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» La negociacio es pot definir com la relacio que estableixen dues o més persones
en relacio amb un assumpte determinat amb vista a acostar posicions i poder arribar
a un acord que sigui beneficios per a tots ells.

« Es busca eliminar les diferéencies existents entre les parts, acostant les
posicions gradualment fins a arribar a un punt que sigui satisfactori per a tots/es.

» Per iniciar una negociacio ha d'existir un interés a tractar d'arribar a un acord
satisfactori entre les parts afectades: guanyar-guanyar.

» Cal considerar a l'altra part com/un a col-laborador/a amb el qual es va a intentar
treballar estretament amb vista a superar les diferencies existents i arribar a un acord
acceptable. | no com un enemic al que cal vencer.

* Quan la negociacié es converteix en una lluita, on imposem la nostra voluntat,
I'altra part (que es considerara perdedora) o no complira amb els pactes o no tornara
a negociar mai mes amb nosaltres/as.a

e Encara que laltra part ho consideri una lluita, hem de seguir cercant la
cooperacio.

e La negociacid és una competencia que es pot aprendre, tot i que hi hagi
persones que de manera natural els hi és més facil.
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 Li agrada negociar: la negociacio no li espanta, tot el contrari, la contempla com un
desafiament, se sent comode. Tampoc li espanten les negociacions complicades,
poden fins i tot fins a motivar-li més.

* Entusiasta: aborda la negociacio amb ganes, amb il-lusi6. Aplica tot el seu
entusiasme i energia a tractar d'arribar a un bon acord.

« Comunicador/a: sap presentar amb claredat la seva oferta, aconsegueix captar
I'interes de l'altra part. S'expressa amb conviccio.

* Persuasiu/a: sap convencer, utilitza amb cada interlocutor aquells arguments que
siguin meés apropiats, els quals meés li puguin interessar.

* Observador/a: capta l'estat d'anim de l'altra part, quins son realment les seves
necessitats, que és el que espera arribar a. Detecta el seu estil de negociacio, sap
"llegir" el llenguatge no verbal.

e Psicoleg/a: capta els trets principals de la personalitat de d'interlocutor/a aixi com
les seves intencions (si és honest, rigoros, complidor, si és de fiar, si té intencio real
de tancar un acord, etc.).

e Sociable: una qualitat fonamental d'un bon negociador és la seva facilitat per a
entaular relacions personals, la seva habilitat per a trencar el gel, per a crear una
atmosfera de confianca. Té una conversa interessant, animada, variada, oportuna.
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» Respectuds/a: mostra deferéncia cap al seu interlocutor, comprén la seva posicio i
considera logic que lluiti pels seus interessos. La seva meta és arribar a un acord
just, beneficios per a tots.

* Honest/a: negocia de bona fe, no busca enganyar a l'altra part, compleix I'acordat.

* Professional: és una persona capacitada, amb gran formacié. Prepara amb cura
gualsevol nova negociacio, no deixa gens a l'atzar. Detesta la improvisacio, la falta de
rigor i de serietat. Coneix amb precisio les caracteristiques de la seva oferta, com
compara amb la dels competidors, com pot satisfer les necessitats de l'altra part.

» MeticulOs/a, recapta tota la informacié disponible, assaja amb minuciositat les
seves presentacions, defineix amb precisio la seva estratégia, els seus objectius. Li
dona molta importancia als petits detalls.

* Ferm/a, solid: té les idees molt clares (sap el que busca, fins a on pot cedir, quins
soOn els aspectes irrenunciables, etc.). El bon negociador €s suau en les formes pero
ferma en les seves idees (encara que sense arribar a ser inflexible).

e Autoconfianca: se sent segur de la seva posicidé, no es deixa impressionar per
I'altra part, no se sent intimidat per l'estil agressiu de I'oponent. Sap mantenir la calma
en situacions de tensio.
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*Agil: capta immediatament els punts d'acord i de desacord. Reacciona amb
rapidesa, troba solucions, pren decisions sobre la marxa, sap ajustar la seva posicio
en funcio de la nova informacié que rep i de la marxa de la negociacid. No deixa
escapar una oportunitat.

e Resolutiu: cerca resultats en el curt termini, encara que sense precipitar-se (sap
gue cada negociacio duu el seu propi temps i que cal respectar-lo). Sap quins sén els
seus objectius i es dirigeix cap a ells. Els obstacles estan per a superar-los, no
desisteix sense plantejar batalla.

