VENCER O CONVENCER

10 IMPRESCINDIBLES PER SABER
NEGOCIAR | GESTIONAR PERSONES

e Tal3ntiai ez )

[aia Febrer i Gaul Larrayad



IH‘ 9:30h-10:00h Presentacions i agenda
| HH 10:00h-12:00h Autoconeixement i lideratge.
Motivacio i Compromis

12:00h-12:15h Pausa
11:30h-13:30h Treball en equip -f. CQr\n. ni

:30h-15:00h

- g i

A {0

-_.-..-“g ‘-.'- e - {
~17:00h-18:00h ht de partida i alterhatives -

18:00h-19:00h Estrategia win-win T N

5

R
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Objectius

v Millorar les habilitats i competencies per la gestio eficient
d’equips | persones

v Aconseguir persones motivades i compromeses amb la seva
activitat | que se sentin part del projecte

v Entrenar eines per la creacié de valor en els processos de
negociacio

v Adoptar competencies per millorar els resultats i I'eficiencia en
les negociacions amb proveidors i clients
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...primeres reflexions...

I_ Si la teva ment esta plena de coneixements, estas
sempre preparat per a res. Si esta oberta com la dels
principiants, estas disponible per a tot.

Shinishi Suzuki

Fer preguntes es prova de que es pensa.

Rabindranath Tagore

Si no ho dius, ningu podra repetir-ho, si no ho
fas, ningu podra inspirar-se

Socrates \
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Gestio de
Persones
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Autoconeixement: liderar-se @ uh mateix per liderar
millor

GOUE TE PARECE ESTA ) N ME PARECE EXCELENTE /)

FRASL,FELIPE P [ES MAS. DE HOY EM
ADELANTE COMENZARE
A PONERLA EN PRAC-
TICA S 51 SENCIRYS

;NO VOY A PARAR HASTA |

LLEGAR A CONOCERME . - i

A Ml MISMO Y SABER iDI0S MIO!..aY SI

COMO S0Y YO REAL- NO ME GUSTO?
MENTE 7"
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Autoconheixement

o Prendre consciencia: observar
I'interior, posar atencio al que faig, al
gue sento |1 a com visc els meus
sentiments. | aixo, en el present, aqui |
ara.

o0 Ser conscient de les emocions:
obertura | flexibilitat

| e o0 Focalitzar I'energia i I'atencio en allo
J gue volem aconsequir

o Crear conscientment la nova realitat
gue volem
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............................

Prendre CONSCiencCia SighifiCa:

VICTIMISME

DEPENDENCIA

RESISTENCIA

COMPETICIO

DUBTE

SUPERVIVENCIA
INDIVIDUAL

PROTAGONISME

INDEPENDENCIA

ACCEPTACIO

COOPERACIO

UNITAT DE GRUP
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[La finestra de ’Autoconeixement i |a CaiXa de
comoditat

_________________________________________________________________________________________________________________________

Sé que no
Sé

Sé que sé

CAIXA DE COMODITAT

_________________________________________________________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________________________________________________________

NOUS ESCENARIS

_________________________________________________________________________________________________________________________
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[, esCala d’ Autoconeixement

o Com et sents ara?

0 Quin ha estat el primer pas que t’ha
portat a aquesta formacio?

0 Que és el veritablement important per
tu d’aquesta formacio?

0 Que et fara pensar que ho has
aconseguit?

0 Que et fara sentir el fet d’aconsequir-
ho?
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Completar Autoconeixement

’PP"- 0y~
a5 ST b E. ,._“ 0 Detmana feedbac;k per completar el teu
g autoconeixemen
Pol] Lo
q “a Regala feedback i tho d '
g Feedback ot 0 Regala feedback a qui t'ho demani
' A
8- “& o Explicar com demanar i donar
<N B “umyslig oo it feedback de manera constructiva
L T R
LT

o Dona sempre les gracies!!
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Per a que motivar?

