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INTRODUCERE

Odata cu schimbarile ce au loc in societate, mediul economic
si academic, perfectioneaza si viziunea asupra proceselor legate de
negociere. Cu toate ca primele abordari ale negocierilor au aparut in
contextul comercial, astdzi se regaseste in calitate de actiune, proces
sau metoda practic in toate domeniile socio-culturale, politice,
psihologice, juridice, economice. Indiferent de competentele,
educatia si nivelul din societate fiecare individ este implicat in
negociere voluntar sau involuntar, cu sau fard cunoasterea acestui
fapt. Fiecare din noi poate dezvolta aceste fenomen si se poate
manifesta In rol de negociator, iar calitatea lui poate varia in
dependentd de cat de mult 1si doreste acest fapt. Nu exista restrictii
de varstd la care vei initia sa devii negociator, ci existd cerinte pe
care le vei respecta pentru a deveni unul dintre ei.

Manualul reprezinta o abordare conceptuald si fundamentala
a negocierilor in conditii actuale, destinatd publicului larg si in
deosebi in scopuri stiintifico-didactice. Structurata in 10 capitole,
lucrarea prezintd cititorului o trecere coerentd peste elementele de
baza ale proceselor si metodelor ce definesc negocierea in conditiile
contemporane. Autorii au abordat fiecare subiect utilizdnd un limbaj
stiintific destul de accesibil pentru lectura si pentru inteles chiar si
fiind studiatd individual conceptul negocierilor. Prezentat intr-o
structurd logicd cuprinsul va putea usor crea o impresie asupra
aportului autorilor privind subiectul negocierilor.

Autorii prezintd cititorului acest manual 1n scopul
familiarizarii cu conceptul negocierii in conditii atipice, cu
conjunctura economicd contemporand pentru negocieri si parghiile
pentru negocierile de succes. Vor prezenta interes pentru cititori si
abordarile situatiilor atipice ca provocari pentru initierea negocierilor
economice, rolul si factorii ce contribuie la dezvoltarea negocierilor
in conditiile actuale. In lucrare este prezent un subiect nou pentru
negociere, catalogat drept interpretare atipicd - negocierea iubirii.
Sunt descrise tipurile de negocieri economice, internationale, sociale,
conflictuale si politice. Pentru cei care doresc sa devina un
negociator bun sunt prezentate tipurile stilurile, procesul de
negociere si o abordare complexd asupra personalitatii
negociatorului.



Ne dorim ca tuturor cititorilor sa le fie de folos lecturarea
acestui manual in care a fost depus efort, suflet si binecuvantare in
tot ce este bun si util societatii. Daca va vom aduce o razd de succes
in desfasurarea activitatii de negociator, inseamna ca rolul si functia
de baza a fost indeplinita.

Va multumim si va dorim sd aflati lucruri noi!
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CAP. 1. NEGOCIEREA
1.1. Conceptul negocierii in conditii atipice

Negocierea este un act cu care ne intilnim zi de zi indiferent
de postul, postura sau statutul pe care il avem, indiferent de cultura,
cunostintele sau experienta noastra, indiferent de starea, speranta sau
motivatia sufleteascd de care dispunem, indiferent de tendinta,
interesul sau temerile pe care le simtim. Dea lungul timpului autorii
si-au indreptat cercetdrile 1n vederea studierii, fundamentarii
teoretice sau explicarii practice a negocierilor, fapt ce a demonstrat
regasirea acestui concept in diverse stiinte: economice, sociale,
psihologice, juridice, etc. De regula, cei care considera negocierile
drept activitati diplomatice le ofera un continut mai larg, iar
specialistii Tn comert international 1ii limiteazd la elementele
principale ale unei tranzactii comerciale.

Complexitatea  proceselor  economice  contemporane
contribuie la formarea noilor viziuni privind negocierile. Structura
conceptuald a negocierilor este formata dintr-un ansamblu de notiuni
cu caracter apropiat sau tangential ce contribuie la crearea unui
proces de atingere a unor obiective strategice stabilite de fiecare
dintre participantii acestui proces. Ansamblul notiunilor legate de
negociere este conturat exclusiv de situatia creatd, iar interpretarea
conceptului de negociere va fi dat exclusiv de problema in cauza si
factorii ce o influenteazd. Abordarea negocierilor in teorie si practica
a fost prezentatd de foarte multi savanti, fiecare exclusiv privind
aceastd activitate din perspectiva problemelor solutionate. Acest
moment a devenit avantajos oarecum daca sa privim constructiv. Prin
diversificarea domeniilor de aplicare a cestui proces-actiunie-
negociere s-a reusit asigurarea unor teorii fundamentale bine
conturate, care asigurd tratarea negocierilor atdt ca concept juridic,
cat ca si concept economic, dar si puternic dezvoltat ca concept
psihologic. Toate acestea au contribuit la formarea unei teorii aparte
a conceptului de negociere. Evident ca finalitatea acestui proces il
constituie “castigul”, fapt ce conduce mai mult spre ideea unui aspect
mai mult economic al negocierii. Sub acest aspect identificam
negocierea macroeconomica $i negocierea microeconomica. Aceste
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doua tipuri se deosebesc Intre ele prin organizarea procesului mai
degraba decat prin finalitatea obtinuta, care evident se referd la
acelasi “castig”, indiferent de marimea acestuia.

Negocierea macroeconomica. Reprezinta procesul organizat
in scopul obtinerii unor avantaje strategice de natura economicad in
avantajul unor terti, fara obtinerea unor recompense personale. Astfel
de negocieri sunt in folosul societatii, iar responsabilitatea unor
asemenea negocieri uneori nu poate fi comparatdi cu cea a
negocierilor pentru o singura entitate. Tot mai des in viata economica
a tarii se discutd rezultatul unor asemenea negocieri, dar putin
constientizeaza importanta asigurdrii unui asemenea proces de catre
specialisti competenti.

