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La negoziazione creativa  (parte I)

Se si esiste si negozia, direbbe qualcuno; proprio  per sottolineare come la negoziazione accompagna la vita di ciascuno di noi sin dalle prime battute, con i proprio genitori, con gli educatori, con i colleghi, in famiglia, tra gli amici e così via.

Nel guardare la realtà, incontriamo poi delle persone che sembrano dei negoziatori “nati”: sembra che abbiano raggiunto i loro scopi prima che si instauri una trattativa, vivono questo momento come un gioco, un divertimento, un momento di puro successo. Al contrario vediamo invece delle persone completamente “passive”, che non riescono neppur minimamente a portare avanti uno straccio di idea.

C’è pero da dire che le caratteristiche innate degli individui hanno poco a che vedere con la negoziazione.

I professionisti della negoziazione studiano, accrescono continuamente le loro competenze negoziali, si preparano , analizzano scientificamente l’oggetto della trattativa prima di parlarne con l’interlocutore, e intuiscono immediatamente se quest’ultimo è a conoscenza del processo di negoziazione.

La negoziazione che funziona quindi non si improvvisa, non viene lasciata al caso o in balia di pseudo doti naturali. C’è una formazione ad hoc , ci sono delle modalità che, è bene sapere, basta imparare e poi applicare, continuamente.

Ma cosa è , in fondo, una negoziazione ? 

Essa non è certamente una battaglia dove uno perde e l’altro vince, molto spesso grazie ed un potere contrattuale molto sbilanciato, una cultura aziendale obsoleta o un atteggiamento da “non sa chi sono io” o da un atteggiamento “ da “chi grida di più”.

La negoziazione presuppone che le parti abbiano comunque dei punti chiari di partenza che trovino un buon motivo, entrambi, di chiudere la negoziazione rimanendo entrambi soddisfatti per dare vita ad un vero accordo.

Obiettivi

Ad esempio , è buona norma fissare a priori degli obiettivi di diversa importanza, dl tipo:

1. must (devo)

2. wish (voglio)

3. would (potrei)

in funzione della loro priorità.

Ad esempio, un must può essere : sconto medio del 15 % (minimo 10 % - massimo 20 %) , un wish: consegne settimanali anziché mensili, un would: lotti ridotti del 20 %.

Chiudere la trattativa  avendo raggiunto wish e would ma non il must significa aver fallito, come anche se succede quasi il contrario, ossia aver raggiunto il must ma non aver neppure tentato gli altri due.

E’ pertanto importante avere bene in mente la gerarchia degli obiettivi e vedere di ottenere qualcosa di fattibile in funzione della controparte.

L’obiettivo di tipo must è bene che abbia sempre un minimo ed un massimo, che viene ad essere definito tenendo conto di tutte le altre variabili in gioco.

Posizionamento della fornitura

Se vediamo la trattativa dalla parte di un compratore, un elemento importante è il posizionamento della fornitura.

I parametri sono il valore economico ed il rischio di approvvigionamento. Un bene a basso rischio e di modesto valore economico non ha bisogno di essere “trattato” come uno rischioso e costoso. 

Valore relativo del fornitore nel volume di acquisto 

Un altro parametro è quanto pesa percentualmente il fornitore nel volume di acquisto, e comparare questo peso con il posizionamento precedente.

Ad esempio, un fornitore che incide poco nel nostro volume di acquisito ma che fornisce un bene per noi strategico ha bisogno di essere “trattato” in modo attento e particolare, in quanto il potere contrattuale sembra essere spostato verso di lui.

Per cui tutti questi elementi preparatori alla trattativa vanno analizzati con attenzione per adottare la strategia e l’approccio più corretto.
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