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8. Компетенции специалиста в системе управления запасами

8.4 Стратегия ведения переговоров.

8.5 Виртуальное трудоустройство специалиста в систему управления запасами.

Подготовка переговорного процесса

Инициатива ведения беседы всегда принадлежит главе принимающей стороны. Это принято по законам гостеприимства. Он же следит за тем, чтобы в разговоре не возникало длинных пауз, иначе наступившее молчание гостями может быть воспринято как намек на окончание визита

Инициатива окончания любой беседы всегда остается за гостем. Расставаясь, обе стороны должны помнить о взятых на себя обязательствах.

Подготовка к переговорам и их проведение обычно делятся на три этапа.

На первом этапе следует собрать всю необходимую информацию, разобраться в стоящих перед участниками переговоров проблемах, определить пути достижения договоренности. Составить перечень своих и чужих интересов, изложив их на бумаге в том виде, как вы их себе представляете. Расположить их в строго определенном по степени важности порядке и постоянно пополнять банк данных по мере поступления дополнительной ин формации.

На втором этапе следует обдумать различные варианты ведения переговоров и выбрать наиболее приемлемый. Если Вы тщательно не продумаете, что будете делать в случае провала переговоров, то Вас ждёт двойное поражение. Поэтому разработка вариантов, предусматривающих, как Вы поступите, если не достигнете соглашения, значительно увеличит Ваш возможности для их успешного продолжения в будущем.

На третьем этапе необходимо выявить различия в подходах к обсуждаемым проблемам и попробовать в них разобраться.

Практика показывает, что при планировании переговоров важно представить возможную реакцию партнера на Ваши предложения и учитывать его собственные ожидания от этих переговоров. 
Коммерческие переговоры назначаются, как правило, на 9.30 или 10.00 и длятся в среднем 1,5 часа. Деловая встреча во второй половине дня должна начаться в такое время, чтобы закончилась она не позднее 17.00–17.30. Но не сразу после обеда.

Шесть основных правил, способствующих успеху переговоров и поддержанию благоприятного климата в процессе их проведения, которые должны неукоснительно соблюдать обе стороны.

Рациональность. Необходимо вести себя рационально, даже если другая сторона проявляет эмоции. Неконтролируемые эмоции неблагоприятно сказываются на процессе принятия решений.

Понимание. Постарайтесь понять партнера. Невнимание к точке зрения партнера ограничивает возможность выработки взаимоприемлемых решений.

Общение. Если даже противоположная сторона вас не слушает, то все равно постарайтесь провести консультации с ней, тем самым будут улучшены отношения.

Достоверность. Не давайте ложной информации, даже если это делает противоположная сторона. Такое поведение ослабляет силу аргументации, а также затрудняет дальнейшее взаимодействие.

1. Необходимость избегать поучительного тона. Не старайтесь поучать партнера, будьте открыты для его аргументов и постарайтесь, в свою очередь, убедить его.

2. Принятие. Постарайтесь принять точку зрения другой стороны и будьте открыты для того, чтобы узнать нечто новое от партнера.

Стратегия поведения с собеседником

К стратегическим принципам делового общения относятся следующие.

Первый – это умение моделировать ситуацию. В это понятие входит целостное представление о ситуации. Образно говоря, нужно уметь осмотреть сформированную ситуацию всю в целом. Такой подход разрешает увидеть связь данной ситуации с другими, осмотреть историческую переменную, формирование и развитие ситуации, проанализировать ее связь с другими ситуациями, прогнозировать ее текущее состояние, учесть важные и привходящие условия, факторы, которые оказывают содействие ли улучшению ухудшению сформированного положения дел.

Второй стратегический принцип – способность обнаружить необходимость изменений. Определение необходимости изменений требует двоякого рода способностей:

· готовности реагировать на тенденции, которые возникают из известных факторов в данной ситуации;

· интеллекта и творчества, которые позволяют на основе учета комбинаций известных и неизвестных факторов и тенденций эффективно проводить свою линию и осуществлять гибкое реагирование в непредвиденных обстоятельствах, находить ресурсы и возможности укрепления собственной позиции, выигрыша, достижение успеха.