Negocierea microeconomica are ca subiect acelasi avantaj de
obtinut, doar ca posibilitatea de fi mult mai flexibili in actiuni o
avantajeaza de foarte multe ori. Asumarea riscurilor in acest proces
nu poate afecta tertii, iar obtinerea recompenselor va fi exclusiv
pentru entitate. Competentele, experienta si pregatirea acestor
negocieri nu este atit de critica In aceste conditii, pe motiv ca fiecare
antreprenor cunoaste de pe interior unde poate ceda si care vor fi
consecintele ce si le asuma.

Negocierea a fost tratatd de savanti ca metoda, proces,
mijloc, domeniu, act, artd, etc. fapt ce i-a permis sa intruchipeze un
concept complex dinamic si multilateral.

Negocierea este procesul de a obtine cele mai bune conditii o datd pe de
altd parte incepe sa actioneze in interesul lor
Mark H. McCormack

Negocierea este un mijloc de baza de a obtine ceea ce vrei de la altii

Roger Fisher & William Ury
Negocierea este un domeniu de cunostinte si eforturi care se
concentreaza pe obtinerea favoarea persoanelor de la care vrem ca
lucrurile

Herb Cohen
Negocierea este arta prin care vanzatorul si cumpdratorul, de obicei in
discutie fatd in fata, stabilesc termeni precisi ai unui contract

Lamon Lee
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Negocierea este actiunea de a trata cu cineva incheierea unei conventii
economice, politice, culturale etc.

Dictionarul explicativ al limbii romdne
Negocierea este 0 metoda de intelegere, amiabila, pasnica, binevoitoare
prin care doi sau mai mulfi participanti analizeazd o multitudinea de
solutii, argumente, obiective, sarcini, etc. avand ca scopul stabilirea un
tratat de comun acord, acceptat de toate partile participante

Sargu L.

Sursa: selectata de autor

Tot mai actuald In ultimul timp notiunea de negociere este
legata de in politica, aspecte sociale dar si mai putin se regaseste in
aspect economic. In ceea ce priveste sfera de interese in care se
desfasoara negocierile, putem distinge mai multe forme specifice de
negocieri. Cele mai frecvente sunt negocierile de afaceri sau
negocierile comerciale, care sunt puse in aplicare in contracte, acte
comerciale, cum ar fi achizitionarea sau vanzarea, parteneriatul,
leasingul, concesiunea, franciza.

Negocierile vd permit sd creati, sd mentineti si sa dezvolti
relatii interpersonale sau sociale in general, precum si relatii de
afaceri 1n special. De asemenea, trebuie mentionat cd negocierile nu
respectd intotdeauna rezultatele aratate in directia acordului. Adesea
sunt purtate din cauza efectelor secundare, cum ar fi: mentinerea
unui contract, economisirea timpului, prevenirea deteriorarii unei
situatii de conflict. In plus, intilnirile negociatorilor pot fi
considerate un canal potential de comunicare urgentd in situatii de
criza.

In general, negocierile sunt o forma concentrata si interactiva
de comunicare interpersonald, in care doud sau mai multe parti in
contradictie cautd un acord care rezolvd o problema comuna sau
atinge un obiectiv comun.

in timpul negocierilor, pot predomina mai multe tipuri de
interese:

a) interesele comune, coincidenta a dorintelor partenerilor;

b) interese specifice,care difera dar pot fi negociate;

) interese opuse, partenerii adesea se contrazic

d) interese intangibile care decurg din caracteristici
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economice, organizationale si politice. etc.,

e) Interese reale care difera de cele declarate in faza initiala
a negocierilor si trebuie sa fie convenite in timpul negocierilor.

Negocierile devin necesare si posibile sub rezerva a trei
conditii simple:

1. Prezenta unor interese suplimentare intre doud sau mai
multe parti, intre care au fost adoptate oferte si oferte, acceptate in
principiu, iar cererea sau propunerea facutd de una dintre parti nu
corespunde 1n totalitate propunerii sau cererii celorlalte parti, exista
dezacorduri, dar nu semnificative;

Particularitatile procesului de negociere

Z

_ Pproces ) Comunicare interpersonala
» organizat derulat sub forma unei

serii de initiative

»  competitiv in care, pe baza
intereselor comune

»  interactiune, ajustare si coordonare

Factori interni si externi

a diferitelor interese ale partilor Timp, circumstante
»  axat pe un obiectiv specific

Figura 1. Caracteristicile procesului de negociere

1. Dorinta partilor de a primi un acord prin care acestea sunt
gata sd se concesioneze reciproc;

2. Lipsa unor reguli si proceduri predeterminate si
obligatorii sau lipsa de autoritate cu privire la partile divergente, iar
partile trebuie sd caute si sd creeze in comun conditii pentru un
acord.

* Negocierile ca proces organizat derulat sub forma unei serii
de initiative, schimburi de mesaje, contracte si confruntari care au loc
intre partenerii de afaceri In conformitate cu anumite reguli si
obiceiuri stabilite In mediul juridic, cultural, politic i economic
determinat. Negocierile se desfasoara intr-un cadru mai mult sau mai
putin formal, bazat pe principii, proceduri si practici mai mult sau
mai putin definite si sunt desfasurate de negociatori mai mult sau mai
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putin calificati.

* Negocierile drept proces competitiv se dezvolta pe baza
intereselor comune, partile se strdduiesc sa ajunga la un acord care,
impreuna cu satisfactia intereselor comune, oferd propriile avantaje
principale.

* Negocierile ca proces de interactiune, ajustare si
coordonare a diferitelor interese ale partilor, astfel incat, pe langa
natura competitiva a relatiilor dintre parti, un acord asupra vointei
devine reciproc benefic. Toti negociatorii pot cistiga si nimeni nu
poate pierde.

