmbuteliere din diverse tari (angrosişti) care se obliga sa cumpere concentratul necesar, după care se executa carbonatarea, îmbutelierea şi se realizează distribuţia produsului către detailiştii care operează pe pieţele locale. La acestea, se adăuga o serie de alte clauze contractuale, care diferă de la tara la tara.

 
? Negocierile bancare. Acestea reprezintă o parte integranta a marketingului bancar şi presupun cunoaşterea unui minim limbaj de specialitate pentru ambele parti participante la negocierea propriu-zisă.

 
Când negociem un împrumut, în afara de încrederea pe care trebuie sa o inspiram, este necesar sa înţelegem exact la ce se refera bancherul când vorbeşte despre garanţii, credite trimestriale cu dobânda fixa, bilanţ contabil, active ori pasive.

 
Negocierile de acest tip se desfăşoară şi la nivel interbancar, după modelul marilor negocieri comerciale.

 
Este cazul preluării Băncii Agricole de către Raiffeisen Bank în urma unor intense negocieri cu reprezentanţii statului român.
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? Negocierile publicitare şi de relaţii publice (RP).

 
Acestea se încheie între diverse firme şi agenţii de publicitate sau de relaţii publice. Şi în acest caz, cumpărătorul reclamei sau imaginii trebuie sa aibă o minima terminologie comuna cu partenerul. Cu alte cuvinte, clientul agenţiei trebuie sa ştie ce este un plan de mediatizare ori o campanie de promovare pentru a putea negocia ceea ce îl interesează.

 
Agenţiile de publicitate Young&Rubicam şi International Media Shop, în urma negocierilor cu compania Brâu Union, sunt implicate în una din cele mai mari afaceri de publicitate din România. Ele au preluat integral bugetul de promovare alocat pentru şase marci de bere: Golden Brâu, Ciuc, Gambrinus, Silva, Kaiser şi Schlossgold.

 
Reţineţi!

 
Negocierile interne de afaceri se fac după regulile romaneşti. Negocierile cu parteneri străini trebuie sa tina cont de normele de comerţ international şi legislaţiile naţionale ale părţilor care intra în afaceri, respectiv cursurile valutare, nivelurile de preturi interne şi internaţionale, risc, distanta, calitate etc.

 
3. PARTICIPANŢI LA

 NEGOCIEREA COMERCIALA.
 
În cadrul micilor negocieri cotidiene (achiziţionarea unui televizor, frigider etc), oricare dintre noi poate fi un participant.

 
Negociatorul comercial se caracterizează prin câteva trăsături necesare:

 
? Voinţa, combativitate, curaj şi perseverenta;

 
? “Spirit sportiv”, adică dorinţa de a concura şi spirit de echipa;

 
? Inteligenta, memorie buna şi capacitate sporita de observare;

 
? Imaginaţie şi gândire prolifica;

 
? Răbdare şi stăpânire de sine;

 
? Receptivitate fata de problemele şi sugestiile partenerului de negociere;

 
? Diplomaţie şi capacitate de convingere;

 
? Amabilitate, modestie;

 
? Capacitate de negociere sub presiunea timpului şi a altor factori externi;

 
? Loialitate şi discreţie;

 
? Cunoştinţe minime de psihologie;

 
? Capacitate de a judeca din punct de vedere comercial;
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? Cunoaşterea tacticilor de negociere;

 
? Cunoaşterea problemelor puse în discuţie.

 
Ştiaţi ca.

 
Un bun negociator trebuie sa cunoască foarte bine cel putin o limba de circulaţie internaţională?

 
Un bun negociator trebuie sa cunoască multe din obiceiurile şi legile tarii, respectiv cultura partenerului?

 
Un bun negociator trebuie sa aibă un sistem nervos echilibrat, dar şi un stomac sănătos?

 
Desigur, unele din calităţile de mai sus sunt înnăscute, altele pot fi dobândite prin învăţare. Cele mai multe reprezintă caracteristici ale personalităţii individului, urmare a influentelor la care a fost supus.

 
Instruirea şi perfecţionarea pentru negocieri pot dezvolta anumite aptitudini aflate în stare latenta, cum ar fi capacitatea de a anticipa acţiunile partenerului de negocieri.

 
În general, se considera ca procesul pregătirii nu poate crea aptitudinile respective acolo unde nu exista cel putin un germene al acesteia.

 
În negocierile de afaceri se întâlnesc, de regula, următoarele tipuri de parteneri: TIP

 
CARACTERISABORDARE

 
PARTENER

 
TICI

 PRIMITOR

 Asculta

 
Trebuie verificat argumentaţia, dar daca are nu este interesat sa competenta de a cumpere.

 
Încheia contractul.
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 VORBĂREŢ
 Este vesel şi se

 
Nu trebuie sa se îndepărtează de îndepărteze de la obiectul subiect, chiar negocierii.

 
Daca i se oferă timp pentru conversaţie.

 IMPULSIV

 
Pare nerăbdător,

 
Trebuie acţionat întrerupe discuţia, rapid, evitându-se enervează uşor se detaliile şi şi poate reveni accentuându-se asupra deciziilor avantajele. Se va luate.

 
Forţa astfel finalizarea.

 CUMPĂTAT

 Este calm şi

 
Specialistul studiază în trebuie sa fie profunzime fiecare capabil sa ofere element al toate detaliile propunerii.

 
Referitoare la produsul negociat comparativ cu cele concurente, pentru a putea convinge.