Третий принцип – это способность разработать общую стратегию изменений. Определение и формулирование стратегии представляют поиск наиболее приемлемого варианта.

Четвертый принцип связан со способностью использовать в ходе изменений наиболее надежные методы, выбирать оптимальные пути и решения, опираться на корректные оценки и рационально отдавать предпочтение лучшие из возможной альтернативы.

Пятый принцип – это способность превратить стратегию в практику, в конкретное действие, в контекст коммуникации, в систему доводов и аргументов доказательства, в соответствующее построение языка, в организацию делового общения.

Существуют три стратегических подхода к проведению переговоров:

· жесткий, если обе стороны, заняв противоположные позиции, упрямо отстаивают их, применяя тактические приемы, чтобы ввести противника в заблуждение относительно истинной цели, и делают небольшие уступки, необходимые для продолжения переговоров. Такой подход построен по принципу "выигрыш – проигрыш". Считается, что чем большее добивается одна сторона, тем более должна уступить другая. Предполагается также, что обе стороны будут стремиться к реализации собственной цели и будут стараться максимально увеличить свои преимущества. Основное ударение при этом партнеры делают на каком-нибудь требовании, его продвижении и защите. Любые уступки компенсируются только за счет получения другой выгоды. Для оправдания своего требования ссылаются на объективные причины. В процессе переговоров могут использоваться разнообразные тактические действия: давление на партнера, психологические приемы, затягивание переговоров, не провозглашенную повестку дня, преждевременный выход из переговоров, вывод партнера из равновесия и т.п. В ходе переговоров спор может превратиться в соревнование воли, и согласие может быть не достигнуто;

· мягкий, если каждая сторона считает другую сторону дружеской. Вместо того, чтобы работать на достижение победы, они подчеркивают необходимость достичь хотя бы согласия. Стратегия мягкого подхода состоит в том, чтобы делать предложения и идти на уступки, доверять другой стороне, быть дружелюбной и уступать для избежания конфронтации там, где это необходимо. При таком подходе стороны могут прийти к неясным и неразумным соглашениям;

· принципиальный, альтернативный вышеприведенным, ориентирован на эффективное достижение результата.

Процесс разработки стратегии общения содержит в себе:

1. Определение роли кооперативного или конфронтационного фактора коммуникационного процесса. Это соответственно определяет методику и практику достижения соглашений или тактику борьбы.

2. Квалификацию субъектов коммуникативного процесса или как партнеров, или как оппонентов и неприятелей.

3. Конкретизацию целей в зависимости от выбора своей позиции соответственно двум вышеуказанным положениям.

4. Всестороннее определение собственной позиции и позиции или партнера оппонента соответственно уточненным целям.

5. Формулирование основной и резервной моделей для реализации основных и дополнительных целей.

6. Окончательное, обобщенное определение стратегии в соответствии со всеми вышеупомянутыми пунктами.

Для построения стратегии переговоров специалисты рекомендуют в ходе подготовки обдумать следующие вопросы:

· Главная цель переговоров.

· Отношение к реакции по просьбе о встрече собеседника.

· Степень готовности к переговорам.

· Уверенность в благоприятном результате разговора.

· Результат, который устраивает вашу и противоположную сторону. 

· Возможные вопросы собеседника.

Для того, чтобы быть готовым к быстрой и спокойной реакции на случай непредвиденных обстоятельств, а главное – чтобы в переговорный процесс были привлеченные все вопросы партнера, необходимо составить план. Сначала в план включают главные идеи, мысли, высказывание. Потом в нем выделяют такие элементы, как обращение к партнерам, коммерческие намерения, приемы нейтрализации возможных замечаний, варианты решений, подведение итогов беседы. После завершения работы над планом целесообразно "проиграть" разговор с мысленным партнером, на протяжении которого можно обнаружить какие-то нюансы.

Для того чтобы партнер согласился с вашей точкой зрения, вы должны стремиться убедить его в том, что ваша мысль принадлежит именно ему. С этой целью, чтобы переубедить партнера, не вызывая у него недовольства или обиды, необходимо стараться смотреть на вещи с его точки зрения. Конечно, ваш партнер может быть полностью не прав, но он так не думает. Не осуждайте его, а постарайтесь поставить себя на его место.