» Negocierea - proces axat pe un obiectiv specific, exprimat
in incheierea unei afaceri specifice. Evaluarea succesului se face
tindnd cont de obiectivul sdu concretizat intr-un contract mai mult
sau mai putin profitabil.

1.2. Conjunctura economicd contemporand pentru
negocieri

Siguranta si succesul negocierilor contemporane este format
din factorii ce formeaza conjunctura. Conjunctura economicd a
negocierilor este formata de factori exogeni si de factori endogeni.
Factorii exogeni ai conjuncturii negocierilor se considera:

- Piata

- Concurenta

- Legislatia

- Societatea

- Politica

- Etc.

Piata. Economia defineste piata drept nucleul unde se
desfasoara activitatea economica sau locul unde se intilneste cererea
cu oferta. Pentru negocierile economice piata reprezinta atat locul
desfasurarii tranzactiei cat si punctul de reper de la care porneste
procesul de negociere. Rolul pietei fiind determinat functiile de
intermediere, reglementare, formare a pretului, informare,
diferentiere, etc. In principiu piata se considera drept o diversitate de
sisteme supuse unui set de reguli si relatii ce contribuie la
schimbarea proprietatii bunului sau serviciului Influenta pietei asupra

10
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negocierilor economice este redatd de tipologia ei. Sub aspectul
tipologic piata a fost caracterizatd de mai multi autori. Cele mai
frecvent aparute in procesele de negocieri economice sunt cele de
natura unor factori (piata fortei de muncd, piata de capital, piata
investitionald, etc.), de natura marfurilor (piata petroliera, piata
agricola, piata industriei textile, piata farmaceutica, etc.), de natura
lor geografica (piata mondiald, piatd nationald, piata internationala,
piata regionald, piatd municipald, etc.), in functie de produs (piata
bunurilor, piata serviciilor), In functie de caracter (piatd monopol,
piata oligopol) si altele. Aceste tipuri de piete in sine scot in evidenta
o infinitate de factori de influentd in contextul negocierii economice.
Cel mai frecventi dintre acestia fiind preturile, beneficiarii, taxele,
tranzactiile, perioadele, concentratia, decizia, lichiditatea, etc.

Concurenta. Acest factor este in stransa legdtura cu piata si
formeaza anumite genuri in dependenta de structura participantilor sa
a coraportului dintre cerere si ofertd. Acest factor poate manipula
negocierea economica atat direct cat si indirect. Direct influenteaza
in cazul in care la negocieri participa mai multi ofertanti, care propun
conditii mai avantajoase corespunzdtor celor oferite de tine. Sub
aspect indirect atunci cand resursele negociate sunt limitate sau nu
existd oferte pe domeniul negociat. Concurenta contribuie la
formarea spiritului de perfectionare si stimuleazd competitivitatea.
Negocierile pot avea diverse tente in conditiile unei concurente
perfecte sau de monopol, in conditii de concurentd imperfectd sau
mixtd. Obiectul negocierilor poate fi influentat de manifestarea
tipului de concurentd pe piatd, iar rezultatele negocierii pot foarte
usor fi ineficiente in care se modificd tipul de concurenta.
Concurenta este un factor foarte periculos pentru conjunctura
negocierilor, dar si insdsi pentru activitatea economicid in general.
Multe tari stabilesc cadrul legal si structuri de protectie al mediului
concurential.

Legislatia. Negocierile economice sunt dependente de cadrul
legal. Orice actiune, tranzactie, modificare, oferta, etc. sunt asigurate
de legile, regulamentele, decretele, hotararile legale si viabile pentru
o desfagurare corectd a procesului. Legislatia poate asigura in toate
cazurile o stabilitate si o siguranta pentru desfisurarea unor activitati
economice negociate inclusiv la nivel international, dacd exista

11
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tratate internationale. Negocierea poate fi parte a formarii cadrului
legal precum stabileste art. 2 din Legea 595 din 24.09.1999 privind
tratatele internationale ale Republicii Moldova ,,negociere - faza a
procesului de incheiere a tratatului international, pe parcursul
careia partile purced la discutarea elementelor de fond §i de forma
ale acestuia, in vederea elaborarii textului fina”, privind modul de
formare a tratatelor internationale. Semnarea acordurilor privind
principiile comercial-economice semnate de catre Republica
Moldova si partenerii externi faciliteaza dezvoltarea tranzactiilor
internationale precum si protejeazd aceste negocieri de asistentd
juridica in caz de necesitate. La fel devenirea tarii noastre membra a
unor organizatii internationale precum Organizatia Mondiald a
Comertului, Organizatia Internationald a Muncii, Organizatia
Mondiald a Turismului, Curtea de Conciliere si Arbitraj OSCE, etc.
asigura o functionare a tranzactiilor negociate pe plan international
intre parteneri de afaceri si cei sociali.

Cadrul legal implica utilizarea negocierilor in unele cazuri,
precum sunt achizitiile publice, care prin lege sunt obligate sa
foloseasca procedura de negociere. Regulamentul cu privire la
achizitiile publice folosind procedura de negociere defineste
“procedura negociata — procedura prin care autoritatea
contractantad deruleaza consultari cu candidatii preselectati/selectati
si negociaza clauzele contractuale, detaliile tehnice, inclusiv preful,
cu unul sau mai mulfi dintre acestia” adicd obligd cel putin
tranzactiile publice sd foloseascd negocierea in procesul de
cumparare.

Negocierile la nivel microeconomic insd sunt supuse mai
multor riscuri din partea cadrului legal precum ar fi modificarea
taxelor vamale, perioada scurtd de aprobare a politicii fiscale,
impunerea unor impozite, etc.

