מבוא


בהרצאותיי לפני חניכי המכללה הבין זרועית לפיקוד ומטה בצה"ל, לסטודנטים באוניברסיטת תל אביב ולשומעי במכון הייצוא וברשת מט"י, קלטתי יותר מכל עד כמה רצונם של אנשים לדעת יותר ויותר על ניהול משא ומתן והדרך לקנות מיומנויות של נושא זה. הרבה מהסטודנטים עדיין מתקשרים אלי ומספרים לי כיצד הצליחו להוריד מחירים בשוק הנדל"ן, להעלות משכורות בצורה משמעותית ולרכוש רכב מעולה במחיר מציאה.

האמת היא שאנו נושאים ונותנים כל היום, מהרגע שאנו פוקחים את עיננו בבוקר ועושים "קומבינות" עם האישה והילדים באשר לתפקידים ולמטלות ההכרחיות במהלך היום בעבודה עם הדרג שמעלינו עם קולגות ועם הדרג שמתחתינו או כשאנו מבצעים רכישה שהיא חורגת במעט ממוצרי היסוד לחם, חמאה, גבינה...


משא ומתן הוא חלק בלתי נפרד מתקשורת בין אישית, משיווק ומאומנות המכירה ומיומנויותיו משמשות ילדים במשחקים שכונתיים ומדינאים בכירים בשעות הרות גורל.


משא ומתן הוא שפה בינלאומית להגיע לתוצאות אופטימליות כאשר לך ולצד השני אינטרסים משותפים ואינטרסים מנוגדים מבלי להשפיל את הצד השני ולהפך: להפוך את הצד האחר במשא ומתן לאדם שימשיך לשתף פעולה להיות איתך ביחסי מסחר לשביעות רצון שני הצדדים זוהי גישת ה-Win-win החשובה כל כך בעסקים, במדיניות שיווקית ובאקטים של מכירה: הפוך לקוח מזדמן ע"י משא ומתן תועלתני והוגן ללקוח קבוע שיצטרף למועדון לקוחות שתקיים בעתיד שידע לעמוד איתך על המקח אך יוקיר ויעריך את הגינותך ויושרך.


טקטיקה של הרבה סטודנטים הוא להגיע אלי לפני סמינריון ולטעון בלהט "המרצה, אני לא יודע כלל משא ומתן, נראה לך שאוכל להפיק תועלת כלשהיא?". כמובן שאני מרגיע את אותם סטודנטים מוכי חרדה ובאמת ישנם אנשים עם גישה טבעית לשאת ולתת וספר זה רק ישפר מיומנות זו, ובאשר לכל אלו החושבים כי אינם יודעים משא ומתן מהו, יכירו את הכלים הבסיסיים כיצד לנהוג במשא ומתן ועם הזמן והתרגולים הרבים ירכשו מיומנויות שאולי תפחתנה במעט מה"כשרוניים שבחבורה" אך יביאו אותם לתוצאות המקוות. אין לשכוח שתהליך משא ומתן מלווה בהרבה טקטיקות ואסטרטגיות, ובכן אם לא תצליחו להשתמש בהם בהתחלה, לפחות תבחינו מתי אנשים אחרים נוקטים בטקטיקות ואסטרטגיות על מנת למקסם את התוצאות במשאים ומתנים אתכם... וטובה שעה אחת קודם. רצוי לא לשכוח שישנן תרבויות שונות של עמים באשר לדרך ניהול משא ומתן וככל שנדע יותר ויותר על תרבויות אלה נחסוך מעצמנו רגעי מבוכה, במקרה הטוב, וביטולי עסקאות במקרה הרע.


לסיום, אפנה אתכם להערה של סטודנט שלי באחת ההרצאות: "המרצה, איך אתה מסביר את זה שפעלתי בניגוד לכל הכללים שלימדת, ובכל זאת הצלחתי?!"

צודק הסטודנט! ישנם כללים מקובלים לניהול משא ומתן אך כמו כל נדבך במדעי ההתנהגות לא תמיד 1+1=2 ולעיתים אתה מקבל תוצאות הפוכות למה שציפית למרות שפעלת לפי כל הכללים ההגיוניים שתקראו בספר זה ובכלל מי אמר שהחיים קלים... אז לעבודה חבר'ה.
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