Всегда существует причина, почему другой человек думает и поступает так, а не иначе. Выявите эту скрытую причину – и в ваших руках будет ключ к его действиям. Правда, на это понадобится время, но зато вы добьетесь лучших результатов в любых переговорах. Для того чтобы завоевать доверие партнера и затем склонить его к вашей точке зрения, необходимо сочувственно отнестись к его мыслям и желаниям.

Весьма полезно начинать обсуждение спорных вопросов с таких слов: "Я вас вполне понимаю, я понимаю, почему вы испытываете такие чувства. На вашем месте я, несомненно, чувствовал бы то же самое". Подобные слова могут смягчить даже самого непримиримого спорщика, а вы можете говорить это, будучи по-настоящему искренним: ведь на месте вашего собеседника вы, разумеется, чувствовали бы то же самое, что и он.

Готовясь к встрече с партнером, необходимо усвоить стратегические и тактические приемы, которые можно применять во время переговоров.

Наиболее частое используется прием "уклонение от борьбы". Он применяется тогда, если затрагивают вопросы, нежелательные для обсуждения, или если не желают давать партнеру точную информацию, однозначный ответ. Прием состоит в том, что партнера просят отложить рассмотрение вопроса, перенести его на другое время. При этом свою просьбу надо убедительно аргументировать. 

Близкий по смыслу к "уклонению" другой стратегический прием – "затягивание" или "выжидание". Этот прием используют, если хотят подернуть процесс переговоров, чтобы прояснить ситуацию, получить больше информации от партнера.

Более сложный тактический прием – "пакетирование". Он состоит в том, что для обсуждения предлагаются не один вопрос или предложение, а несколько. При этом решаются двойные задачи. В одном случае в "пакет" объединяются привлекательные и малопривлекательные для партнера предложения. Предполагается, что заинтересованный в одной или нескольких предложениях партнер примет и другие. В другом случае предполагается так называемый размер уступок, то есть путем уступок в малозначащих предложениях добиваются принятие основных предложений.

Близкий к предшествующему стратегический прием "завышения требований". Он состоит в том, чтобы включить к обсуждаемым проблемам пункты, которые потом можно безболезненно снять, сделав вид, что это есть уступка, и требовать взамен аналогичных шагов со стороны партнера. Причем эти пункты содержат предложения, явным образом не приемлемые для партнера.

Похожий с вышеприведенным тактический прием "размещение ошибочных акцентов в собственной позиции". Он состоит в том, чтобы продемонстрировать партнеру чрезвычайную заинтересованность в решении какого-либо вопроса, который на самом деле является второстепенным. Иногда это делается для того, чтобы, сняв этот вопрос с повестки дня, получить необходимые решения из другого, более важного вопроса.

Еще один тактический прием – "выдвижение требований в последнюю минуту". Суть его в том, что в конце переговоров, если только остается подписать контракт, один из партнеров предъявляет новые требования. Если другая сторона очень заинтересована в контракте, она примет эти требования, хотя бывает, что подписание контракта по этой причине может "сорваться". 

ВОПРОСЫ ДЛЯ САМОКОНТРОЛЯ

· В чем заключается подготовительный процесс к переговорам?

· Какие основные правила, способствующие успеху переговоров и поддержанию благоприятного климата в процессе их проведения, которые должны неукоснительно соблюдать обе стороны?

· Какие важные элементы процедуры приветствия и рекомендаций существуют в дипломатическом протоколе?

· Какие обращения к деловому партнеру приняты в разных странах?

· Каким образом решаются деловые вопросы по телефону? Как долго длится деловая беседа?

· Дайте общую характеристику стратегии переговоров.

· Назовите стратегические принципы делового общения. В чем их сущность?

· Что включает в себя процесс разработки стратегии?

· Назовите основные виды стратегий, их определение и свойства.

· Дайте определение стратегическому сценарию. Какие параметры он содержит?






















































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































