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MIANAGEMENT

Saper negoziare: una competenza chiave

a tutti

livelli aziendali

di Sieland Gréco -

Ogni gioma capl 8

collboratod, (o9 manages

# azionistl, venditar &
cllent, compratari &
farmian, s rilrovans a
rRqOTanE

s guesiionl che

mhnnﬂ

Consulanta asendile @ Formalore

NeWaniica Homa 1 ferming
“negolivm™ =i conirapponeva
all*otium®, In guania il primo
g riferiva a felte la anbith
pubbliche, di “scambio®, svol-
It melle sbiade & nel Faro,
mere |l secondo indicia il
fitiro & vita pervala nelle cam-
pagne o in lyoghi lonkani dal
Iraflici commerciali, dagh im
pegni civili o midlilari.

Una prafmessa elimalogica ne-
cossara per imtrodurre il con-
cally i negoziabaone, @ ka spe-
cifica connotazione che identi-
fica [ capacith negodale coms
una competensa chisve richie-
kA in diverst conlesti @ mo-
minli dilla wita amenida.
Ogni  giorne,  infalli, capi e
collaboraion, tog manager &
azionistl, venditori e clientl,
compralor & fomitoa, sl oo
liovano @ negodare su que-
slEoni chi postong impatlae
Sul conte economico  dell’a-
renda, sul rendimento di una

parsona 0 sul clima psicolo-
pico allinbarma df wn leam.
In questo anicols approlandi-
rema la nanea delln negoss-
fiane, oosa fare concralkme:
te per sviluppare abilith nego-
fali, & quali sono g ambili
specilici di applicazions di 13-
lg compeisnza neds organiz-
FAzinng.

La capacita
negoziale, una
“competenza chiave”
Partksmo con dug dalnizioni
di megoziazions, @ acung do-
mande per ledilizzare o -
llessiong operativa,

I Inslema of sfordd sirateglcl
necEssan i o siiiazioms
i e did 0 il parti de-
VMY VMGV ISR [
lendn iy posipon diverse
g a volfe confWitey, per
ragitngens un obdaiive o

Come raggiungere, per esem-
pio, un accordo sindacale su
un esubarg in azienda sabes-
guardanda @ pit possibile gl
inleressi delle parti in gloco?

Come realizzafe um accodo

commerciale vanlaggioso sia

per il fomitore s&a per il

chisnia?

2 Mgtodo Iendemla 3 G-
g N congenso  defle
parsong siducendo le divar-
genze oi opinfone o oF we-
dive per realizzare uninte-
rariong funzionale fesa o
raggiunpiments &f i risw-
.

Cosa & richiesto i fare ad un

capo, in wna runieng di tren-

ta minutd, per rluscire a con-

vincere | supd collsboratori a

mgpiumpere i hudged  asss-

prato alla 5w stroflura -

spellanda “la scadensm”™ im-

posia dalfamenda?

L‘esperienza sul campo o [2

testimonianze nefle ame di




fmazione  conlermano  che
la capacita negosiale, iMesa
coma  “compelenza  chiasa”
che consente di raggiengare
obiattivi & sviluppare 1o lea-
dership a tuti @ (el s
asprirma  allrawersa  um - mix
oflicace i rsorse personall,
di abilith comunicative @ ca-
pacitd di utilizzo di lecniche
spaciiicha,

Le risomse  personal  sono
quellz  dolaziond  genetiche,
collivate & sviluppate pol al-
traversn | vissull quolidiani,
che suppoalano & a wolte de-
laminano il swuooesso  dalle
megogiazion).

