ABILITATI DE NEGOCIERE- Denumirea uneltei

1) DENUMIREA S| DESCRIEREA UNELTEI

Persuasiunea este una dintre principalele componente ale Abilitatilor de negociere pentru un antreprenor,

care ar trebui sa poatd determina pe altcineva sa faca ceva prin intermediul rationamentelor sau al
argumentelor si, ulterior:

e S3 defineasca de ce solutia propusa de el/ea este beneficd pentru toate partile implicate in procesul de
negociere;

e Safiincurajeze pe altii sa sprijine punctul sau de vedere.

2) OBIECTIVELE UNELTEI

3 obiective principale ale uneltei

e Evaluarea propriilor competente existente de negociere;
o invéatarea abilitatilor si a comportamentelor pentru imbun&titirea competentelor;
e Stabilirea strategiei adecvate pentru situatiile de negociere dificile.

3) CONECTAREA UNELTEI CU INAMICUL

Persuasiunea in negociere este esentiald deoarece in negociere:

e Nu este suficient sa convingi pe cineva; trebuie sa il incredintezi ca ai dreptate;

e Trebuie sd ne ajutam discursul in functie de public (ostil/rezistent, neutru, receptiv);
e Trebuie sa influentam actiunile, atitudinile, credintele sau valorile;

e Trebuie sa consolidam ceva ce exista deja;

e Persuasiunea se refera la un fapt, la o politica sau o valoare certa.

4) RESURSE SI MATERIALE

Materialele si resursele care sunt necesare pentru dezvoltarea uneltei
Materiale: Chestionarul de la sfarsitul acestui document si un pix.
Resurse:

e Codoban, A. (2006). From Persuasion to Manipulation and Seduction (A Very Short History of Global
Communication) (De la persuasiune la manipulare si seductie (O foarte scurta istorie a comunicarii
globale)). Journal for the Study of Religions and Ideologies, 14, 151-158.

e Knowles, E. S. & Linn, J. A. (eds.) (2004). Resistance and Persuasion (Rezistenta si persuasiunea).
Mahwah, NJ — Londra: Lawrence Erlbaum Associates, Publishers.

e Levine, R. (2003). The Power of Persuasion (Puterea persuasiunii): How We’'re Bought and Sold (Cum
suntem cumpdrati si vanduti). Hoboken, NJ: John Wiley & Sons, Inc.

e Taillard, M.-O. (2000). Persuasive Communication (Comunicarea persuasiva). The Case of Marketing
(Cazul marketingului). Working Papers in Linguistics, 12, 145-174.

e Watt, S. S. & Barett, J. T. (2019). Persuasive Speaking (Vorbitul persuasiv). In Principles of Public
Speaking (Principiile vorbitului n public). Disponibil la:
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https://courses.lumenlearning.com/publicspeakingprinciples/. Accesat la 13.02.2021.

5) IMPLEMENTAREA UNELTEI

Succesiunea de pasi si o duratd aproximativa a actiunilor care urmeaza sa fie intreprinse sunt urmatoarele:

- Pasul 1. 10 minute. Cititi primele doud coloane din Chestionarul de la sfarsitul acestui document:

e Fiti atenti la formularea enuntului;
e Daca nu intelegeti toate cuvintele, consultati dictionarul.

- Pasul 2. 5 minute. Acordati-vd singuri punctayj:

e Bifati ,Da” sau “nu” la fiecare enunt;
e Fiti complet cinstiti cu voi insiva daca vreti sa aiba sens chestionarul;
e  Fiti duri.

- Pasul 3. 10 minute. Faceti totalul:

e Calculati cat de mult din dvs. in calitate de convingdtor este si un ,Calculator”, un
»,Colaborator”, un ,Investigator”, sau un ,,Motivator”;

e De exemplu, pentru a vedea procentul de , Calculator” retineti ca un ,Da” reprezinta 33,33%,
doi, Da” reprezinta 66,66%, iar trei ,Da” reprezinta 100%;

e Un ,Da” la ,Colaborator” reprezinta 25%, un ,Da” la ,Investigator” reprezinta 16.,66%, iar un
»,Da” la ,Motivator” reprezinta 33,33%%;

e Daca punctajul dvs. total este 100%, atunci sunteti cel mai bun convingator din toate timpurile!

Nu uitati: Convingatorul este bun la vorbit in public si se descurca bine ca lider. Cei care au aceasta trasatura
sunt buni la a vinde o idee/un produs. Convingatorii sunt de obicei self-starteri (persoane cu initiativa) si se simt
in largul lor cand au de-a face cu toate felurile de oameni. Carierele potrivite pentru cei cu aceasta trasatura
sunt politicieni, agenti imobiliari si directori de social media.

6) CE SATNVATAM
Cu aceasta unealta putem invata:

e Calculati cat de mult din dvs. in calitate de convingator este si un ,Calculator”, un ,Colaborator”, un
,Investigator”, sau un ,,Motivator”;

e Cum sa fiti un convingator mai bun;

e Cum sa comunicati mai eficient in calitate de convingator;

e Cum sa va concentrati simultan pe rezultatele negocierii si pe relatia de negociere pentru a va atinge

obiectivul;
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e Tipul dvs. de convingator;

e Care sunt punctele voastre forte/slabe in calitate de convingatori;
e Ce trebuie sa faceti pentru a deveni convingatori mai buni.

Chestionar - Ce fel de convingator sunteti?

Raspunsurile
Da Nu

Convingator ca: Problemele de abordat

Calculator Nu sunt bun la a vedea aspectele negative ale propunerilor
mele.

Tmi ajut colegii cu volumul lor de munca deoarece nu stiu
niciodata cand voi avea nevoie de ajutorul lor.

Scot in evidenta consecintele negative ale alternativelor la
ideea mea, si promovez consecintele pozitive ale abordarii

mele.

Colaborator Faptul de a-i pune pe oameni sa lucreze impreuna printr-o
decizie importantd imi va dilua influenta si ma va face sa
par slab.

Pot lucra alaturi de oricine pentru a-i face sa fie de acord
cu punctul meu de vedere.

Tind sa utilizez aceeasi tactica testata si incercata pentru a-
mi convinge colegii de echipa.

Colegii mei de echipd si managerii au fincredere fin
abilitatile mele.

Investigator Sunt capabil sa gasesc informatiile de care am nevoie,
atunci cand am nevoie.

Tmi este mult mai usor sa imi influentez membrii echipei si
furnizorii decat sa imi influentez managerul si clientii.
Inteleg bine faptele si cifrele si le utilizez pentru a-mi
sustine cauza.

Tmi pierd increderea dacd cealaltd persoand incepe s
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dezbata atunci cand eu trebuie sa imi transmit punctul de
vedere.
Fac eforturi sa folosesc o abordare logica si structurata, si
prefer sa gandesc rapid.
Utilizarea informatiilor despre alte persoane obtinute din
,politicile biroului” poate fi utila pentru a-si sustine
discursul de convingere.
Motivator Tmi place s& privesc imaginea de ansamblu atunci cand
incerc sa influentez, mai degraba decat sa ma concentrez
exclusiv pe detalii.
Fac cu usurinta conexiuni - oamenilor le place compania
mea si vor sa auda ce am de spus.
Tmi orientez argumentele mai degrabd citre mintile
oamenilor decat cdtre inimile lor.

Procente posibile

Calculator 0%, 33,33%, 66,66%, 100%
Colaborator 0%, 25%. 50%, 75%, 100%
Investigator 0%, 16,66%, 33,33%, 49,98%, 66,66%, 83,3%, 100%
Motivator 0%, 33,33%, 66,66%, 100%
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