Societatea. Acest factor include mai multe elemente ce
caracterizeaza societatea. Nivelul de educatie, culturd, apartenenta
religioasa, nivel de dezvoltare si altele pot fi un adevarat pericol al
procesului de negociere. In dependenti de acesti factori oamenii
gandesc diferite, abordeazid problemele diferit comunica si
reactioneaza diferit. Succesul negocierilor internationale depinde de
cunoasterea particularitatilor de viatda si a societdtii in care

12
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partenerului a fost educat si desfasoara activitatea, fapt care va
contribui la luarea unor decizii cu facilitate mai mare. Exista reguli,
norme s§i actiuni care in viziunea unei societati sunt acceptate sau
considerate normale, iar pentru altd societate tot aceleasi lucruri se
considerd inadmisibile, iar cunoasterea acestui fapt va contribui la
eliminarea multor erori sau blocarea in procesul negocierii. In aceste
conditiile globalizarii activitatii economice si sociale suntem pusi in
situatia de a cunoaste diferentele culturale ale diferitor societati, iar
stilurile de negociere caracteristice nationalitdtilor si zonelor
geografice pot fi utile pentru negociatori. Succesul sau insuccesul
unor negocieri poate fi asigurat uneori de cele mai imprevizibile
detalii sau circumstante uneori destul de banale. Spre exemplu religia
nu a fost tratatd ca factor puternic influent asupra stilului de
negociere, dar toti au uitat ca anume ea are un impact puternic zi de
zi in viata fiecdrui om, iar orice societate este bazatd pe valori
crestine. Nivelul educatiei este la fel un element considerat putin
influent pentru procesul negocierilor, dar caracteristica unor stiluri de
negociere scot in evidentd 1intarzierile la negociere, atitudinea
neserioasa fata de sedintele oficiale, axarea mai mult pe protocoale
cu mese copioase, distractii si chefuri, etc. fapte care nu dau dovada
de un nivel inalt al educatiei, dar paradoxal fiind considerate norme
ale unor societati.

Politica. In sec XXI tot mai evident si respectiv influent
devine acest factor. La prima vedere fiind unul total incompatibil cu
negocierea economicd. Tot mai des auzim despre negocierile
influentate sau afectate pe motiv politic. Diplomatia s-a retras modest
si a fost scos in evidenta politicul cu forta, potential si dominanta si
procesul de negociere economicd. Evident ca persistenta politicului a
existat la negocieri, doar ca nu era atat de mult scoasa in evidenta si
declarata, mai mult se considera fa un factor ascuns si deseori intuit
de parteneri. Politica ca domeniu principal al vietii publice se
manifesta atit subiectiv cit si obiectiv fiind un sistem unitar de
conducere a societatii. In acest context mentiondm ca politica statului
poate juca un rol important in constituirea vietii sociale, economice,
institutionale, culturale, etc. fapt ce poate cataliza actiunea altor
factori externi de influentd al procesului de negociere. Politica este
destul de dinamica, iar viata societdtii depinde de aceste miscari
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uneori destul de frecvente incét nici cei care locuiesc in tara lor nu
mai inteleg in care directie merg, nu tocmai partenerii din exterior
vor Iintelege. Nu existd reguli scrise pentru cultura politica
contemporand indiferent de dimensiunile tarii si vechimea ei istorica,
procese de tranzitie sau mentalitate, politica devine o arma
imprevizibild cu actiune directd asupra tuturor elementelor social-
economice inclusiv la negocieri.

Factorii endogeni ai conjuncturii negocierilor se considera:

- Capitalul uman

- Resursele

- Competitivitatea

Capitalul uman. Unul din cei mai importanti factori
controlabili este omul. Capitalul uman este considerat factori
important pentru toate actiunile, activitatile, iar in ultima perioada i
se atrage o atentie deosebitd In promovarea si dezvoltarea lui. Banca
Mondiald a initiat calcularea unui indicator nou Indexul capitalului
uman care va arata legitura directd dintre rata de dezvoltare
economica a tarii si cantitatea si calitatea investitiilor care se fac in
capitalul uman. Topul include 126 de tari, iar Republica Moldova se
afla pe locul 71, Ucraina pe locul 50, Rusia pe locul 31 iar Romania
pe locul 67.

Responsabilitatea persoanei in procesul negocierii este redata
de participarea lui nemijlocitda si capacitatea de a demonstra
competente, profesionalism si iscusintd in cautarea argumentelor
potrivite credibile pentru partenerul sau oponentul lui. Unicul
responsabil de gestionarea procesului de negociere si asigurarea
rezultatului scontat propus. De competenta, capacitatea si potentialul
negociatorului depinde soarta negocierii pe toatd perioada procesului.
Potrivit afirmatiilor unui savant toti ne nastem negociatori, dar pe
parcursul vietii cine dezvoltd mai mult aceasta abilitate are sanse mai
mari sa reuseasca in negociere.

Resursele. O abordare complexd a resurselor ca element
endogen 1n cadrul negocierii deduce capacitatea sau potentialul
partenerului de negociere. Orice tip de negociere micro sau
macroeconomic este asigurat doar dacd existd un potential real in
spate format din finante, resurse materiale, resurse naturale, etc. In
spatele partenerului de negociere std o entitate, o localitate, o
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comunitate, o societate, o tard, etc., iar caracteristicile acestor
elemente sunt foarte diferite. Important in procesul negocierii sa fie
identificate si valorificate acele puncte forte ce reprezintd argumentul
mentinerii promisiunilor facute in fata partenerului. Nu existd
convingere mai mare decat rezultatele pozitive, excelente despre
partenerul cu care vei face o relatie de colaborare sau o tranzactie, cu
alte cuvinte imaginea mult conteaza.

1.3. Parghii pentru negocieri

Argumentarile clasice ale procesului de negociere se bazau
pe trei parghii: informatia, puterea si timpul.

