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Reguli




Cu cine negociem?






Realitatea ...







Inainte de a negocia,
trebuie sa ne pregatim




Care poate fi surse de finantare pentru
intreprinderi sociale?



Short Term

Loans

Overdrafts Retained

Profit

‘(/gg;;: Grants
Funding
msness\ |\ SOUrCES
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Debentures ;
Issuing
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Capital



Instrumente de finantare

Implicatii pentru Implicatii pentru Instrument
intreprinderea sociala investitor
1. Subventii
Durata: Acordare unicd Dacd nu sunt restrictionate, 100% risc
sau multipla utilizarea lor ar putea fi limitata
la anumite tipuri de lucrdri Dacd nu se specificd, banii
Plati: Nu. nu sunt recuperati dacé nu
Pot implica costuri ridicate sunt cheltuiti sau sunt alocati
Rambursare: Nu. legate de stradngerea de necorespunzator

fonduri si/sau costuri de timp
Singurul randament este cel
Flexibilitate antreprenorial& scézutd social



Implicatii pentru Implicatii pentru Instrument
intreprinderea sociala investitor

2. Capital imprumutat (finantare rambursabil&)

Durata: 3- 7 ani; pana la In cazul in care plétile sunt Este posibil ca investitiile s&
25 de ani, pentru stabilite prin contract, va necesita trebuiascd garantate cu active
achizitionarea un model financiar cu risc scézut
de imobile Riscul de pierdere poate fi redus
Nu existd o diluare a dreptului
Plati: Plati aferente de proprietate; furnizorul Risc mai ridicat dacd
dobanzilor si imprumutului are drepturi imprumuturile nu sunt garantate
rambursdrile extinse in cazul incapacitatii
de capital de platd sau la intérzierea Platile efectuate regulat var - 3r
efectudrii platilor vor permite sé vé asigurati
Rambursare: Da o stabilitate financiard

-+
Flexibilitate antreprenoriald S

in termeni generali Randament social si financiar



Implicatii pentru Implicatii pentru Instrument

intreprinderea sociala investitor
3. Capitaluri proprii
Durata: Nelimitatd Diluarea dreptului de proprietate Drepturi de vot si posibilitatea
preludrii controlului
Plati: Dividende, dacd Participare la profit
se obtine profit Participare la profit
Impact asupra misiunii?
Rambursare: Nu Limitatd la lichiditate zero/
Flexibilitate in utilizare piatd secundard

Pe termen lung

Risc ridicat, cu exceptia
utilizarii unui model testat

De obicei, este primul afectat



E posibil de a castiga sau a pierde
negocierile cu viitori partneri?



Negocierile nu pot fi castigate sau pierdute. Dar
cu siguranta puteti determina cu exactitate |la
ce etapa a procesului de negociere va aflati si

ce actiuni sa intreprindeti in urmatoarea etapa.



Etapele procesului de negociere

.
e Pregatirea negocierilor
J
-
e Negocierea propriu-zisa
J
A )
v e |nregistrarea rezultatelor
J

Stabilirea pasilor urmatori




Pregatirea negocierilor

1. Care este situatia mea la inceput de drum?
2. Unde Tmi doresc sa ajung?

3. Este posibil oare?

4. Tn ce mod Tmi voi atinge scopul?
5. Ce imi convine?

6. Ce voi face in cazul unei decizii
pozitive?

7. Ce voi face in cazul unei decizii
negative?




Care este situatia mea la inceput de

drum?
Ce ma face mai puternic?
Care-mi sunt punctele slabe?

Ce imi doresc de la aceste
hegocieri?

in ce mod voi ajunge in punctul B?
Care vor fiintrebarile?

Care vor fi argumentele?

Ce voi spune?



Poliedrul intereselor

Cu ajutorul poliedrului ne putem
justifica fiecare optiune, care va
avea un sens logic si nu va face

parte din categoria ,,Asa vreau eu!”

Cel mai eficient — 5 - 7 laturi



* Motoare de cautare

* Retelele sociale

e Crearea unei licitatii online
* Forumuri tematice

 Recomandari din partea firmelor privind ocuparea
fortei de munca

* «Listele negre»




Criterii pentru selectarea partnerii

e Recomandari

* Personajele cheie

* Prima importanta intalnire
e Costul serviciilor
 Responsabilii de rezultate!