 TĂCUT

 
Rămâne tăcut şi nu Trebuie sa fie oferă nici cel mai determinat sa mic indiciu asupra vorbească, prin gândurilor sale.

 
Diverse întrebări.

 
Este obligatoriu sa i se prezinte fapte şi avantaje.
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Echipa de negociere trebuie sa cuprindă domeniile:

 
? Comercial – toate aspectele legate de preţ, practica comerciala, livrare, transfer de riscuri şi de cheltuieli;

 
? Tehnic – tot ceea ce tine de calitate, ambalaj, know-how, service, transport, asigurare, piese de schimb, reparaţii;

 
? Juridic – aspectele legate de contract, clauze, rezolvarea litigiilor, arbitraj etc;

 
? Financiar – condiţii de plata, asigurări, credite, garanţii, termene scadente.

 
La firmele mici, acestea pot fi structuri comasate!

 
Conducătorul echipei de negociere este, de obicei, persoana cea mai implicata în respectiva problema, dar se poate alege şi după criterii strict profesionale, după criterii de experienta sau după aspecte culturale.

 
Într-o tara islamica, cu practici religioase şi convingeri specifice, niciodată nu va fi trimisa o femeie în fruntea unei echipe de negociere, chiar daca are o experienta impresionanta, atât ca negociator, cât şi în plan profesional. În caz contrar, partenerii arabi “vor fi ofensaţi” şi, cel mai probabil, afacerea nu se va încheia.

 
Sarcinile conducătorului echipei de negociere sunt, de obicei, următoarele:

 
? Selecţionarea membrilor echipei;

 
? Pregătirea planului de negociere, împreuna cu echipa, prin documentari şi simulări; 16
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? Obţinerea mandatului de negociere;

 
? Conducerea negocierilor propriu-zise;

 
? Luarea hotărârilor referitoare la concesiile ce se vor accepta;

 
? Finalizarea şi semnarea contractului;

 
? Verificarea modalităţii de încheiere a contractului;

 
? Întocmirea unui raport asupra desfăşurării negocierii.

 
Marile companii transnaţionale au experti-negociatori, special formaţi şi echipe speciale de intervenţie, cărora le revine sarcina de a rezolva situaţiile extrem de grele. Este cazul marilor firme de consultanta, de exemplu Goldman&Sachs, Anderson etc., la care apelează societăţi comerciale mari şi companii naţionale din România.

 
Mandatul echipei de negociere consta în stabilirea obiectului negocierii, a obiectivelor generale şi obligatoriu specifice; acesta devine formal şi include, în plus, instrucţiunile date conducătorului echipei de negociere de către conducerea companiei. Mandatul este diferit de planul de negociere elaborat de echipa (schiţa modului de aplicare a mandatului). El este pregătit, de obicei, în forma scrisa şi semnat de directorul firmei. Mandatul trebuie:

 
? Sa precizeze cine este conducătorul echipei de negociere;

 
? Sa menţioneze care sunt membrii echipei de negociere şi ce responsabilităţi le revin;

 
? Sa definească obiectul negocierii şi problemele de discutat;
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? Sa sintetizeze informaţiile cunoscute despre problema de interes;

 
? Sa identifice căile de comunicare;

 
? Sa fixeze perioada de desfăşurare şi finalizare a negocierilor.

 
Atenţie!

 
De multe ori, în afacerile internaţionale, asiaticii, în mod special japonezii, folosesc variabila timp ca pe o arma în negocierile cu americanii. Aceştia sunt mereu presaţi de timp şi cu termene-limita foarte precise care, odată aflate de adversar, devin un serios handicap.

 
Atribuţiile departamentului comercial în pregătirea negocierii de afaceri.

 
În cadrul unei firme, negocierea de afaceri reprezintă nu numai discuţiile purtate pentru finalizarea unor contracte cu diverşi parteneri; de o mare importanta sunt şi eforturile de convingere a clienţilor pentru a cumpăra produsele companiei. Este indicat a nu se purta discuţii tehnice, care pot deveni plictisitoare pentru un partener fara o pregătire de specialitate. Negocierea aspectelor comerciale cu furnizorii şi clienţii, ca sarcina, revine departamentului comercial al companiei.

 
Astfel, departamentul comercial trebuie:

 
? Sa se asigure ca numai ce este specificat în caietul de sarcini va fi negociat;

 
? Sa nu continue negocierea daca apar contradicţii între cerinţele caietului de sarcini şi anumite caracteristici specifice produsului sau serviciului; 18
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? Sa garanteze ca nici o schimbare a datelor de livrare nu va fi efectuata fara acordul părţilor;

 
? Sa accepte specialişti tehnici în echipa de negociatori daca negociatorii comerciali nu au competente într-un anumit domeniu;

 
? Sa informeze întocmai utilizatorul final pe care îl reprezintă asupra îmbunatăţirilor tehnice propuse de furnizor;

 
? Sa tina cont de orice alte instrucţiuni de cumpărare primite de la un membru al departamentului tehnic sau de la utilizatori şi sa se încadreze în bugetul de cheltuieli alocat;

 
? Sa nu minimizeze cerinţele tehnologice în scopul obţinerii unui preţ favorabil sau a unor termene de plata mai avantajoase.