La meswienza alla lalica psi-
cofisica, la capacity di peo-
durra risullatl solto pression,
un umarismo  Intelligeme, I
capacitd di siavers! dalle crisl,
fa fiducia O base, | Svislons
positiva”™ degli evenli & Fo-
fientamenta alle soluzioni mp-
presentann quelle “armi® in
pill ehie N alcune siluason|
possono lare reabments la dil-
feenm

N califfe Moguyn domamdd a
{rnar Ben Al Aas quale fosse
i segrete defls sox grande
ahility paiitica. =Non mi sanop
M fmpegnato o sone
SENZR avire prima shugialo I
Al oallrg canhe, o s0-
o N il iR oun o posio
codt Finienaene of wscire cor-
renda=(1},

Gli elementl che giocano so-
na, dungue, riserse persona,
praparazione, sbralegle, (-
che ed abilith comunicative; &
qui & pone il pimo obleftiva

L'indoarmatore s £ n. 5

larmadivo; come sl diventa

abdi comunicalon?

| principi

della comunicazione
efficace

Cominciando, per essmpio,

ad applicare | quatiro principi

della comunicasang eflicace:

- parlare non significa comu-
fiacang (parlare = comunica-
ra). Chinfiamoci: & pud
pedilarg SENFA comunacana’®
E i pub comimicae senka
ukare¥ La risposia & i, in
enframbl | casi;

- sendire non signilica ascol-
lare  (sentire « #scollare
soffermiamoci  sulla  diffe-
Tenze);

- Mmissions = foamong {wo-
glia dire 100, dico 8, Ial-
iro sama 70, ascalia 50,
comprende 3. riconda 20,
fard o utizzerd 10);

— "looma & un iceberg” (al-
langione 4 cosa diclamo e
soprafiutio a come ko di-
ciamm B “pame semmer-
sa", emotiva ed Elinliva,
deflintaroculore  “rispan-
dard” di consequenm).

Melle negomarion, comunica-

re @ refazionars in modo @-

ficac  significa  sopratiutto
sviluppae capacith di ascodio,

di empaila & una cerla acu-

lersa sensoiala,

I sugoerimenta pratice & in-

ianto bemere ben preseme la

fragoks FOCRE ascollare il 7O

e cenbo del lempo, paikare

il 30,

| vanlagyl =omoc  prenden

jempn  per pensare, capirg
prima i arpomentare, vslodie-
zarg  Fimterocutore  con 1'a-
seallo,

Il negomiore pol dimasira
gmpatia quando riesce A dic
stinguare I8 posizioni dichia-
rabe dagli obigtivi deflintarlo-
culore & a sinionizzwsi pro-
duitivaments su qeest wilimi
Tecnicamente parlando, & po-
simone & cib che altro déce
i volara, Fobiettive & cib che
vile veramane, Par acidez-
f sensarale inendiamo so-
peaiiutio la capacits di “leg-
fene volli & espressoni™ in
quosto NS0, un brve ne-
quzialore & ComE uno abis
giocatore di pokes.

La sfida: raggiungere
un accordo, non

un Compromesso

La shda i ogni scambio ne-
fofae & rEgiengere un ac-
cordo  Amanesdo  in buoni
rapponi: k reciproca  sodidi-
slazione & lelemento che di-
stingue wna negoziagone a
valpre apgiunio dal cosidde-
I compromesso, nel primo
casn, enframbi gli inerlaculo-
il olbengong um gquid 0o pib,
nel  sacondo  ogruno  cede
qualcosa.

in molie situazioni, non con-
ia sodo il tallo iecnico dal sa-
per comunscane, poichd sono
sopriEn gl ateggizament
di fondo delle persone ad in-
cidere pesamaments sullesilo
della negoziazions,