Ce trebuie sa includa contractul cu
partnerii:

* Termenii

* Ordinul de plata

* Informatii despre investitii
 Specificarea caracteristicilor
* Locatia

* Actualizarea




Cele 4 etape de interactionare

Maturitate
l Declin

Creste re N

Lansare




* Lipsa unui scop clar definit

* Incapacitatea de a mentine scopul in cadrul
negocierilor

* Lipsa obiceiului de a fixa intelegerile in procesul de
negociere

 Auzim ceea ce dorim sa auzim, dar nu ceea ce ni se
comunica

* Dorinta de a spune cat mai multe despre sine
* Incélcarea algoritmului de negociere.



* Scopul: clar definit, enumerarea rezultatelor
minime si maxime

* Formularea cerintelor

e Justificarea cerintelor si argumentelor
 Acumularea informatiilor despre partner
* Inregistrarea rezultatelor.



Pozitia de ruptura

R

Pozitia obiectiv

Pozitia de deschidere

1. Pozitia de ruptura — reprezinta
nivelul minimal al pretentiei,
unde acordul este inca posibil.

2. Pozitia obiectiv — reprezinta nivelul
considerat realist, de natura sa
satisfaca interesele proprii,
corespunzand obiectivului tinta.

3. Pozitia de deschidere — reprezinta
nivelul de incepere a negocierii, este
pozitia de plecare,aceea cu care, un
negociator isi incepe expunerea
pretentiilor.



Ganditi-va cu un pas inainte ...

Ce voi face in cazul unei
decizii pozitive?

Ce voi face in cazul unei
decizii negative?



Negocierile




Incheierea negocierilor

Inregistrarea rezultatelor

Propuneri cu referire la pasul urmator










LIMBAJUL

TRUPULUI

o

Cote




Cand cineva transmite un mesaj, modul in care ascultatorul

intelege si judeca cele spuse se bazeaza pe:

Mesaje
lingvistice

* mesaje lingvistice — ceea ce spui

e paralingvistice- cum o spui
Limbaijul

corpului esaje

paralingvistice

* limbajul corpului- ceea ce fata ta si corpul tau spune



Primele impresii sunt un fel de
dragoste la prima vedere

Cercetarile arata ca primele:

15 sec- sunt vitale. Acestea constituie prima
Impresie!

4min- Oamenii isi formeaza 90% din opinia fata
de tine!

Impactul nonverbal este luat in consideratie
aprox.
60-80 %.




5 lucruri pe care nu ar trebui sa le faceti
niciodata la negocieri

[ff/f/“

=,

**Nu purtati barbison!

**Nu va umpleti niciodata pina la refuz
servieta sau mapal

**Nu va asezati niciodata pe o sofa
joasal

**Evitati sa vorbiti mult!

**Nu stringeti miinile direct peste
birou!



5 lucruri pe care ar trebui sa le faceti

= P3siti cu incredere!

" Folositi numele
interlocutorului!

= Orientati-va scaunul sau
corpul la 45 de grade fata de
acestal

" Folositi cuvinte patrunzatoare,
mai ales in cadrul interviurilor
telefonice (descoperire, usor,
garantie, dragoste, sanatate,
bani, tu)!

= Planificati-va iesireal




DH'T?!

Evita culorile puternic

contrastante.
* Tmbraci-te s3 te simti lejer.

Daca nu te poti hotard,
imbraca-te plicticos.
Verifica nasturii si

fermoarele Tnainte.




Limbajul corpului pentru El

* Barbatii nu trebuie sa se imbrace
in costume de culoare cafenie,
daca interlocutorul lor e femeie.

* Aveti grija de pozitiile: foarfece,
fermoarul defect sau calaretul.

Picioarele usor departate-
incredere masculina

Picioarele incrucisate- reticenta
masculina.




Limbajul corpului pentru EA

* Femeile trebuie sa se rujeze in
culori pastelate sau atenuate si
sa nu mentina constant contactul
vizual cu interlocutorii-barbati.
Totusi ele trebuie sa evite
privirile in podea.

Persoanele autoritare mereu tin
capul sus!




Arta de a stringe miinile

- De fiecare data cind triburile primitive se intruneau
in conditii prietenoase, membrii lor igi intindeau
bratele cu palmele expuse

pentru a arata ca nu ascundeau arme.