0 La motivacio dels empleats és la base sobre la que es
construeixen el desenvolupament professional, el compromis i
la implicacio.

o Esta demostrat que un empleat motivat és mes eficient, eficac i
productiu.

o El preu de tenir empleats desmotivats €s molt alt i va meés enlla de
la productivitat o I’'absentisme: perdua de credibilitat, imatge i
prestigi de marca, capacitat d’atraccio de talent, relacio amb els
clients | proveidors...
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Queé no es motivar?
0 Incentivar: la recompensa per la recompensa
0 Reconeixer per reconeixer...

o Tractar sense equitat

0 Delegar vs “passar marrons”

o Autonomia vs “absencia de guia”
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Com motivar?

0 Respondre a aguesta pregunta implica estar continuament
buscant formes per motivar als demes

o La veritable motivacio ve de dintre de les persones i a cada
persona, | en cada moment ens motiven coses diferents

Com estimular 'automotivacCio?

o0 Hem d’aconseguir un entorn on cada un pugui inflar el seu
globus a partir de desenvolupar la seva propia activitat

o0 L’'automotivacio es troba en el propi desenvolupament de
I'activitat
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Com Crear entorns favorables per lautomotivaCio

REPTESI
EXPECTATIVES e
PERSONAL

APRENDRE

RECONE%XEMENT
FEEDBACK

COMUNICACIO
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Comunicacio: |3 conversa per |a solucio

0 Lacomunicaci6 one to one
és la eina meés potent en la
gestio de persones

0 Ha d’'estar centrada en la cerca
de solucions i els acords

o Tota conversa per la solucio
passa per una escolta
empatica i pel domini de les
preguntes potents
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[,a pregunta

o Qui pregunta, dirigeix...

0 Preguntem per coneixer...
o Porten a la reflexio

0 Les preguntes sempre es

responen, encara gue no es
verbalitzin

0 Preguntar genera realitat
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Escoltar de mahera empatica és...

o Mirar als ulls.
o Estar en silenci.

o Aclarir el que diu l'interlocutor per estar segur d'haver
entes.

o “Apagar la nostre radio” i evitar "I'escolta previa”
0 Respectar el "tempo" de l'altre.

o Estar atent al que diu, al que sent i a la inquietud de
I'interlocutor.
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[La conversa per |a solucio implica:

o Parlar de capacitats i no de defectes
o Centra't enlo que funcionaino en lo que falta

o Posiciona la conversa en les possibles solucions | nho
en el problema

o Treballa en lavisio d'un futur sense el problema
o Creala nova realitat a partir de preguntes

o And keep it simple!
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Treball en equip
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Caracteristiques d’un equip

0 Sentiment de pertinenca: objectiu comu i interdependencia

o0 Laconfianca és un pilar fonamental

o Cooperacio, sinergies i rols definits

o Es potencia la proactivitat, la millora continua i ’'aprenentatge
0 Es defineixen responsabilitats individuals i del col-lectiu

0 Creen el seu propi espai i normes
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Com funcCiona uh equip

o Comunicacido, comunicacidé i comunicacio

0 Respecte a les diferencies: suggereix, opina i pensa fora de
la caixa

o Lideratge(s) natural(s)

o L'error com a font d’oportunitats

o Implicacid, compromis, delegacio, direccio i decisio
o Feedback i feedforward

Participacio: demana i oferta
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Com es fa equip?

Crea Crea
Lidera i guia Comparteix
Defineix objectius Espais de reflexio
Organitza tasques Impulsa i influencia
Guanya la conflanca Déna Feedback
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Com es fa equip?