I suggerimenti pratici relatid al
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comportEmEnt da lenan, S
quali | negozson = esencila-
na nelle aule o formaziong,
sonn sinlefizzall in fre “pas-
sapgl obbsgali® da sepuirs:
— passare  dall"antagonismo
Al coogeraion
- passare dalfe posizioni agh
obiettivi;
— passare da rappodtl di lor-
£ alla forza del rapporti,
Per esempiilicare, applcare ||
peimm passagpie nal conlesio
di un rapporto commerciale
venditore-clients sinifica im-
postarg la relagiong sul mo-
dello dal “Considenamos s0-
o iy affioe™ pluliosio che lon-
darla 50 dinamiche da “brac-
cio di ferm” o da “guera
fradda™
Alfinlerno delle organizzanon
signifiea (nvece poder oonle-
aare of eliminare siluazioni di
conlMuaia, dervanti  dalla
gerarchia o da rappordi di in-
tardipendenza, Bwomndo Sully
fza dei rapportic “Dal mo-
minfe che ogei gioma -
SCONTIART  pAD lEpa  coer |
collaghi eha eon § il
olvienE  Gre & mode o
Futficie six oo hoge § pi
passibile  piacevole..”, ango-
menta | capo che visole oife-
nere el sulladi ol varsanie
el clima inlsna,
Il “tavone”™ del negozatone af-
ficace & quelln di combanang
sislematicamenta  Tuso  defie
risorse  personal, o abilicy
comunicalive @ delle tecniche
specifiche In funsions dedlin-
terlocutore o degll inberioci-
tori che ha di fronte, del con-

12510 0 cui & Irova @ dello-
bisttivo da ragimnpere.

In opni cxso, siiria O al-
Irasersare un feme, a volle
lumuluoso, sw delle pietre di
guade, possibmeniz  sand
seivolard.

Par un capo, questd compar-
la saper gestine il dissenso,
#ll accettare la critica per ar-
rvare Al consenso; pae un
venditorg, signilica riuscire a
superarg 1@ obsemonl  del
chende oriemtandolo verso il si
dellacquisky; per an dipen-
dente, Infing, ki possibdil di
poler Mlermare un proprio di-
il sen7a prevaricare quello
degli ali o dell'asenda sies-
5.

in nat & pre § oeasd st osvllup-
pang processl di leadership,
vade a dire aziond di influenza
SU persone & amblenil per
raggimgerg un risulialo atte-
50,

Eceo il mative per o saper
negogiare & ofgl na comps-
enda chimve a butli | livel,

La comunicazione
negoziale,

processl a fattori

| processi di comunicarions
negogiale =i basano  quind
sulle scambio contimes, sul
conroma altivo @ ancha sul-
lo discussionl accese; in que-
sl prospetiiva,  l'animosith
che pwh manilestarsi i gl
imethocubon & un sepnala po-
Sitnes O ViAIcald @ O coieod-
(emanio, ma pud diveniane
pedicodosa  nel  mamente  in

Cii, provocando kb roftura de-
i argink, il flume emiivo
Irvvolge le persons annegan-
dale i una condlitualieh di-
sllliva,

I negoristore di  SWCCESSO
mele in conto | ko che
“gd WK I vengone Imconina,
sef aella carvegialy shagiis-
" esislerl comonges oqual-
cuna che, allintema di un
gruppa  pEr esempio,  non
=ard Taccordo e che rimanmd
iijicdo sulls projeia posinani,
Limpartanie & creare  una
“massa critica” i consensi in
luiti gli aliri presanti, facendo
leva sul “magnatisma” cha
queska dinumica pud suscila-
i e conlronli di chi appun-
W tende ad isolarsi o a “re-
mare Coning”.

Tulle queste considemanon o
poriano a paragonars B Hgu-
i ehi negosia a quelka di
un funambodo circanse, imge-
Onealo @ camiminarg sulla coe-
da sospesa nalnwia,
Lacrobata avanzn lenlsments,
manignendosi i equilibio
pragie a del movimendi ire-
godan dellasia, & posizionan-
do comeftaments | peadi.
Melle negorason, i comuni-
caziong rappresenta la corda
sulla quade le persone =i ae
venturano carcando dl fare il
“passo  Qiusto”  ed  avitare
quelio “alsa”,

Consigabilz in ognl  caso
pradisparre tna rele di prode-
fione realizeata con |8 resl-
stenli  maglie  del  propeo
equilibrio interinrg @ di un'au-
lostima pronta ad ammoriie-
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g gl eveniel [lod de-
stahilizranti,

Saper manegpiare I'asta equi-
ville vece a saper leggere &
gestiee il equilibrl  dinadmac
del  polsre  insilo o ognd
SCaMmbio negodil.