 
4. ETAPELE

 NEGOCIERI COMERCIALE

 
Procesul de negociere a afacerilor este alcătuit din următoarele etape:

 
ETAPA DE

 
CONŢINUT

 NEGOCIERE

 
Pregătirea şi organizarea negocierii prin:

 
? Culegerea şi prelucrarea de informaţii necesare;

 
? Descoperirea partenerilor potenţiali şi a situaţiei lor

 
PRENEGOCIEfinanciare;

 
REA

 
? Alegerea locului şi momentului negocierii;

 
? Aprobarea mandatului de negociere;

 
? Organizarea unor activităţi de protocol.

 
Cuprinde următoarele faze:

 
NEGOCIEREA

 
? Prezentarea ofertelor şi a

 
PROPRIU-ZISĂ contraofertelor;

 
? Prezentarea argumentelor şi a contraargumentelor;
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? Utilizarea unor tactici adecvate şi masuri de contraatacare;

 
? Perioada de reflecţie pentru redefinirea poziţiilor;

 
? Schimburi de concesii pentru apropierea poziţiilor;

 
? Convenirea unor soluţii de compromis;

 
? Semnarea contractelor.

 
Etapa în care se disting:

 
? Urmărirea şi rezolvarea

 
POSTNEGOproblemelor apărute în

 
CIEREA derularea tranzacţiei;

 
? Negocieri noi pentru modificarea, completarea sau prelungirea contractului;

 
? Rezolvarea reclamaţiilor şi a litigiilor;

 
? Eventuale rezolvări ale litigiilor prin arbitraj.

 
Negocierile se realizează conform planului de lucru convenit între parti. Planul sau agenda este compartimentata pe tipuri de activităţi, potrivit obiectului de negociat. În afaceri, cel mai des întâlnite sunt negocierile despre condiţiile tehnice, comerciale, de calitate şi de plata, asupra transportului sau modalităţilor de finalizare a contractului.

 Ştiaţi ca.

 
În marile firme de distribuţie din industria matalurgica, fiecărui membru al departamentului de Negocierea comerciala vânzări i se deleagă autoritatea de a negocia condiţii particulare de livrare cu diverşi clienţi? Acest fapt se datorează situaţiei speciale din ramura, care impune solide cunoştinţe tehnice din partea negociatorilor şi, de aceea,” vânzătorii” nu sunt de formaţie economişti sau specialişti în marketing, ci ingineri metalurgi.

 
Eficacitatea negocierilor depinde de o mulţime de elemente tactice şi organizatorice. Poate fi vorba de data şi ora aleasa pentru întâlnire, de nivelul ierarhic al primului contact dintre cele doua parti, de alcătuirea echipei de negociatori, de ordinea de aşezare la masa etc. Între acestea, modul de dispunere a negociatorilor la masa tratativelor ocupa un loc important.

 
Aşezarea partenerului de negocieri cu ochii în soare, cu spatele la usa, lângă un calorifer dogoritor sau pe un fotoliu aparent foarte confortabil dar care scârţâie îngrozitor poate aduce avantaje reale n umai unei parti; este vorba de proceduri specifice unei negocieri agresive şi nu principiale sau conciliante. Cu toate acestea, adoptarea unei asemenea strategii se recomanda doar în situaţiile în care se urmăreşte un câştig rapid şi nu o relaţie pe termen lung.

 
Succesul negocierii de afaceri depinde şi de aspecte precum:

 
? Organizarea salii de discuţii: cât este de curata, de bine iluminata sau aerisita, respectiv dotata cu retroproiectoare, panouri grafice etc.

 
? Durata negocierilor: se recomanda ca o runda sa dureze 15-90 minute, dar se poate prelungi în mod deliberat sau cu acordul părţilor.
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? Preluarea delegaţiei partenere de la aeroport atunci când este cazul.

 
? Acordarea asistentei necesare pentru petrecerea în mod plăcut a timpului liber de către delegaţia partenerului.

 
Locul de desfăşurare a negocierilor: La sediul firmei

 
La sediul firmei partenere proprii

 
Echipa poate fi

 
Poate fi formata o părere mai numeroasa; directa şi obiectiva asupra stării

 
Deciziile se pot lua materiale, tehnice etc. A mai rapid; partenerului;

 
Sala poate fi

 
Pot fi cunoscute nemijlocit pregătită adecvat diverse aspecte legate de scopurilor noastre; concurenta;

 
Partenerul poate fi

 
În momente „delicate”, influenţat prin negocierile pot fi întrerupte sub activităţi de pretextul ca mandatul nu divertisment; permite discutarea anumitor

 
Echipa de aspecte.

 
Negociere este mai sigura şi mai degajata.

 
Negocierile se pot desfăşura şi pe teren neutru, adică la târguri, expoziţii etc., caz în care partenerii au de făcut fata unor probleme similare celor enumerate mai sus.

 
În pregătirea negocierii, informarea joaca un rol crucial. Ea se poate realiza pe cai clasice, precum studiile de Negocierea comerciala conjunctura a piatei, de marketing, rapoartele guvernamentale şi ale instituţiilor neguvernamentale interne şi internaţionale, publicaţii de specialitate, ştiri şi reportaje din presa etc. Acestora li se adauga însa informaţiile obţinute pe cai neoficiale, prin intermediul altor parteneri de afaceri, care dezvăluie date confidenţiale sau pur şi simplu, într-un mod neprincipial, prin exploatarea piramidei nevoilor umane. Informaţiile secrete se obţin de obicei din relatările foştilor angajaţi, prin oferirea de contra-servicii, de cadouri sau, câteodată, prin şantaj.