» Accepta el risc: sap prendre decisions amb el possible risc que comporten, pero
sense ser imprudent (distingeix aquelles decisions més transcendentals que
exigeixen un temps de reflexid i que convé consultar amb els nivells superiors de la
companyia).

» Pacient: sap esperar, les operacions duen un ritme que conveé respectar. Un no ha
de precipitar-se intentant tancar un acord de por de perdre'l.

» Creatiu: troba la manera de superar els obstacles, "inventa" solucions noves,
detecta noves arees de col-laboracié.
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» Cada negociacio és diferent pel que no es pot tractar d’ utilitzar sempre el mateix
esquema. No hi ha dues persones iguals (clients, proveidors/es, treballadors/es) i
cada un/a d’ ells exigeix un tracte determinat.

La negociaci0 immediata busca arribar amb rapidesa a un acord, sense
preocupar-se a tractar d'establir una relacié personal amb l'altra part. La negociacio
progressiva cerca en canvi una aproximacio gradual i en ella juga un paper molt
important la relacié personal amb I' interlocutor/a. S'intenta crear una atmosfera de
confianca abans d'entrar propiament en la negociacio.

* Es pot anar directament al gra mentre o primer establir un vincle personal
abans d'entrar a discutir posicions. Els primers solen basar la seva decisio en dades
objectives (preu, financament, caracteristiques tecniques, garantia, termini de
lliurament, etc.), mentre que els segons valoren també molt especialment
consideracions subjectives (confianca, amistat, honestedat, etc.).

* L'estil de direccidé dependra de si és una negociacié puntual (aillada) o duradora.
En aquesta ultima és important que sempre en surtin beneficiades les dues parts, i
establir llacos.
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* Hi ha un tipus de negociacio:
a) Enfocat als resultats

- El que realment importa és arribar a el seu objectiu costi el que costi, intimida,
pressiona, no li importa generar un clima de tensio.

- Té una elevada (excessiva) autoconfianca, es creu en possessio de la veritat.

- Considera a l'altra part com un contrincant al que cal vencer a fi d'aconseguir el
maxim benefici possible.

- No li preocupen les relacions interpersonals, ni tampoc els interessos de l'altre
part. Si negocia des d'una posicié de poder s'aprofitara de la mateixa, imposant el
seu plantejament.

- Utilitzara qualsevol estratagema per a pressionar i assolir les seves metes.

- Aquest tipus de negociador pot ser efectiu en negociacions puntuals pero es
totalment inadequat per a establir relacions duradores.
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b) Enfocat a les persones
- Li preocupa especialment mantenir una bona relacié personal.
- Evita I'enfrontament; prefereix cedir abans que molestar a l'altra part.

- Busca la col-laboracio, facilitant tota la informacidé que li sol-licitin, plantejant
clarament les seves condicions.

- Li agrada jugar net, pel que no utilitza cap tactica de pressio.
- Confiaen la paraula de I'altre, cedeix generosament i no manipula.

- Aquest negociador pot resultar excessivament tou, d'una ingenuitat de la qual es
pot aprofitar I'altra part, especialment si el oponent respon al model anterior.
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4. TIPUS DE NEGOCIACIO

« Cap dels dos extrems és positiu, sempre intentarem situar-nos en un punt
intermedi.

« Es important conéixer quin tipus de negociacié exercita l'altre part per
entendre el seu comportament, anticipar les seves accions.

« Cal ser correcte amb les formes pero actuar amb fermesa.
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1)

PREPARACIO: és el periode previ a la negociacié propiament i és un temps que
cal emprar a buscar informacio i a definir la nostra posicio:

Recopilar tota la informacidé pertinent sobre la nostra oferta, sobre els nostres
competidors i sobre I'empresa amb la qual anem a negociar.

Definir amb precisio els nostres objectius, l'estrategia que anem a utilitzar i les
tactiques que anem a emprar.

Contactar amb els departaments de I'empresa als quals els pugui concernir
aguesta negociacio a fi d'informar-los i unificar criteris.