Informatia. Indiferent de tipul negocierii, informatia este
unul dintre cele mai importante resurse nu doar in negocieri, dar si in
alte activitati. Particularitatea acumuldrii si gestiondrii informatiei in
negocieri este diversda de alte domenii, activititi sau necesitati, fapt
pentru care orice sursd de informatie obtinutd va fi utilizatd drept
dezavantaj pentru adversar in procesul negocierii. Posibil este unica
situatie cand informatia serveste in acelasi moment si ca avantaj si
dezavantaj. Informatia in negocieri poate deveni pericol si pentru
detindtor in cazul in care ea nu va fi folositd la timp, cu doze
calculate, bine structuratd, cu intonatie potrivita, argumentata, etc.

Puterea. Puterea reprezinta mai mult o abilitate umana ce
presupune detinerea unui control, asupra unei situatii, unor persoane,
propriei persoane. In negocieri puterea poate avea mai multe
interpretari precum:

v Competitia — in cazul in care se identificd o competitie
asupra unui fapt pe care il posedam valoarea lui imediat va creste in
comparatie cu cea a adversarului. Puterea de competitie in negociere
poate fi stabilitd inainte de initierea lor prin documentare, iar
procesul de negociere va fi mult mai lejer in conditii de superioritate.

v" Adevarul — reprezintd puterea neutrd argumentatd de o
lege, conventie, standard, regula, procedura, regulament, etc. Puterea
adevarului in negociere va fi de partea acelui partener care va detine
documentul scris ce i va afirma detinerea dreptului asupra acestui
adevar stabilit de o terta parte.

v' Etica — functioneazd doar in cazurile in care partenerii
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impartisesc aceleasi valori morale sau principii. In asa mod va fi
mult mai usor de identificat In care parte se deplaseazd puterea in
procesul negocierii.

v Riscul — devine potential de putere acela, care isi asuma
riscul. In negociere riscul are si o altd dimensiune ,,bluful” cazul in
care riscul nu are acoperire, dar fiind utilizat poate detine puterea in
negociere.

v' Experienta — un mod de posedare a cunostintelor
profesionale la nivel mai inalt decat adversarul. Valoarea puterii
profesionale poate fi accesibilda ambilor parteneri, daca vor veni in
negociere pregatiti si cu echipd profesionald indiferent de numarul
acestora, dacd problema o cere. Putem apela la ajutorul
profesionistilor, expertilor.

v" Nevoia reald — disponibilitatea ofertei pentru nevoile reale
ale partenerului 1l vor face pe negociator detinator de putere fard mai
eforturi. Puterea nevoii poate fi utilizata si in scopuri de castig atunci
cand adversarul nu va cunoaste adevarul.

v Convingerea — 0 putere disponibild in cazuri in care
persoana va investi diverse tipuri de resurse fard a face
compromisuri. Pentru a putea avea influentd asupra unei persoane,
este necesar de timp, cunostinte psihologice, incredere, sentimente,
argumentare bund, dovezi, etc.

v" Verticalitatea — este mai mult o putere ce influenteaza
partenerul de negociere datoritd perseverentei, tenacitatii si
consecventei negociatorului. Este una dintre puterile care
functioneaza ca precedent al comportamentului si atitudinii fatd de
unele lucruri, datorita caracterului si rezultatelor obtinute in viata.

v’ Pedeapsa — rezultd din capacitatea de a rasplati dupa
comportament. Reprezintd un comportament controlat de cineva cu
actiune pozitivd sau negativa ce va demonstra realizarea a ceva
important pentru el.

v" Precedentul — puterea de a evita efortul pentru schimbare.
Convingerea ca nu trebuie de schimbat nimic poate duce la puterca
negociatorului cu tendintd de nu schimba nimic in comparatie cu
trecutul.

Timpul. Ca factor de limitare a procesului de negociere
timpul poate fi folosit pentru mai multe scopuri: pentru a exercita
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presiuni, pentru a tergiversa, pentru a dezactualiza subiectul, etc.
Dacd sa examinam cele mai mediatizate procese de mnegocieri
aproape toate actiunile importante intervin in apropierea termenului
limita. Negocierile mai putin mediatizate la fel sunt influentate de
timp, cel mai frecvent sunt folosite ca presiuni ora mesei, sedintele,
evenimentele importante, transportul, etc., ce pot fi fortd pentru
acceptarea unei solutii.

Negocierile economice se desfasoard in perioada actuald in
conditii noi, deosebite de cele existente acum 50 de ani. Geopolitica,
diplomatia sunt niste elemente apropiate procesului de negociere,
doar ca in ultima perioada au cunoscut o influentd mai mare ca factor
decisiv in procesul de negociere.

Negociere cu prioritate Geopoliticd. Reprezintd o posibila
prioritate sau din contra un factor negativ persistent pentru
negocierile macroeconomice pentru Republica Moldova in ultimii 27
de ani de independentd. Avantajul conditiilor create de pozitionarea
geopoliticd pentru tara noastrd sunt create atdt din punct de vedere
geografic, dar mai mult din aspectul fostelor parteneriate si
viitoarelor aspiratii. Aceastd conditie nu poate fi valabild pentru toate
state fapt dictat de pozitia geografica dar si de interesele celor mai
mari puteri din lume SUA si Federatia Rusd. Geopoliticul poate
influenta si negocierile la nivel microeconomic in conditiile in care
agentii economici devin atractivi pentru partenerii externi sau cotele
de investitii capatd tot mai mare interes din afara.

Conditiile de intensificare a mesagerilor si diplomatilor sunt
ca niciodatd mai eficiente. Astazi suntem dependenti de relatii sau de
recomandare in procesul negocierilor. Credibilitatea este pierdut, iar
factorul uman nu mai are valoare, pe cand conditiile diplomatice au
etichete si 0 onoare formata secole intregi.

