Strategii de succes in negocieri de afaceri internationale

Intrebari pentru pregitirea negocierii de afaceri:

Capitolul V

a. Care sunt stakeholderii acestei negocieri de afaceri care Stra tegii in negocieri interna;ionale

vor fi inclugi pentru Stakeholder Map?

b. Identificati BATNA (best alternative to a negotiated
agreement) si ZOPA (zone of possible agreement). Sectiunea 1. Modelul lui Hofstede

c. Care sunt alternativele de oferte pentru negociere?
Realizati mai multe oferte posibile — minimum 2-3 oferte. In negocierile internationale, este necesari o pregitire supli-
mentard fatd de cele la nivel national sau cu conationali,
deoarece existi diferene de tip social-cultural ce pot impiedica
un rezultat bun al negocierii. In primul rind, se poate lua in
considerare modelul lui Hofstede cu privire la o anumiti
culturi, respectiv:

a. Distanta jerarhici — de exemplu in unele {iri aceasta
este semnificativd, precum fin tirile asiatice, Rusia, unde
conducerea, cum ar fi guvernantii sau managerii de top, tind si
concentreze puterea de decizie.

b. Individualism/colectivism — unele culturi sunt mai
individualiste, de exemplu in SUA, unde oamenii considers
predominant ci sunt pe cont propriu, independenti, trebuie si
" actioneze de unul singur, altele au predominant un caracter de
colectivism la nivel de populatie, precum China sau Japonia,
unde oamenii au mentalitate de colectiv.

¢. Feminitate/masculinitate — aceasta se referi la ce valori
se promoveazd mai mult in anumite culturi, fie cele feminine de

_ cooperativitate, fie cele masculine de competitie, agresivitate.
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xeniplu, in SUA se promoveazi, de reguld, competitivitate,

sivitate, iar in {iri curopene nordice mai mult cele d
cooperare.

d. Evitarea incertitudinii — unele culturi accepti in mo
predominant situatii nesigure, altele mai putin. De exemplu

americanii accepti mai usor situatii nesigure, pe cand nemti
tind s evite situatiile incerte.

Sectiunea a 2-a. Tendinte socio-culturale
in negocieri

§1. Modul de exprimare

Existd unele tendinte specifice in anumite culturi in ceea c
priveste comportamentul de tip social-economic. In primi
rénd, modul de a exprima un dezacord cu partenerul d

mult adjective d
descriere a unei situatii de dezacord precum ,,absolut”, , deloc™

de exemplu ,,nu sunt deloc de acord cu afirmatia”, pe cand i

alte culturi acestea ar provoca ceartd §i o posibild terminare a
discutiei fari o infelegere (Meyer, 2015). De exemplu, in culturi
precum Japonia sau Mexic, se folosesc cuvinte menite a
minimiza situatia de dezacord a partenerilor de negociere, in
expresii precum ,,poate am putea discuta o imbunatitire”, ,,poate
mai putem discuta putin asupra prefului gi a extinderii pe un an a
garantiei” si se eviti expresii precum ,.nu sunt deloc de acord cu
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ca un refuz absolut al negocierii. De asemenea, pentru a evita
conflictele se recomand evitarea intrebirilor cu raspuns de
tip ,,da” sam ,nu”, fiind preferabil si se utilizeze intrebari
deschise, care invitd partenerul de negociere la exprimarei
propriilor interese, nevoi, posibilititi de oferti.

§2. Tipul de culturi a partenerului de afaceri

Un alt aspect este tipul de culturd din care face parte
partenerul de afaceri, care poate fi o culturi expresivi din
punct de vedere emotional, precum Spania, Italia sau dim~
potrivi, respectiv o culturs care accepta confruntarea sau care,
din contrd, o eviti, precum se intdmpld in Japonia, unde
oamenii preferd o exprimare mai subtili pentru a evita con-
flictele deschise.

Astfel, culturi precum Germania, Olanda pot fi directe si
aparent nepoliticoase in negocieri pentru unii parteneri de
afaceri, deoarece au un stil direct de a exprima ceea ce doresc
sau ceea ce nu le place intr-o negociere. Pe de alti parte, un
partener de afaceri din Asia poate fi perceput ca fiind dificil de
citre un american sau un neamf, care doreste o discutie clari si
un raspuns rapid la negociere, ceea ce posibil nu va obtine de la
partenerul de negociere asiatic. In negociere, partenerii de
afaceri din Asia preferi un timp s cunoasci pe cine aleg ca
partener de negociere si, dupi stabilirea unei relatii amiabile
de afaceri, incep discutiile despre obiectivul negocierii.

preful dumneavoastri”, ‘care poate fi perceputi ca o mmpolitete si
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Tipurile de culturi dupd criteriile de expresivitate emofionali
§i comportament fatd de confruntare

Sursa: Meyer (2015)

Astfel, In negocierile la nivel international lipsa unei docu

mentéri despre cultura partenerului de afaceri este o greseald
majora in pregitirea negocierii. Documentarea despre obiceiu-.
rile social-economice ale partenerului de afaceri trebuie efec-

tuatd inainte de pregitirea negocierii in sine pentru a sti ceea ce
trebuie ca strategie de afaceri.