Coneéixer amb exactitud el nostre marge de maniobra: fins a on podem cedir,
quin tipus d'acords podem signar i quins uns altres requeriran autoritzacié dels
organs superiors.
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2) DESENVOLUPAMENT: de la negociaci6 abasta des que ens asseiem a la taula de
negociacio fins que finalitzen les deliberacions, ja sigui amb o sense acord.

- Es lafase en la qual ambdues parts intercanvien informacié (defineixen les seves
posicions), detecten les discrepancies i tracten d'acostar postures mitjancant
concessions.

- La seva durada és indeterminada, requerint freqientment altes dosis de
paciencia.

- En general no és convenient precipitar esdeveniments, sent preferible esperar
gue les idees vagin madurant.

3) TANCAMENT: Amb acord o sense.

- Abans de donar per arribat a un acord cal assegurar-se que no queda cap questid
pendent i que ambdues parts interpreten d'igual manera els punts tractats.

- Una vegada tancat cal recollir per escrit tots els aspectes del mateix. Es frequent
gue en aquest moment les parts es relaxin quan, just al contrari, convé estar molt
atents ja que en el document s'han de precisar molts detalls que fins a aquest
moment probablement tot just s'hagin tractat.
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(Per exemple, clausules d'incompliment, indemnitzacions, prorrogues tacites o
expresses, jurisdiccio pertinent, etc. )

- Un malentés que no es detecti a temps o0 una clausula del contracte que quedi
ambigua pot donar lloc el dia de mati a una disputa legal.

- La negociacio també pot finalitzar amb ruptura i encara que no convé
precipitar-se a I'hora de prendre aquesta decisio, és una possibilitat que convé
contemplar quan es negocia.

- Es millor no firmar un acord que signar-ne un d’ inapropiat.

- Un cop finalitzada la negociacié s’ha d’analitzar amb sentit critic per poder
millorar-la en la propera.
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8. LA NEGOCIACIO BANCARIA

1 Fase - Estudi
Analisis de Necessitats

Analisis Alternatives

Analisis d'Oferta

Carecteristiques del Banc

Continguts
Pressupost Tresoreria

Per volum/per serveis
Altre banc de relaci6

Comparacio amb el mercat
Expectatives del mercat

Relacio recent, qualitat i servei
Relaci6 cost/servei



2 Fase - Negociacio

Pre- negociacio

Negociacioé condicions

3 Fase - Concrecio

Firma de la peticié del Credit

Aprovacio del Credit

4 Fase - Evolucio

Evolucié de la relacio

Caracteristiques del credit
Evaluacio aproximada de costos
Coneixement directius del banc
Tipus d'informacio a facilitar

Import, limit i tipus d'interés
Termini, compensacions

Segons alldo negociat

Aportacidé documentacions
(garanties, estats comptables...)
Seguiment Operacio

Fima del contracte

Condicions aplicades

Grau de compliment de compromis
Nivell incidencies

Estadistiques pestalvi

Convé sequir la relacio?

Balangc empresa bang (que guanya 4 ,
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ALGUNES PAUTES A TENIR EN COMPTE:

* Esbrinar, si pertanyem a algun col-lectiu (col-legi professional, gran
empresa, organisme, etc.), i/o si tenim alguna caracteristica que ens permetsi
alguna condicid especial (per ex. Nova creacio, innovacio, creixement etc...)

 Anar a la entitat suficientment informats/des.

 Portar un bon projecte i explicar d'una manera concisa i clara els nostres
objectius.

« Dirigir-nos a les persones responsables de la sucursal (Director/a) havent
demanar hora previament.

* No anar amb una actitud de “demanar” (encara que ens sentim “pobres”)
siné amb la de negociar (guanyar-guanyar).

* Intentar demostrar des del primer dia la intencio d'establir una relacio
enfocada a llarg termini amb l'entitat bancaria. (pagament a proveidors
rebuts, TPV etc)
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ALGUNES PAUTES A TENIR EN COMPTE:

« No manifestar urgencia en I'obtencié del finangcament. (hem de deixar clar
gue paral-lelament estem negociant amb diferents entitats).

« Parlar amb diferents entitats financeres, encara que no siguem clientes.

- Fer una segona entrevista amb I' entitat escollida per intentar aconseguir
alguna millora ( podem argumentant que tenim altres ofertes de les demés
entitats)
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