Un tip de conditii contemporane sunt factorii creati de
activitatea de Lobby, care a aparut ca activitate inclusiv legalizata in
unele tari si care se declard ca o noud revolutie in activitdtile
economico-politice ale tarii. Lobby - ul nu este consideratd ca o
actiune tocmai nobild, pentru ca inainteaza si promoveaza interesele
unui grup restrans de persoane si faptul ca se dezvolta in ultimii ani
cu tempoul dat, reprezintd un pericol nu numai pentru procesul
negocierilor dar si pentru activitatea economica in general.
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Dependenta economica — reprezintd un nou tip de conditie in
procesul negocierilor in care Republica Moldova se incadreaza in
perioada actuala din ce in ce mai tare. Unele oferte propuse de citre
parteneri in procesul negocierilor este ca si cum extra negociere, dar
accepta din start conditiile impuse. Astazi Republica Moldova este
dependenti economic atét de resursele energetice, minerale, naturale,
dar cred ca 1n viitor si de resursele umane reiesind din anumite studii
demografice prezentate.

Negocierea, ca rol poate fi consideratd eficace, eficienta si
solutie. In acest context negocierea eficace este daci produce un
acord ce satisface interesele legitime ale partilor Tn masura
posibilului sau rezolvd interesele conflictuale In mod echitabil si
durabil si ia in considerare si interesele grupului, comunitatii,
societatii. Negocierea eficienta apare daca reuseste sa minimalizeze
efortul uman, timpul, resursele materiale si financiare implicate in
proces. Solutiile In negociere au rol de imbunatatire a relatiilor dintre
partile care negociaza, prin modul sdu de a stopa problema sau cel
putin nu agraveaza situatia.

Privitd sub aspect practic negocierea s-a recomandat deja ca
detindtoare a urmatoarelor functii primare si secundare.

Functii primare Functii secundare
- adoptarea deciziilor - informare
- comunicare - control
- coordonare a actiunilor - publicitate
- consiliere - monitorizare
- convingere - ascundere
- solutionare - derutare
- vanzare - mentinere

Negocierile pot arita atitudini si comportamente diferite. In
functie de ele, procesul de negociere poate fi:

» competitiv - daca se bazeaza pe justificarea pozitiilor lor
si respingerea pozitiilor adversarului

» colaborativ - dacd se bazeazad pe definirea unui acord
general din motive si principii obiective stabilite reciproc.
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CAP. 2. SITUATI ATIPICE

2.1. Conceptul scontat si actual al situatiilor atipice
economice

In prezentarea situatiilor atipice economice vom incerca sa
stabilim doud directii ale acestei interpretari. in prima directie se
incadreaza situatiile atipice stabilite de contractele internationale in
procesul de negociere, inscrise in rezultatul negocierilor drept
Conditiile force-major. La care se atribuie calamitatile naturale,
razboaiele, incendii, cutremure de pamant, etc. Acest concept a fost
valabil si incd mai este pentru toate tipurile de contracte in
tranzactiile economice. Noua abordare a situatiilor atipice In
conditiile economice — orice gen de actiune care intervine in procesul
realizarii unei planificari strategice de lungé durata inclusiv conditiile
force-major. Daca s analizam ce a influentat activitatea economica a
Republicii Moldova in ultimii 20 de ani atunci identificim niste
actiuni catalogate drept situatii atipice.

Cel mai important eveniment, care ne-a facut recunoscuti in
toatd lumea este “furtul miliardului”, fenomen planificat de un cerc
restrans de oameni, care inca nu au constientizat gravitatea problemei
create si complicitatea consecintelor la care s-au supus nu doar pe ei
insusi dar o tara intreagd. Aceastd actiune fard precedent a dus la
faliment trei banci dintre care una de stat, iar gaura formata in urma
pierderilor va fi restituitd de intreg poporul. Aceasta situatie nu poate
fi numitd decat atipica pentru procesele economico-manageriale ale
tarii. Tangenta cu procesul de negocieri este unul de nu fi preluat de
catre alte banci din perspectiva prestirii serviciilor in detriment.
Negocierile fara precedent pentru acordarea unui garant de stat a fost
0 experientd negativa provocatad de o astfel de situatie atipica.

Situatiile atipice nu au doar influentd negativd pentru
procesul negocierilor. Exemplul negocierilor cu UE pentru o
perioada de 10 ani si incheierea lor cu semnarea si parafarea
Acordului de Asociere. Este un exemplu de negociere initiat de o
guvernare si finalizat de o altd guvernare. Elementul pozitiv 1l
constituie faptul ca aceste 2 guvernari au viziuni total diferite, dar
intentia si negocierea a vizat unul si acelasi acord. Desigur despre
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calitatea procesului de negociere nu putem sd ne expunem.... doar....
sa constatam consecintele.

Cele mai frecvente in ultimii 10 ani au fost situatiile atipice
create de factorii politici. Activitatea economico-manageriala a fost
influentatd de crizele politice privind alegerea guvernului, alegerea
presedintelui tarii, alegeri anticipate, sistarea activitatii unor instante,
comasarea ministerelor, modificarea cadrului legal de pe o zi pe alta,
etc. Toate aceste actiuni la prima vedere fara factor de influenta
asupra proceselor de negociere micro $i macroeconomicd au creat
foarte mari dezavantaje tarii noastre pe olan international in fata
partenerilor. In primul rand a fost pusd sun semn de intrebare
credibilitatea, printr-un mod foarte instabil de promovare a unor
reforme. Intr-al doilea rdnd au fost create foarte mari blocaje in
functionarea intreprinderilor publice, in deosebi prin aprobarea cu
intarziere a bugetelor publice si locale. Agentii economici au fost
pusi in situatii de pierdere a clientilor sau partenerilor externi din
cauza instabilitatii si riscurilor privind desfasurarea unor afaceri sau
parteneriate. Evident cd orice activitate cu impact negativ dintr-un
domeniu involuntar sau indirect va afecta si celelalte, fapt ce a fost
constat si in cazul situatiilor atipice cu caracter politic din Republica
Moldova.