 
5. SUGESTI PENTRU PRIMA

 ŞEDINŢA DE NEGOCIERE

 
Prima discuţie din cadrul primei runde de negocieri este extrem de importanta, putând avea o importanta cruciala asupra modului de desfăşurare a întâlnirii şi, implicit, asupra rezultatului final – contractul. De aceea, pentru a nu greşi, este indicat sa fie respectaţi câţiva pasi, precum:

 
? Sunt prezentaţi membrii delegaţiilor de către negociatorii-sefi şi se explica scopul vizitei;

 
? Se dezvolta subiecte banale (vreme, sport, circulaţie);

 
? Se discuta despre corespodenta purtata – scurt istoric;

 
? Se stimulezeaza partenerul cu ajutorul mixului de întrebări, pentru a afla informaţii despre problemele acestuia, asigurându-l de bunele intenţii, înţelegerea, simpatia şi sprijinul nostru;

 
? Scopul întrevederii este de a descoperi adevăratele nevoi şi dorinţe ale partenerului, astfel încât sa se adopte ulterior strategii, tactici şi tehnici specifice de negociere.

 
Daca dumneavoastră conduceţi şedinţa, este indicat sa aveţi în vedere următoarele: Negocierea comerciala

 
? Daţi tuturor participanţilor 3-4 minute pentru a se aşeza pe scaune şi pentru a-şi pregăti hârtiile.

 
? Daca sunteţi gazda, uraţi bun sosit echipei oaspete.

 
? Daţi cuvântul sefului echipei adverse şi aveţi grija sa nu fie întrerupt cât timp vorbeşte.

 
? Încercaţi, cu mare atenţie, sa vedeţi care sunt problemele spinoase care necesita clarificare grabnic.

 
? Notaţi, în caietul dv, care sunt cuvintele-cheie din discursul adversarului. Aveţi grija: acestea sunt formulate, de regula, în fraze lungi. De asemenea, nu neglijaţi contextul în care sunt exprimate!

 
? Înainte de a raspunde, încercaţi sa vedeţi daca exista divergente de opinie în interiorul echipei adverse, punând întrebări precum: „Exista şi alte puncte de vedere sau probleme pe care doriţi sa le ridicaţi?”

 
? Notaţi răspunsurile şi persoanele care le-au dat.

 
Atenţie!

 
Daca sunteţi gazda, ţineţi cont de următoarele:

 
? Pentru început, furnizaţi cât mai puţine informaţii de specialitate.

 
? Este de preferat sa repetaţi aceeaşi idee în mai multe feluri decât sa atacaţi prea multe probleme.

 
? Întrebare tranşantă risca sa primească un răspuns categoric. De aceea, evitaţi sa o puneţi pentru a nu pierde iniţiativa.

 
? Încercaţi sa rezolvaţi problemele care au deja acordul partenerului. Astfel, economisiţi timp şi nervi.
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? Încercaţi sa rezolvaţi problemele comune – aceasta da impresia ca negocierile sunt pe calea cea buna.

 
? Folosiţi un limbaj clar, pe înţelesul tuturor.

 
? Gândiţi de doua ori înainte de a respinge o propunere; acesta poate fi un pas de rezolvare a problemelor şi nu o pierdere de timp.

 
? Puterea plămânilor şi nervozitatea excesiva nu pot înlocui argumentaţia. Păstraţi-vă, deci, calmul!

 
? Nu uitaţi nici o clipa ca va aflaţi doar la prima runda de negocieri, nu la ultima!

 
Daca dumneavoastră sunteţi în echipa oaspete, în primele momente ale întrevederii, este indicat sa:

 
? Mulţumiţi gazdei pentru amabilitatea de a acorda întrevederea în ciuda unui program aşa de încărcat;

 
? Faceţi o reflecţie admirativa privind aranjamentul biroului, expoziţia de la intrare etc;

 
? Cereţi partenerului un sfat oarecare – vizitarea oraşului, locuri turistice etc.;

 
? Nu faceţi glume decât în măsura în care destind atmosfera şi nu lezează partenerul; de asemenea, sensurile glumei trebuie explicitatetinând cont de limba şi cultura participanţilor;

 
? Nu uitaţi ca scopul vizitei dumneavoastră îl constituie afacerea dumneavoastră şi procedaţi ca atare.

 
Cel mai important aspect referitor la legăturile de comunicaţie dintre echipa deplasata la negocieri (în străinătate) şi firma-mama este reducerea Negocierea comerciala riscului de a nu comunica în momente critice. Zicala engleza „No news, good news” se aplica şi în negocieri, mai ales când este vorba de raporturi despre mersul tratativelor.

 
Aceasta prudenta se recomanda datorita unor motive diverse:

 
? Legături nesigure de comunicaţie;

 
? Discuţiile cu firma de acasă pot duce la întârzieri în luarea deciziei, iar adversarul poate profita de acest lucru prin hotărâri rapide.

 
Reţineţi!

 
Convorbirile telefonice sunt cele mai riscante în legăturile de comunicaţie implicate în procesul negocierilor. Ele costa relativ mult şi, de multe ori, nu asigura înţelegerea integrala a celor comunicate.

 
E-mail” -ul este, de asemenea, riscant din cauza problemelor de securitate ridicate de navigarea pe Internet.