Creu Creu
Tu com exemple Delega i implica
Fomenta el respecte Confia
Reconeix Sigues flexible
Practica 'equitat Demana feedback
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Procés de FeedbaCk @l

o0 Pregunta’t abans per a que vols donar feedback
o El primer: demanar permis!
0 Prepara bé la conversa de feedback

o Cuida el context. Si no és el lloc o el moment, no ho
facis

o Dedica temps

o Construeix la conversa parlant del “fer” i no del “ser”
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FeedbaCk

o0 Feedback positiu o feedback negatiu?

o0 Llenguatge senzill i especific

o Proporciona informacio, pero sempre basat en fets
0 Evita els “sempre” o els “mai”, i evita el “si, pero”

o No ser categoric. Es simplement el meu punt de vista,
és un judici de la meva interpretacio

o Es el que a mi em passa amb el que tu has fet

Reconeixer comportament i actitud
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Cap a Oh Va |la conversa de FeedbaCk

o El feedback ha d’aportar visio i accio de futur pero la
seva construccio ve de I'analisi del gue ja ha passat

o Elfeedback entes com un judici, ve del passat, és
emes al present, pero ens ha d’ajudar a marcar 'accio
de futur

o El feedforward: centra en una visio de futur positiva |
de construccio d’'una nova manera de fer

0 Ajuda a la persona que ho rep a centrar-se en la
solucio i en la visio del resultat

BancSabadell
d'Andomra
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Del FeedbacCk al Feedforward

o Demana permis i crea context

o Comenca per descriure que et fa sentir el
qgue l'altre fa i centra’t en les accions

o Dialoga sobre les accions i comenca a
posicionar la persona en la solucio

o Centra la persona en la visio de futur
positiva i de construccio d’'una solucio

0 Després d’'un feedback, dona sempre les
gracies
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En resum...

o Desenvolupa el teu autoconeixement... Es la clau per liderar
persones

0 Motiva creant entorns de treball saludables i relacions de
conflanca

o Comunicacio, comunicacio i més comunicacio! | sempre
amb intencio...

o Practicai demana feedback i feedforward: son I'eina més
potent per créixer | avancar

Creu | Crea equip... | COmunhiCa t
constantment!
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NegoCiaCio efectiva
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Per que hegociem?

o0 Negociem en situacions en les que el teu millor resultat
no depen Uunicament del que tu decideixis sind tambe
del que decideixi I'altra part, que a la seva vegada
també depen de tu per obtenir el que vol

0 Aguesta nocio de dependencia reciproca s'anomena
Interdependencia

o El millor resultat de cadascu entra en conflicte amb el
gue vol l'altra part. Incompatibilitat relativa.

o0 Elconflicte d’'interessos existeix per la limitacio de
recursos I la necessitat de compartir-los
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Que és |a hegocCiacCiod?

o Es el mecanisme d’equilibri que permet gestionar a la
vegada el conflicte i la necessitat de cooperacio

0 Es produeix quan percebem un benefici major
negociant que continuant pel nostre compte o valorar
altres alternatives

0 Independentment de les qualitats innates de cadascd,
la negociacidé sempre implica un pla d’accio (mes o
menys complex) interactiu (eés a dir, que ha de tenir en
compte les accions dels altres)

BancSabadell
d'Andomra
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(Jna qliestio d’'incentius

o0 Un mal estratega sera aquell que NO tingui en
compte els incentius (interessos, objectius, creences,
motivacions, desitjos, necessitats...) de l'altra part

0 L’estrategia és el concepte oposat a la ingenuitat, ja
gue les respostes estrategiques anticipen les decisions
futures de l'altre segons els diferents suposits

o0 Una vegada fet I'analisi, s’intervé en I"””’ARA” quan
encara estem a temps d’influir en el resultat i protegir
els nostres interessos
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TReconeixer

Reconeixer una situacio negocial = Habilitat de diagnostic i
d’identificacio de la situacié d’interdependencia

/,» \ / n.\\ / N \

- Mixte de Pura de
interde eﬁggﬂg:g Conflicte Pur conflicte i cooperacioé/
k cooperacio coordinacio

Ambdues
parts guanyen
o perden ala

vegada

El resultat pot
afavorir més a
un que a
I'altre

El que un

Descripcid guanya l'altre
ho perd

Comportament Estrategia
estrategic encoberta

Estrategia
coordinativa

Negociacio
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AUtoritzar-se

o0 Autoritzacio per considerar com a legitims els propis
interessos =)y Autoritzacio interna