In prezent, un rol semnificativ al negocierilor este impus de o
serie de probleme create 1n societate:

- Necesitatea crescandd de solutionare a problemei asociate
economiei globale, care rezultd din nevoia de parteneriate intre
elementele micro si macroeconomice;

- Migratia globala care afecteaza tipologia a partenerilor de
afaceri;

- Numarul excesiv de contracte de afaceri asigurate de un
sistem de management al calitatii;

- Armonizarea legislatiei si cadrului institutional in
conformitate cu comunititi, uniuni vamale, etc.;

- Diversificarea metodelor si instrumentelor comerciale,
financiare si manageriale;

- Dezvoltarea progresului tehnologic si a inovatiilor in
servicii si productie;
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- Utilizarea resurselor rare In cooperare;
- Influenta relatiilor geopolitice.

2.2. Situatii atipice — provocdri pentru initiere a
negocierilor economice

Consecintele situatiilor atipice identificate in ultimii ani au
creat baza unor negocieri atat la nivel macroeconomic cat si la nivel
microeconomic. Astfel de exemple pot servi negocierile Guvernului
pentru cautarea alternativelor de achizitie a resurselor energetice.
Resursele naturale au capacitatea de a modifica programul financiar
pe motiv cd majoritatea resurselor naturale autohtone nu sunt
capabile sd asigure procesul sd functioneze continuu si eficient.
Dependenta de resurse naturale face competitive preturile pe piata
materiei prime, a resurselor energetice, etc. Foarte multe activititi de
realizarea obiectivelor depind de mobilitate, transportul reprezinta un
element de creare a situatiilor atipice. Unele negocieri au inregistrat
si rezultate palpabile, exemplu initierea constructiei conductei de gaz
lasi-Ungheni in rezultatul negocierii unui contract de catre Guvern in
2013.

Perioadele de crize. Crizele economice sunt un pericol pentru
societatea internationald, inclusiv cu efecte negative la nivel national.
Republica Moldova a fost afectatd de criza economicé din 2009-2010
si 2015-2016. Domeniile afectate de crizd au avut necesitate sa
dezvolte noi marfuri si servicii pentru a putea rezista.

Instabilitatea economica in conditiile situatiilor atipice de
naturd politicd au creat initierea unor negocieri ale guvernului cu
fondurile internationale de sustinere financiard. Marea parte a
surselor financiare prevazute pentru realizarea strategiilor nationale
sunt asigurate de proiecte de finantare externa, proiecte de investitii
interne si externe etc. in acest context anual Republica Moldova
beneficiazd de Imprumuturi si granturi negociate cu Comisia
Europeand, Banca Mondiala, Fondul Monetar International, Banca
Europeand de Investitii, Fondul International pentru Dezvoltarea
Agriculturii, etc. Toti acesti bani au fost imprumutati in conditii de
negocieri cu fixarea anumitor conditii., evident situatia financiara
este necesar de o solutionat.

In acelasi context la nivel macroeconomic au fost negociate
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si alte acorduri, precum Acordul de Asociere cu UE si Acordul de
liber schimb cu Uniunea Europeand. Pe data de 12 ianuarie 2010,
Uniunea Europeand si Republica Moldova au initiat, la Chisinau,
negocierile privind Acordul de Asociere. Aceste negocieri au durat 4
ani si In data de 27 iunie 2014 el a fost semnat, iar cinci luni mai
tarziu a fost ratificat in plenul Parlamentului European. Acordul
incorporeaza tot mai mult relatiile dintre tara noastra si UE si ajutd la
0 transformare continud a proceselor economice, juridice, sociale,
etc. echivalente standardele si reglementarile din UE.

Acordul de Liber Schimb aprofundat si cuprinzator dintre
RM si UE Negocierile pe marginea Zonei de Liber Schimb
Aprofundat si Cuprinzator au inceput in martie 2012 si s-au finalizat
in iunie 2013. Aceasta presupune eliminarea taxelor vamale de
import sau export in procesul de comert dintre aceste tari, inlaturarea
unor bariere tehnice, initierea armonizarii legislatiei, liberalizarea
graduald a comertului cu bunuri si servicii, etc.. Avantajul negociat
ar consta in eliminarea barierelor in aspect comercial pentru accesul
diferitor agenti economici pe aceste piete mai usor si mai eficient.

Blocajele politice au intrat in viata social-economica a
Republicii Moldova din anul 2009 cand la guvernarea au venit mai
multe partide politice si care ar fi trebuit sa constituie o majoritate
pentru aprobarea/luarea deciziilor. Din 2010 si pand in prezent celor
aproximativ 10 ani blocajele politice care au persistat au contribuit ca
in diverse structuri executive si legislative sa fie initiate negocieri.
Negocierile politice au fost desfasurate pe toatd perioada cu
urmdrirea diverselor obiective de la formarea coalitiilor
parlamentare, blocurilor electorale, alegerea presedintelui, formarea
majoritatii parlamentare, formarea aliantelor de guvernare, etc., care
nu au facut decat tergiversarea timpului 1n folosul unor partide.
Aceste negocieri nu au facut decat sa creasca increderea si experienta
negociatorilor in propriile puteri.

Reformele in toate domeniile si structurile statului sunt de
asemenea un gen de conditii pentru initierea unor negocieri. Reforma
este o manifestare a unor schimbari initiate pentru imbunatatirea
situatiei existente sau schimbarea propriu zisa. In istorie reformele au
un element pozitiv de actiune prin schimbarile radicale si eficienta
rezultatd. Sistemul de reforme initiate in tara noastrd este bazat pe
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initierea procedurii de asociere la Comunitatea FEuropeana,
supravegherea de catre institutiile internationale financiare cu care
avem contracte, etc..