 
Negociatorul comercial sosit într-o tara străină trebuie sa îşi protejeze foarte bine documentele cu caracter confidenţial, astfel încât partenerul sa nu profite de ele. De aceea, este indicat ca negociatorul:

 
? Sa nu vorbească chestiuni de afaceri în locuri unde poate fi uşor auzit, precum holul şi camera de la hotel;

 
? Sa nu apeleze la adversar pentru copierea unor documente decât daca acestea îi erau oricum destinate;
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? La şedinţele de negociere, sa nu tina documentele la vedere deoarece multe persoane sunt obişnuite sa citească hârtii dispuse invers;

 
? Sa utilizeze cu precauţie datele obţinute din diverse surse, deoarece unele pot fi false, anume plantate” pentru a-l induce în eroare pe negociator;

 
? Sa nu aibă încredere necondiţionată în personalul care lucrează pentru agent sau comisionar.

 
Nu uitaţi!

 
Desi seamănă de multe ori cu un mic război în ceea ce priveşte desfăşurarea, negocierea rămâne un proces de armonizare a intereselor, în vederea găsirii unei soluţii convenabile pentru ambele parti. Acţiunile negociatorului trebuie sa tina cont mereu de acest aspect.

 6. NEGOCIERILE

 
ÎN MEDIUL INDUSTRIAL

 
Mediul industrial se caracterizează prin anumite trăsături specifice, care marchează negocierile comerciale într-un mod aparte fata de alte discuţii de afaceri. Piaţa industriala este complexa şi specifica, datorita integrării relaţiei client – furnizor în centrul unei vaste reţele. Aceasta cuprinde, în anumite momente, intermediarii, partenerii furnizorilor, ai clienţilor, prescriptorii de produse/servicii sau de imagine cu afaceri în ramura, furnizorii furnizorilor şi clienţii clienţilor.

 
Trăsătura fundamentala a acestui mediu aparte, relativ închis şi bine conturat o constituie relaţia de încredere, care trebuie construita între parteneri. Afacerile sunt de asemenea natura, încât nu permit schimbarea permanenta în aval şi amonte, atât a furnizorilor, cât şi a clienţilor.

 
De exemplu, în România, unele firme distribuitoare de materii prime nu au decât 2-3 clienţi din rândul marilor combinate. Acesta este rezultatul relaţiilor de interdependenta apărute ca urmare a dezvoltării planificate a industriei din tara noastră. De aceea, relaţiile de durata sunt extrem de importante. De asemenea, în alte tari, numărul celor implicaţi în domeniu şi, implicit, al 30

 
Negocierea comerciala potenţialilor parteneri este redus, caci nu poate face oricine o fabrica, aşa cum ar deschide o băcănie.

 
Clientul de pe piaţa industriala este caracterizat de faptul ca se supune mereu unui risc mai mult sau mai putin ridicat. Pregătirea şi conducerea negocierilor trebuie sa se supună acestui principiu al riscului. O analiza sumara releva diverse riscuri ce pot apărea în derularea afacerilor, cum ar fi:

 
? Riscuri tehnice – de calitate, de disponibilitatea de folosire a produsului etc.;

 
? Riscuri legate de relaţia dintre furnizor şi client – de neplata, de neonorare a condiţiilor contractuale etc.;

 
? Riscuri de piaţă, legate de poziţia clientului fata de oferta pieţei;

 
? Riscuri de concurenta – produse mai bune, mai ieftine şi noi ale competitorilor;

 
? Riscuri politice – legislaţii instabile care schimba condiţiile de derulare a afacerilor „peste noapte” şi determina ca negocierile desfăşurate în prealabil sa devina aproape nule.

 
? Riscuri ecologice;

 
? Riscuri culturale;

 
? Riscuri sociale etc.

 Ştiaţi ca.

 
În negocierile din industria româneasca, cel mai mare risc îl reprezintă instabilitatea legislativa?

 
Numai în 19, legea compensărilor a fost modificata de trei ori, consecutiv, în trei luni şi, Negocierea comerciala astfel, a dus la blocarea sistemului de compensări, inclusiv a celor în curs de derulare.

 
Un risc important pentru negociatorii din mediul industrial de la noi este dispersia factorilor de decizie din marile întreprinderi de stat? Aceştia pasează” responsabilitatea de la unul la altul, putând amâna obligaţiile contractuale la nesfârşit sau pot chiar sa nu recunoască negocierile purtate de alti reprezentanţi ai firmei lor.

 
Recomandări pentru negocierile din mediul industrial:

 
? Trimiteţi scrisoarea de oferta tuturor factorilor de decizie din firma vizata, pentru a nu avea ulterior probleme de „pasare a responsabilităţilor”!

 
? Ţineţi cont întotdeauna de problemele legate de diferenţele de curs valutar şi de inflaţie. Negociaţi condiţii care sa va ferească de asemenea influente negative!

 
? Înainte de a negocia un contract de anvergura, asiguraţi-vă de bonitatea partenerului şi de capacităţile sale de plata! În acest sens, relaţiile cu alti parteneri care îl cunosc deja mai bine pe potenţialul client sunt foarte utile pentru a afla informaţii suplimentare.

 
? În cazul rau-platnicilor, este indicata negocierea pe picior de forţa”, de genul „Nu-ţi mai dau decât daca.”. Practica arata ca, după soluţionarea problemei, relaţiile de afaceri continua eficient.