Pensar

Avaluar

Dir que NO

Dir que SI

Dir que S| amb condicions

Dir que Sl a canvi d’'una altra cosa
Cercar informacio

No cedir al xantatge

D NI N N N RN

0 Expectatives negatives s’autocompleixen
(Ex: Campanhya electoral Rooseve|t)
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AnhtiCipar-se

0 Una vegada reconeixem la situacio negocial i ens
autoritzem a adoptar un comportament estrategic,
estem en condicions d’anticipar el comportament
estrategic de l'altra part

Exemple d’AntiCipaCio EstrategiCa:
Hola i Adeu

BancSabadell
d'Andomra
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Exemple: Hola i Adéu

Adéu
NotiCig A NotiCia B
70% 30%
NotiCig A
70%
Hola P
NotiCia B

30%
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En resum...

0 Una estrategia negocial és un pla d’accio tracat per
aconseguir el nostre objectiu

o0 Lanocio d’interdependencia és inherent a les
situacions de negociacio

o0 En aquest cas, parlem d’estrategia per oposicio a
iIngenuitat, NO per oposicio a sinceritat ni decencia

o0 Les habilitats basiques d’'un bon estratega son tres:
reconeixement, autoritzacio i anticipacio.
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[La triada de |la hegocCiacCib

L lenauat e\ Sovint les paraules
Jualy | no tenen tanta

Importancia

tPosturaIitat Emocio W
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ldea preconcebuda de la posada en
escena d’'una negociacio

0 Moltes vegades, els processos de negociacio son menys
reconeixibles (punt clau: nomeés per una de les dues parts)

0 La dependencia de les nostres accions en funcio del que creiem
gue l'altre fara i viceversa s’anomena interdependencia
d’expectatives

Els moviments de l'altra part que afecten a les nostres expectatives
sobre els resultats de la negociacié son moviments estrategics
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Moviments EStrategics

o El simple fet d’'identificar un moviment estrategic en
desactiva en gran part I'efecte

o0 Els moviments estrategics més importants son les
autorestriccions i els ancoratges

» Autorestriccions: es tracta de limitar-nos a nosaltres
mateixos per acceptar nomeés una serie de resultats
possibles

» Ancoratges: el resultat final que obtenim depen molt de la
situacio de partida. Si fem la primera oferta, és possible
gue aconseguim ancorar el resultat en una zona similar.
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JOC brut

0 Son tactiques dissenyades per a que les utilitzi només una
part i les pateixi I'altra

o0 No funcionen si les dues parts les utilitzen o condueixen a
acords pobres o al desacord

» Engany deliberat
» Abus psicologic
» Pressio posicional

o0 Defensa: habit de verificacio sistematica i exigencia de
garanties
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El rol de |a confianhCa

o Consigna:

Procedir sempre amb objectivitat, amb independeéencia
de |a confianCa (Fisher i JrY, 1991)

0 Inclus en situacions negocials de molta confianca o
predominantment col.laboratives es recomana mantenir una

certa due diligence

o0 L’assertivitat es important per gestionar els processos de
comprovacio (desconfianca = agressivitat, total confianca =

passivitat)

o A evitar:
o Situacions d'inferioritat en el nivell d'informacio

O Les presses
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Guerra psicologica i tactiques de pressio

0]
0]
0]
0]
0]
0]
0]
0]

Mostrar una situacio penosa

Fer esperar

Interrompre

Desatendre

Ambient de negociacio incomode (soroll, temperatura...)
Comentaris agressius i/o desagradables

Tactiques (Poli bo-dolent)

Demandes exagerades

No siguis una VIiCtima, hO Cedeixis a les pressions, es
mes £aCil defensar un prinCipi gue uha tacCtiCa
il.legrtima (Fisher i JrY, 1991)
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En resum...