La dinamica del poteri
nello scambio negoziale
0 i “tamoso™ & 0 pobera
contraliuaky gualcuno, eske-
migzandn, o idenificn con
lespressione “fenera il collel-
ko dalla parte del manico™.
Pl diplomaticamsnta, possie
ma allermare che nelie mag-
gid pare della sitwasiond, i
vendidore & clienls, ha pil)
“polere” B clienbe;

nela ricerca ol un lvora, @

relalivamands pia facile Iro-

VAT W) oo pei chi uﬂ

brvora piutlasto par chi & o

SOccupato.

Esislonn fuifada alire lipologie

di palere ognuna dalle quali

inlenm o detenming  Fesit

akesmn delle negozizsoni:

= Il patere dil “pesa” (i caso
citate di chi gid lwom e
desidera un cambismenta);

=il polere defla scela (Fe-
sempio del clenbe);

= il poteve  delinformazione
(pér chi la dalieng);

- Wl polere & infleanza (per-
s0nd  cEsmaliche, perar-
chie di rali;

= il polere del tempo (lempa
coma risarsa da valonzzang
@ variabis da gestire);

=l polere  della  sansone
{Iaudmaith formale);

=il podore deils (eginimith
ol & regolamenti),

Allesercinio di questi poten,
sono fegate & pid Irequenli
causa dl lensione, sia negl
oidinari mappodi inderpersona-
Ii affinterno delle organizza-
fioni sia in siluagoni pli for-
meall di negosasione,

Opnd  conflitte,  comungue,
poria con s aspeitl distruiti-
Vi & anche cosiruliivi, come
al esempio lo shimolo s
creafivith @ al problem sol
ving, linnesco di pocess di
ninnovaAmento, A mighore
compransione e propri
abwiallivi.

Quesio & W momento v el
Faccorio  wilizza  di  akoune
lecnsche pud aiolies a sups-
mre Fimpasse @ a peolrlies-
rit un'emativild profompents e
dilagania,

Stratagie e

dinamiche di controllo

@ persuasiong

Tra le pid probicis ewidenzia-

i

= imermompere & fare una
pelis

— Jrendere lempa & rmanda-
ré Al giormoe dopo o a
fquanda “Cf saaome @ eon-
dizianl  per  aisciers P
SEraTTenia”:

= fare um brainslorming crea-
ivo per esplarare lulla la
aliarnalive;

= cambiare I lwopo  dell'in-
conlro;

= sensibilizrae s
LEmipa;

tatlore

- chiarire  la  consapuenze
snnlafgices kegale al alli-
menia dedla negoziasong.

Le lecniche hamng successo

=2 Fatteggiaments 4 monke

Daue  concretaments | se-

guanti principl;

1. separare il problema dall’in-
lerloculore = “mon & e
It parsomla™

2. ricercare Minferesse comune
= “Perchd BES QR & o
seulorg? Cosa voghame of-
firsra ¥

3. decidere partendo da crile-
ol “ogpeitivi® = “condizon
conlriuali, di wandila, nor-
malive di rilesemento, dati &
stalistiche,..”

Olire alle lecniche di imme-

dialo wiikizzo, nella valigetia

del negozialore  elficace ne

Troviama alire, le quall si le-

gano  pill stralegicaments al

grado di persuasieng che si
vuole odieners e agll obietbd
chi si vogliondg ragsgiungers.

Tra queste weordiami;

— lamalisi dei pro & dei con-
tro 0 del vantagi e degli
swantagl

= la bilancia, oveero presia-
Aonl vE coniropresiasion|
{in ambito commerciabe);

- cancessione/Goniraparlitn o
dal “do ut des” “mini-max”
avven;

i Qual & @ minima che
poEse accellas?

b. Qisdl & @ massimo che
poss0 chisdens?