* Exista 3 tipuri de stringere a miinii:
1. Dominare!
2. Supunere!
3. Egalitate!

* Ritualul dominant al stringerii miinilor e
utilizat de:

88% din barbati
31% din femei



Cele mai ingrozitoare stringeri de mina

* Pestele umed

e Concasorul de oase




Pentru a dezarma interlocutorul ce aplica jocurile puterii

* Tehnica miinii plasate
deasupra (stringerea
dubla a miinii)

e Ultima solutie!
(gest socant)




© O

Pozitii in timpul convorbirii in picioare

Pozitia deschisa triunghiulara
incurajeaza intrarea

in conversatie celei de-a treia
persoane

¢’
/ A\
v

>
* Nu stati astfel intr-o conversatie! Q »
Pozitionati-va la 45 de grade unul de altul.



Evitarea capcanelor la petrecerile cu partnerii

» Beti cu moderatie!

» Evita sa zimbesti prea mult colegilor de sex masculin Tn cazul in care esti
femeie!

» Femeile ar trebui sa evite limbajul trupului care le accentueaza
feminitatea!

» Daca ai o relatie de cuplu cu un coleg evita sa iti manifesti public
afectiunea!

» Repeta comportamentul interlocutorului ca o “oglindire”!




Prezetari convingatoare

* Acordati atentie locului in care se aseaza oamenii.

(Daca sustineti o prezentare si doriti anumite persoane sa recepteze mesajul, plasati-le in
rindul 1)

Pentru a capta atentia tuturor, grupurile de oameni se aranjeaza nu in forma “salii de clasa’
ci in forma “potcoava” sau “patratul deschis”.

* Acordati atentie prezentarilor PowerPoint!

(Informatiile transmise creierului in cadrul prezentarilor vizuale sunt percepute in medie de

83%, cele auditive- 11% si celelalte-6% )

)




Lum se
foloseste un

Flipchart

e Scrie cateva cuvinte
* Intoarce-te si vorbeste
e Scrie cateva cuvinte

* Intoarce-te si vorbeste



5 recomandari fundamentale pentru
prezentari perfecte

* Nu spuneti niciodata audientei ca sunteti
nelinistiti!

* Aratati increzatori atunci cind vorbiti!

* Evitati gesturile negative!

* Fiti expresivi, dar nu intreceti masura!

* Exprimati-va cu insufletire!




Cum va dati seama ca ati pierdut
interesul publicului

* Privirile fixe!
e Zimbetul cu buze strinse!
* Bratele incrucisate!




Globalizarea

Avind in vedere globalizarea,
in activitatea profesionala
actuala ar trebui sa
acordati prioritate
invatarii si respectarii
limbajului corporal al
partenerilor de afaceri-
daca doriti sa-i
impresionati §i sa evitati
momentele jenante!




Tine minte!

O persoana de succes in
afaceri e una care intelege
ca limbajul trupului sau e la
fel de important ca ceea ce

spune!



Guaranteed to make you
think at least twice as
highly of yourself.

Caution: Overdose can
have negative side effects.

30 tablata




Pregatirea si repetitia
te fac sa treci de la:

1.Frica No.1 = Vorbitul in public
2.Frica No.2= Moartea



A S

Familiarizeaza-te cu sala in care va avea loc prezentarea
Cunoste-ti audienta
Sa stii foarte bine ceea ce vrei sa spui

Relaxeaza-te !!!

Vizualizeaza-te tinand prezentarea . Vizualizeaza-te
avand succes...si vei avea succes

Adopta o pozitie de putere




7. Nu-ti cere scuze ca ai emotii, vor fi mult mai atenti la

greselile tale

8. Foloseste un checklist cu ceea ce trebuie sa faci, sa duci
sau sa verifici
9. Transforma emotiile in entuziasm si vitalitate

10. Concentreaza-te pe cineva din public care iti zambeste



eFi pregatit pentru probleme tehnice
eZambeste
eRespira
eBea apa
eTermina la timp sau inainte
eCum sa raspunzi la intrebari:
eFa 0 mica prezentare!!!

e Anticipeaza intrebarile




Arata-ti entuziasmul si pasiunea!!l Cu
asta castigi cel mai usor audienta
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