0 La negociacio pot ser expressa, tacita o una barreja de les
dues

» EXxpressa = mitjancant la paraula
» Tacita = mitjancant moviments estrategics

0 Els moviments estrategics sOn accions que tenen un
Impacte sobre les nostres expectatives

o Si hi ha joc brut s’ha de reconeixer per poder-lo desactivar

La fase tacita pot determinar en gran mesura el resultat final
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[La por al silencCi
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El contro| de la comuhicacCio

Reflexio

Quan parlem des de I'emocio, la comunicacio esta fora del nostre
control i rebel-lem informacié extra a l'altra part, ens auto-
sabotegem.

L'ansietat dificulta mantenir-se en silenci quan és necessari.

Legitimitat del dret a no respondre o a prendre’s el temps necessari.




[,assertiVitat

0 L'assertivitat és una habilitat de comunicacio interpersonal
0 social.

> Es la capacitat de transmetre de manera competent i eficag
mitjancant el llenguatge els propis desitjos, creences, opinions,
objectius, drets i necessitats, sense agressivitat ni intencio de
ferir, pero sense inhibicions ni submissio als altres. Un discurs

madur, autoritzat, vinculat a I'autoestima.

Caracteristiques

o0 Desconnectar la descripcio del problema de I'atribucio de

responsabilitats (parlar de fets)
Parlar d’'un mateix sense vincular-ho a les intencions de l'altre

(que em passa a mi amb el que tu fas)
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[, assertivitat (2)

e Parlar amb un proposit \
e Escoltar activament
e Conviure amb el silenci

e Evitar reaccionar
emocionalment

Tecniques e Ilgnorar les negatives

comportamentals  ERLUESUIEIES
basiques * No tenir pressa

» Respectar els limits aliens /
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El llenguatge ho-verbal

0 Assertivitat no-verbal = Control del llenguatge corporal

0 La comunicaci6 corporal és essencialment inconscient pero
es pot entrenar la ment per expressar el que realment
sentim des de l'assertivitat
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Auto-restriCcions

0 L’auto-restriccio és I'estrategia d’obligar-se un mateix per
obligar al contrari, per transmetre la certesa que no cediras
mes enlla.

o Es necessari tenir credibilitat estratégica per poder afectar
les expectatives dels altres (executar les decisions que
prenguis, mantenir les promeses i complir les amenaces)

o Compromisos:
» Proporcionals a I'objectiu
» lrreversibles
» Comunicats
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En resum...

0

La negociacio €s comunicacio, per tant, sense control de la
comunicacio no hi ha control de la negociacio.

Comunicacio verbal = paraules + silencis (assertivitat)

La coherencia entre el llenguatge verbal i no-verbal és clau, i
s’ha d’entrenar

Ser capac de transmetre la certesa dels teus limits passa
per I'auto-restriccio i depen en gran part del teu valor de
reserva i la teva destresa negociadora
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[La importancCia del punt de partida i les
alternatives




CAMBRA ‘
DE COMERG Tal3ntiai+ el

oAMDORRA . coachingTraining.Outsourcing.

[’efeCte ahCoratge

o Es un mecanisme psicologic, que a efectes del procés negociador,
consisteix en introduir el punt de partida (o referencia) d’'una
negociacio.

o Funciona en situacions d’incertesa o deficiencia informativa
o0 Vehicle: primera oferta

o Desactivacio:
a) discussio dels suposits

Com has arribat a aquest preu?
En quin criteri es basa la distribucié de la carrega de treball?
Com has calculat el temps necessari per a cada fase del programa?

b) contraoferta independent | dispar de la primera oferta
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['efecCte ahCoratge (2)

o Eltemps de la primera oferta:

» NO coneixem les alternatives de l'altra part: la consigna seria esperar
la primera oferta de l'altra

> Sl coneixem les alternatives de l'altra part: la consigna seria fer la
primera oferta (si sabem que I'altra part no té molta informacio podem
esperar per coneixer el seu nivell d’aspiracio)

o0 Els ancoratges més habituals, diferents a introduir una xifra o una
dada, son els ancoratges documentals.

v' Generar el esborrany o I'esquema d’'un document que
s'utilitzara per treballar, fabrica les bases del procedir futur.

v Contracte tipus (versio institucional)
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Alternatives i Valor de Reserva

0 ¢Quité mes poder de negociacio?