¢ Ouad & I minimo cha
OSSO CONCEDERE?

d.0ual & Il massimo chae
passo eoncedara

1111 HH
§oo2%
it

!
g
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Megariarm signitica
povemang B continuo
banciamonio ira dan 8
ivers, cedens e alianare,
con Foblsth finale dalla
reciproca soddisfazions

Ogni richiesta poovenienta dal
clienle inale o dal clisnba in-
inmo ché compoddi o messa
in pioco di inleressi parsona-
I &b sconomicl, come M
esempin una  condiziong  di
vemdila non prevista od wn
Iraslerimento da una cittd ad
un'alira, iNNESCA N [ROCESSO
ili megosiazione

Un aneddoto, per capire
Un vomo belefend al negodie
di liquoei dicendo: “Organizze
una lesta per questa serc mi
manidi venii bofiiglie di spu-
manle & 2 & busno, e man-
derd Iassegno®,

Il tisndare del negozio fisposE:
B2 non ke dispiace, mi man-
di prima Cassegno, pol, 58 &
buomo, bk mandesh e venli
battiglie”.

Da “il clene ha sempie -
gione” a "l clenke v gesti-
lo™ guasia & la prema regok
sulla quale vengono lormati @
nepvenditodi, 8 cha comungues
vigng opporunaments  Hooe-
dala anchi ai negozon pil
nervigali.

Possiamo  nolane  come, in
sinfesi, negomang  synifichi
povernate il confinun hikanci-
mento I dane & avers, ce-
dere 8 oftenere, con Mobieti-
vo linale della recipirocn soi-
ifrslagian.

Per wvalulare il successo O
und negodiazions @ quindi il
ribpenn posilieoe per gl infer-
IDcutar in giocn, passann #s-
sere wiilirzali quesli due indi-
caloi;

= allicisnza ded negowialon in-
lesa comé B rpporo 1 i
vinlagi consequili e 2 ri-
sorse impiegate {ira ool
lsmpa, per esempio);

- gfficocia del processo ne-
goziale intesa come il ap-
porin 1 vaniagQl  conse-
guiti & vanlaggl atiesi.

Le awle di foomazione, se ge-
slite  professionalments, rap-
prEseniano un'adeguata “pale-
st per i coloro che vi-
vono | negodagiong  come
parie imegrantz & A volle
cenfralz del propio  lvoro:
vendilorl, compralor, consu-
lentl, imprenditos, responsa-
bl di risorse umane, capd
peogetio, responsabili di unith
oeganizzative, diplematic, sine
dacalisi, madiabodi.

La necessith & Fopporunitd i

sviluppase abdith negozial de-

VONO #3sere Seniile ogpi da

il NUMED Sempe pil eleva-

o di persone dal momenio

che prodessionalith  signilica

sicuramente pil capacily i

generarg  consenso che ime

pendie vadule, pin sty di -
solere prodiemi & mediane
condlini che aggredice, Eoker-

51, sabolare o fare mobbing.

Alla conclusione  di  quasia

nosira escwrsione nel mondo

della negoziarions, possiamo
affesmarg che in londo Saper
megoziare & Sopratlullo Pabis

lid di persuadene Tinterloco-

tore dei vanagpi di adotiare

quelta soduzione o quel com-
potarmento, di rivscire ad in-
canalare Femolivili verso un

ohittive costrullive, & di ol-

lenere 0 risullade soddista-
canle lasciando un gradevale
ricondo  deflesperienm vissu-
1o

“Vi sty rapinande & hande o
John  Oilinger, & migiove
sully pinezy ool pocld dota
che perdetg oggl. w silrovare
unavvenid 03 riccaniie
PEr fre generasiom

fuesto & uno del grandd mp-
mantl ol vosine ik,

Se w muovels, & Fillima™(2),
Persuasivo, verg?
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