 
? Pentru afaceri de succes, informaţi-vă în mod continuu, din buletinele oficiale ale ramurii 32

 
Negocierea comerciala industriale în care operaţi, din buletinele legislative şi din orice alte surse la care aveţi acces asupra ultimelor reglementari şi noutăţi în domeniu.

 
Atenţie!

 
Pentru a verifica bonitatea unui partener nou, este indicat sa verificaţi:

 
Carnetul de cecuri al partenerului;

 
Certificatul de înfiinţare, statutul şi contractul de asociere în original al noului client;

 
Acţionarii firmei respective, prin Camera de Comerţ şi Industrie a României (eventuale procese, incidente de plata etc.).

 
Nu uitaţi ca buna reputaţie va măreşte şansele unei reacţii favorabile la primul contact cu produsul firmei dv.!

 
Reputaţia companiei este de cel mai mare ajutor atunci când produsul este complex, când riscurile sunt mari, iar agentul de aprovizionare este slab pregătit din punct de vedere profesional.

 
7. NEGOCIERILE ÎN VÂNZĂRI

 
Adeseori, negocierile comerciale sunt asimilate tehnicilor de vânzare. Cu toate acestea, exista câteva deosebiri esenţiale între cele doua procese:

 
? Vânzarea consta în a convinge un interlocutor – client potenţial
 
— Ca produsul/serviciul vânzătorului raspunde cel mai bine nevoilor cumpărătorului.

 
? Negocierea consta în a analiza împreuna o situaţie unde exista un interes comun, astfel încât sa se armonizeze scopurile opuse ale părţilor în vederea obţinerii unei satisfacţii reciproce.

 
Indiferent de natura lor, tehnicile de vânzare sunt integrate în procesul negocierilor ca fiind specifice.

 
Astfel, argumentarea, atât în vânzări, cât şi în negocieri, se supune unor criterii care determina eficacitatea globala a respectivelor procese:

 
? Pertinenta se obţine prin recurgere la fapte, adaptarea argumentelor ca limbaj la aşteptările clientului şi de obicei, cu probe;

 
? Empatia rezulta din capacitatea de a resimţi nevoile, aşteptările, aspiraţiile şi dorinţele, inclusiv a motivaţiei clientului, dar şi din sensibilitatea la atitudinile şi interacţiunile sociale; 34
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? Intuiţia însoţită de capabilitatea de a utiliza mixul de întrebări şi de abilitatea de a raspunde, va determina capacitatea de influenţare a partenerului;

 
? Eficienta înseamnă concentrarea efortului de negociere, concentrare însoţită de o atitudine sobra, câteodată chiar solemna;

 
? Soliditatea argumentării înseamnă capacitate de a ocoli obstacolele, de a pretexta şi de a se „agata” de argumentele şi punctele slabe ale partenerilor pentru a se impune în final;

 
? Orientarea presupune ca argumentarea sa susţină obiectivele prestabilite;

 
? Claritatea argumentelor, mixarea acestora, utilizarea dialogului şi nu a monologului.

 
Principalii pasi ai negocierii de vânzări sunt:

 
? Căutarea sistematica a informaţiilor necesare;

 
? Selectarea „tintei”, adică relevarea motivelor care transforma un client potenţial într-unul sigur, nu neapărat pe termen scurt;

 
? Planificarea strategica a vânzării;

 
? Evidenţierea avantajelor care reies din afacere: costuri, caracteristici funcţionale etc.;

 
? Negocierea propriu-zisă dintre vânzător şi cumpărător;

 
? Încheierea contractului.

 
Atenţie!

 
Firmele din domeniul distribuţiei prefera ca negociatorii lor sa aibă o dubla specializare, în Negocierea comerciala vânzări şi în ramura în care activează firma. De exemplu, companiile care plasează pe piaţa produse medicale prefera sa angajeze pentru vânzări absolvenţi de medicina sau de farmacie.

 
Vânzarea personala este indicata mai ales pentru a stabili o relaţie directa cu clienţii, obligând atât vânzătorul, cât şi cumpărătorul la un răspuns efectiv. Cu toate acestea, pe termen lung, ea poate costa mai mult decât campaniile publicitare.

 
Vânzarea personala aduce, după negocierile purtate, o serie de avantaje care nu tin întotdeauna în mod direct de relaţia cu utilizatorii finali ai produsului. Acestea sunt, în cazul unei echipe de vânzări bine pregătite, următoarele:

 
? Mărirea stocurilor la distribuitori – agenţii de vânzare îi pot convinge pe distribuitori sa menţină stocuri mai mari de produse ce poarta marca firmei şi sa aloce acestor produse mai mult spatiu pe rafturi.

 
? Crearea entuziasmului – agenţii pot trezi entuziasmul distribuitorilor fata de un anumit produs, prezentându-le planurile de promovare ale firmei.

 
? „Vânzarea misionara” – agenţii pot convinge un număr cât mai mare de distribuitori sa comercializeze produsele firmei.

 
În România, reţelele de agenţi de vânzare sunt într-o continua expansiune în aproape toate domeniile comerciale, demonstrând eficacitatea folosirii lor. Ele sunt extrem de active în distribuţia de produse de larg consum – băuturi 36

 
Negocierea comerciala alcoolice, răcoritoare, dulciuri, lactate, ţigări, guma de mestecat, cosmetice etc – şi de medicamente, respectiv produse parafarmaceutice.