Capitolul VI
Greseli in negocierile de afaceri si solutii

Sectiunea 1. Greselile in negocieri

fn cadrul negocierilor de afaceri, existd posibilitatea de a
face greseli fie in cadrul pregitirii negocierii, fie in decursul
acesteia. De aceea este bine ca partenerii de negociere si aibd o
perspectivi de ansamblu si cunostinte refetitoare la greselile de
negociere. De la neglijarea diferentelor culturale si pand la
cedare sau la strategii de intimidare din partea partenerului de
negociere, toate greselile ficute in cadrul unei negocieri de
afaceri pot duce la un rezultat nefavorabil precum esecul in
realizarea unei intelegeri Intre pirti, cAnd de fapt se poate evita
o astfel de situatie prin documentarea in prealabil in ceea ce
priveste teoria despre greseli in negociere, dar si din experienta
proprie profesionald gi sociald, precum si cea a altor cunoscuti
sau experti.

1. O prima greseald poate fi lipsa pregitirii negocierii,
respectiv analiza partenerilor de negociere, a obiectivelor
acestora, a posibilitdtilor de oferte etc.

2. Lipsa stabilirii unei BATNA - lipsa stabilirii unei limite
maxime de intelegere in cadrul unei negocieri, anume ce limiti
maximi a unor condifii cel mai putin favorabile poate fi

acceptata §i ce se face in cazul absentei unei infelegeri.




36 Strategii de succes in negocieri de afaceri internationale

3. Retragerea inainte de a face eforturi de a gasi o
solutie cu partenerul de negociere — foarte multi parteneri de
negociere renunta la a continua negocierea sau a gési o solutie
mai bund pentru propriul obiectiv si pentru cel al partenerului
de negociere la primul refuz al acestuia. Un refuz sau o
contraofertd a partenerului de negociere poate fi o invitatie de a
continua discutia pentru a gsi o alternativa convenabild pentru

ambele parti.

Sursa: (https://www.pexels. com/photo/man-and-woman-near—table»3I 84465/}

4. Tendinta de a se simti mic in raport cu partenerul de
negociere, astfel intimidarea rezulti din sentimentul ¢ este mat
putin important decét partenerul de negociere (Bast, 2021).
Atitudinea potrivitd este de a analiza ce aduc ambele par(i si ce
-au nevoie ambele-parti-in-negociere.

Greseli in negacierile de afaceri si solufii

5. Sciiderea pretului in negociere fird a obtit '
contraserviciu, de exemplu o garantie extinsa, servic .
pot oferi reduceri sau avantaje suplimentare in cadrul unei
negocieri, dar ideal este sa se ceard o contraofertd sub forma
unui alt serviciu sau a unei reduceri de pret.

6. Comportament care nu este etic, de exemplu promi-
siuni false, acceptarea de a efectua practici neetice, care pot
duce de altfel si la consecinte legale si la terminarea relatiei de
afaceri cu partenerul de negociere.

7. Lipsa de atentie in ceea ce priveste diferentele
culturale in negocieri cu parteneri de afaceri striini, ceea ce
poate duce la deteriorarea relatiei de afaceri cu acegtia i chiar
la lipsa unei ingelegeri finale cu ei. De exemplu, in culturile
asiatice nu se poate agtepta de la un partener de negociere
asiatic si dea o confirmare rapidd a intelegerii contractuale,
pentru ci in majoritatea térilor asiatice se agteaptd cunoagterea
in prealabil a partenerului de negociere si formarea unei relaii
amiabile inaintea unei intelegeri de afacere. Spre deosebire de
aceasti culturd, un partener de negociere american doreste de
reguld o clarificare rapida a unei intelegeri de negociere §i
formalizarea acesteia prin acte oficiale. Un partener de afaceri
neami, de asemenea, doreste de reguli argumente solide,
obiective pentru a incheia o negociere cu un contract, precum
beneficii obiective ale intelegerii, prefuri ale pietei etc. si agteaptd
de reguld un raspuns rapid al partenerului de afaceri si contract
scris cu clauze clare. Astfel, fiecare culturd are specificul ei in
afaceri §i in vederea pregitirii cu un astfel de partener de nego-
ciere international trebuie cunoscute obiceiurile social-culturale
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ale acestuia, in vederea adaptiirii comportamentului si a strategiei
de negociere.

NEGOTIATION

Sursa: (https://www.pexels.com/photo/illustration-of-business-partners-shaking-
hands-at-negotiation-6289046/)

Sursa: (https://www'pexels‘com/photo/traditional-asian-buildings—on—blue—.s‘ky
background-6847217/) ‘

8. Acceptarea rapidd a unei infelegeri. Desi poate pirea
favorabil ci o intelegere se poate incheia rapid, exist
posibilitatea ca partenerul de afaceri si doreascd aceasta pen
¢ in realitate s-ar mai fi putut negocia ceva mai scump de fapt s
se pot pierde sume importante n plus sau alte tipuri de avantaje
in cadrul negocierii.