= Depen de les alternatives i de la seva
gualitat

= | a utilitat de la nostra millor alternativa
és el nostre valor de reserva (VR)

= Menor valor de reserva = mes
concessions
La utilitat és relativa,
= Siaugmentem el nostre VR o depen de les
disminuim el de I'altra part, necessitats i les
augmentem el nostre poder preferencies
negociador individuals
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Bargaining Set o Conjunt NegocCial

Zona de
possible acord
(ZOPA)
Valor pel
1 regateig
{ \
Valor O Valor de  GUIA Nivell Valor de Valor Maxim
reserva Aspira reserva
del cional del
venedor (NAV) comprador

(VRV) (VRC)
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Altres faCtors de poder nhegocCial

Informacio

Capacitat de formular la primera oferta

Paciencia

Nivell d’aspiracions

Estatus

Connexions socials
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En resum...

0 Un ancoratge es una estimacio previa del valor que podem
obtenir de la negociacid i que ens serveix de punt de partida.

0 L’efecte ancoratge és un parany desicional. Si no el
descobrim a temps, el resultat de la negociacio estara
Irremissiblement escorat a favor de l'altra part.

o El poder negocial és la capacitat d’influenciar el resultat de
la negociacio de la manera meés favorable per un mateix.

o0 El poder negocial resideix en el nostre valor de reserva.

La preparacio del conjunt negocial evitara que entrem a
cegues en la negociacio.
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Estratégia win-win

0 La negociacio es un recurs intel-ligent mitjancant el qual els
negociadors obtenen una utilitat més gran de la que
obtindrien acudint a les seves alternatives unilaterals

respectives
0 S’espera que produeixi acords intel-ligents i estables =)

Satisfer en la major mesura possible els respectius
Interessos legitims de cada part

Estils negocials principals:

0 Negociacio competitiva per posicions
0 Negociacio integradora per interessos
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NegocCiacCio posicional

o S’organitza a partir del compromis de cada part amb una
demanda inicial més o menys extrema, més o0 menys
iInamovible, i es desplega basicament en forma de regateig.

0 Banda i banda d’'una linia imaginaria

o Model guanyar-perdre ‘ gi‘w““; {"

0 La negociacio tendeix a ser posicional si:

v La situacio és de “tret unic”

v Els negociadors no consideren important la relacio entre ells

v' L'objecte de la negociaci6 és distributiu (el “pastis” és el que
es)
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NegocCiaCio integradora

0 Enfoca a situacio de forma que sigui possible guanyar-guanyar.

o El guany conjunt no s’invoca des de la generositat o I'altruisme
(que sbén bones qualitats pero no venen al cas) sino des del propi
interes.

o Part del conflicte radica en la incapacitat d’analitzar el conflicte en
tota la seva dimensié i descobrir el potencial integrador que te.

Atributs

Posicio
RIEIES
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NegociacCio integradora (2)

~ Agrupacio6 d’interessos basics* | Negociadors
= Seguretat = [nteressos
= Benestar economic = Expectatives de futur
= Sentiment de pertinenca = Actitud davant el risc
= Reconeixement = Esquemes temporals de
= Control sobre la propia vida preferencies

- Procés per traduir posicions a interessos

1) Explorar els interessos de cada part

2) Detectar interessos comuns, divergents i antagonics

3) Nova proposta d’atributs negocials

4) Organitzar els intercanvis i transaccions

5) Remetre els aspectes antagonics a procediments objectius

*Fischer i Ury, 1991
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En resum...

o El “pastis” pot créixer

o Enun bon acord cada part ha de cedir alguna cosa? O be,
cada part pot guanyar alguna cosa?

o Entrenar la creacio de valor m) El guany d’'una part no sigui
en detriment de l'altra part

0 Negociacions integradores per oposicio a les negociacions
posicionals

Pensar molt... pariar pocC...
NO tehir pressa
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