 
Negocierile în vânzări presupun foarte bune abilitaţi de comunicator şi o buna stăpânire a domeniului de activitate a firmei. De multe ori, companiile organizează stagii de pregătire pentru agenţii lor, cărora li se adaugă un efort susţinut de motivare a personalului. Acestea se reflecta însa într-o mai buna acoperire a pieţei şi în relaţii de afaceri mai bune şi mai stabile. Ca şi în industrie, în comerţ este foarte importanta relaţia de încredere, aceasta fiind o alta explicaţie a succesului vânzărilor directe.

 
8. CLAUZELE DIN CONTRACTELE

 NEGOCIERILOR COMERCIALE

 
Negocierea unei afaceri se poate termina în diferite moduri. Uneori, este vorba de o vânzare directa şi lucrurile sunt relativ clare. Alteori, este vorba de un refuz categoric.

 
De cele mai multe ori, însa, negocierea se termina doar după redactarea şi semnarea unor documente scrise. Multi oameni de afaceri fac o distincţie clara între faza negocierilor şi cea a încheierii contractelor, considerând ca aceasta este exclusiv sarcina juriştilor. Cu toate acestea, de multe ori, juristul poate releva abia la final anumite aspecte în neregula din punct de vedere legal, fapt care poate duce la noi runde de negocieri. De aceea, se impune ca în echipa de negociatori sa existe un jurist, iar ceilalţi membri sa aibă minime cunoştinţe despre diversele clauze contractuale.

 
Principalele clauze de care trebuie sa se tina cont la redactarea documentelor de finalizare a negocierilor sunt:

 
? Titlul. Acesta arata despre ce fel de contract este vorba: de vânzare-cumpărare, de concesiune, de antrepriza, de asociere etc

 
? Părţile contractante. Acest paragraf cuprinde: numele comercial al contractanţilor, adresa, telefonul, faxul, e-mail-ul, numărul de înmatriculare în Registrul Comerţului, numărul contului şi banca la care este deschis.
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? Obiectul şi cauza contractului. Este vorba de obiectul negocierii şi de scopul care determina părţile sa îşi asume obligaţii.

 
? Durata contractului. Se înserează ca o clauza distincta în textul contractului.

 
? Livrarea şi termenul de execuţie, variabile ce se negociază şi care pot fi diferite de durata de execuţie a contractului.

 
? Recepţia. Când este necesar, se indica locul, forma, instrumentarul şi modalităţile de recepţie a mărfurilor.

 
? Probe şi încercări. Este o clauza mai frecventa în cazul vânzărilor cu risc mare de calitate.

 
? Garanţia. Se recomanda ca momentul de început al garanţiei sa nu fie chiar ziua livrării, ci ziua montajului sau ziua punerii în funcţiune.

 
? Clauza penala. Aceasta protejează părţile prin determinarea daunelor pe care urmează sa le suporte partea vinovata în caz de nerespectare a obligaţiilor contractuale.

 
O formulare de genul „În cazul neexecutării obligaţiilor ce îi revin, partea vinovata va plati despăgubiri” nu ajuta prea mult în instanţă din cauza faptului ca nu specifica ce fel de despăgubiri se aşteaptă, deoarece nu au fost definite, în prealabil, cu partea adversa, desi capăta un caracter obligatoriu.

 
? Forţă majora. Este acceptata ca atare doar daca îndeplineşte trei condiţii: imprevizibilitatea, insurmontabilitatea şi exterioritatea. Cu alte cuvinte, sunt cazuri de forţă majora cutremurele Negocierea comerciala de pământ, incendiile, inundaţiile catastrofale, revoluţiile, loviturile de stat.

 
? Clauza rezolutorie. Reprezintă desfiinţarea cu efect retroactiv a unui contract. Se pronunţa de către instanţă, ca urmare a cererii unei parti din motive legate de nerespectarea obligaţiilor celeilalte parti.

 
? Rezilierea. Reprezintă desfiinţarea cu efect viitor a unui contract. Spre deosebire de rezoluţie, nu afectează etapele din contract deja realizate.

 
? Clauza de confidenţialitate. Are o eficienta redusa acolo unde exista rea-credinţa.

 
? Preţul. Este un element esenţial al oricărui contract comercial şi unul dintre principalele puncte ale negocierii. În contract, se poate menţiona o clauza de revizuire sau de indexare a preţului, daca părţile convin asupra acestui fapt.

 
? Arbitrajul. Aceasta are rolul de a menţiona ca părţile consimt sa soluţioneze litigiile pe alta cale decât cea a instanţei judecătoreşti.

 
Atenţie!

 
În contractele comerciale, sunt considerate ca neacceptabile clauzele greu lizibile, cu un înţeles obscur, plasate după semnătura parţilor sau pe spatele documentului. Nu se accepta nici clauzele scrise sau tipărite cu caractere minuscule, despre care se poate presupune ca au rămas necunoscute de partener.

 
9. TRĂSĂTURI ALE NEGOCIERILOR

 COMERCIALE INTERNAŢIONALE

 
Una dintre cele mai mari greşeli pe care le poate face un analist sau un profesionist al negocierilor este de a subestima rolul diferenţelor culturale şi specificităţile naţionale. Ceea ce face ca un negociator sa fie performant într-o cultura poate sa nu fie valabil în alta cultura. De aceea, echipele de negociatori care duc discuţii cu parteneri din alte zone ale globului trebuie sa se informeze în prealabil, asupra practicilor culturale ale adversarilor.

 
Iată câteva din principalele stiluri de negociere, într-o succinta prezentare:

 
? Stilul francez este elastic şi elegant. Negociatorul francez considera negocierea ca fiind o competiţie antagonista, lipsita de scrupule. În faza de încheiere, francezul poate sa devina, uneori, arogant. Evident, aceasta atitudine poate fi caracteristica şi altor culturi. Francezii pun mare accent pe logica şi pe raţiune, ţinând seama de opiniile individuale.

 
? Stilul italian este caracterizat prin crearea unui mediu prietenos şi cald. Negocierile cu un partener italian vor începe deschis şi cu salutari ceremonioase. Protocolul trebuie sa fie rafinat, italienii apreciind muzica, băuturile fine şi mesele Negocierea comerciala copioase. Chiar daca afacerea încheiata este profitabila, negociatorii italieni nu renunţa la placerea de a se tocmi.

 
? Stilul nord-european este unul rece, cu negociatori precauţi şi reticenţi, care vorbesc putin dar consistent. Au o pregătire profesionala de excepţie, dublata de studii temeinice de psihologie şi sunt capabili sa citească şi sa interpreteze toate mesajele partenerilor (intonaţie, nonverbalul etc.).

 
Ei fructifica la maxim informaţiile furnizate de un partener insuficient de abil. Sunt punctuali, serioşi şi modeşti. Nordicii pot fi totuşi sensibilizaţi prin atenţii protocolare, dar numai cu valoare simbolica. Danemarca şi celelalte tari scandinave se caracterizează prin acceptarea unui risc mai mare de afacere.

 
? Stilul german este un stil clar, ferm, bazat pe logica, aproape matematic. Negociatorul german îşi face riguros pregătirile pentru întâlnire, nu emite pretenţii exagerate, dar nici nu va face compromisuri radicale. Pentru a contracara un astfel de stil, este bine a se crea un mediu de negociere specific partenerului de negociere, caracterizat prin rigurozitate, inclusiv a detaliilor, dar şi prin soluţii noi şi originale, ce nu au fost anticipate.

 
? Stilul englez. Negociatorul englez poate trece drept amator sau naiv, desi este foarte bine pregătit. Se prezintă la întâlnirea de negociere cu punctualitate, este protocolar şi politicos. De obicei, englezul are scheme de negociere riguros elaborate şi fise despre partenerii de negocieri.
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Puternica tradiţie a claselor sociale face ca securitatea sa fie un obiectiv de baza, desi placerea este prezentata ca un scop în viaţă.

 
? Stilul nord-american este asemănător celui englez. Negociatorul american va demara negocierea într-o atmosfera calda, lipsita de formalism. Stilul american, în ansamblu, se caracterizează prin profesionalism. Punctul vulnerabil îl reprezintă lipsa de cunoştinţe fata de tari şi culturi străine, ceea ce merita sa fie exploatat. La rândul lor, canadienii au una dintre cele mai pronunţate orientări pe termen scurt.

 
? Stilul arab. Este, în general, un stil dezordonat, aparent lipsit de logica, în care timpul nu contează, iar negociatorul se ocupa şi de alte lucruri în timpul negocierii propriu-zise – raspunde la telefon, semnează hârtii, bea cafea. Încrederea negociatorului arab se câştiga greu. Negocierea cu un astfel de partener poate sa fie adesea dificila.

 
Aprecierea negociatorului arab poate fi câştigată, însa uşor de partenerii care dovedesc cunoaşterea culturii şi înţelegerea modului de viaţa arab. În cultura araba, cu cât negocierea durează mai mult timp, omul de afaceri respectiv este mai apreciat.

 
? Stilul japonez se recunoaşte prin formalism, ritualuri legate de protocol, iar ţinuta partenerilor de negociere caracterizata prin sobrietate în îmbrăcăminte şi, obligatoriu, cărţi de vizita, este un imperativ. Gesturi obişnuite în Occident – de apropiere amicala precum batutul pe umăr, strânsul mâinii, sărutul mâinii – pot provoca adevărate crize, fiind neconforme culturii Negocierea comerciala japoneze. Niponii prefera răspunsurile vagi şi nu apreciază graba. Sunt perfecţionişti în îndeplinirea întocmai a contractelor.

 
? Stilul chinez este marcat de reputaţie.

 
Negociatorul chinez este bine pregătit, cu o înalta specializare şi aparent modest. Echipele includ specialişti şi experţi care, consultându-se permanent, obosesc până la extrem partenerul de negociere. Desi negocierile cu un astfel de partener sunt dificile, obligaţiile, o data asumate prin finalizarea tranzacţiei, sunt riguros respectate.

 
Sunt gazde ospitaliere, care stiu sa facă şi sa aprecieze complimentele.

 
În concluzie, negocierile comerciale reprezintă un proces extrem de complex, care presupune foarte multe pregătiri, cu atât mai detaliate cu cât discuţiile urmează sa se poarte la nivel international. De aceea, se impune ca negociatorul sa fie o persoana deschisa, cu o vasta cultura generala şi, obligatoriu, cu o mare capacitate de a comunica.

 
Sa nu uitam ca suntem adeseori marcaţi de stereotipuri şi nu suntem conştienţi de normele noastre culturale, ceea poate avea uneori consecinţe grave.

 
Ca urmare, atunci când veţi fi în situaţia de a negocia o afacere, nu uitaţi vorbele lui Pascal:

 
Ceea ce este adevărat pe o parte a Pirineilor, nu este adevărat pe partea cealaltă.
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