Factorii inovationali reprezintd motorul societatii moderne.
Societatea in prezent pune accent pe dezvoltarea valorilor si a
creativitatii, fapt demonstrat de strategiile bazate pe cunoastere si
inovare. Negocierile legate de cdutarea noilor oportunitdti au dus
catre domeniul inovarii si piata inventiilor. Noile metodele moderne
de comunicare aplicate de catre institutiile publice fac vizibile
efectele acestor negocieri ale Guvernului pentru imbunatatirea
serviciilor prestate populatiei. Nu reusim si ne minunam de o
metodd, proces sau tehnologie cé ea este deja depasita si inlocuita cu
altele trei-patru similare. Inventiile pentru planificarea strategica este
atat un pericol cit o salvare. Indeosebi pentru situatiile de economie
a resurselor financiare 1in realizarea obiectivelor planificate.
Stimularea si finantarea guvernamentald a cercetarilor stiintifice nu
se fac asteptate, iar aplicarea, implementarea lor in practicd poate
deveni solutie pentru unele situatii atipice identificate in procesul
realizarii strategiilor de lungd duratd. Introducerea in procesele
economice a noilor tehnologii, utilaje, echipamente, instalatii, soiuri,
etc., contribuie la dezactualizarea unor obiective strategice.
Orientarea la timp 1in situatiile comportamentului inovativ al
societatii i consultarea transferului tehnologic pe domeniul strategic
reprezintd o rezolvare a impasului in realizarea obiectivelor pe de o
parte si o actualizare a directiei strategice in pas cu timpul.

Nivelul de trai este consideratd problema primordialda a
societatii dezvoltate, pe cand nivelul de trai in Republica Moldova
ramane a fi doar un mister. Obiectivele principale in strategiile de
dezvoltare ating asa niveluri ierarhice incat se discutd la nivel de
autorealizare, dar la capitolul asigurarii conditiilor minime de trai
suntem incd in epoca de piatrd. Majoritatea strategiilor sunt fixate pe
tehnologii, inovatii, metodologii stiintifice fard sid se constate ca
jumatate din populatie locuieste in mediul rural unde cerintele
sanitare depasesc limitele de mizerie §i sdracie.

Astfel in aceste conditii putem contura unele avantaje si
dezavantaje ale negocierilor initiate Tn conditii atipice. Avantaje ale
situatiilor atipice pentru de procesul negociere putem considera:
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- Asigurarea unei experiente vadite privind diverse procese
de negociere

- Initierea unor negocieri pe domenii noi neexplorate

- Implicarea in procese de negociere internationale

- Formarea unor echipe profesioniste de negociatori

- Largirea spectrului de actiune pentru negocieri

- Gasirea unor solutii In conditii de incertitudine

- Etc.

in dezavantaj am putea mentiona:

- Pierderea unor puncte importante din lipsa experientei

- Iresponsabilitatea membrilor echipei 1n lipsa unor
angajamente

- Negocierea in conditii de inferioritate In cazul negocierii
unor Tmprumuturi

- Constientizarea unor esecuri din cauza circumstantelor
create de situatiile atipice

- Etc.

Perfectionarea proceselor de negociere in Republica
Moldova continua si In prezent, iar necesitatea cizelarii lor este mai
actuald ca niciodata. Evident ca din exemplele prezentate nu putem
face concluzii despre valoarea negocierilor fiind cad nu au fost
prezentate nici 5% la sutd din toate negocierile macroeconomice
prezentate.

2.3. Negocierea iubirii - situatie atipicd de negociere

Cuvantul negociere ne duce de obicei, cu gandul la un proces
complex In care partile implicate utilizeaza cu buna stiinta tactici si
tehnici prin intermediul carora reusesc, mai mult sau mai putin, sa isi
atingd obiectivele. Exista insd si cazuri in care negocierea se
desfasoara intr-un mod distinct fatd de cel traditional: conditiile si
regulile procesului se schimba, ori nu mai sunt in totalitate respectate
de catre cei implicati, lucru care genereaza noi situatii de negociere.

Datorita faptului ca modul in care se desfdgoara negocierea
este unul diferit, putem considera aceste noi situatii ca fiind atipice.
In acest sens, un exemplu relevant este acela in care, se incearca intr-
0 anumita forma sau alta, o negociere a iubirii.

Iubirea, este astfel un cuvant, un sentiment, ori o actiune care
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este dificil de explicat si de definit. De ce? Pentru ca iubirea se simte:
nu se explicd, nu se defineste si nu se negociaza, cel putin nu intr-un
mod traditional. Totusi, iubirea este un sentiment puternic care ne
poate determina sa realizam lucruri necugetate, impulsive sau chiar
compromisuri, dar in cazul in care ne referim la iubirea pura, sincera,
la acea conexiune pe care o avem cu cineva i care nu poate fi pusa
in cuvinte, atunci nu putem vorbi despre o negociere obisnuitd a
acesteia. Mai mult, ,,Jubirea unui om nu o poti cere... nu poti sa-ti pui
mainile in sold si sa ceri iubire n timp ce bati cu piciorul in podea...
iubirea nu poti s-o negociezi: atit contra atat, ea nu functioneaza intr-
un sistem de amanet sau de targ. (Marcu, 2015) in acest sens, pe de-0
parte putem fi de acord cu cele spuse, insd privind din alta
perspectiva, am putea sd identificAm anumite modalitati si situatii
care ar incadra iubirea intr-un proces de negociere mai aparte.

Existd multe moduri prin care noi oamenii intelegem iubirea.
Cu sigurantd daca as intreba acum ce reprezinta ea, fiecare ar avea o
perspectiva diferitd asupra acestui concept.

Totusi, un mod frumos de a pune in cuvinte sentimentul de
iubire 1i apartine lui Neil Kaufman (citat in Michael, 2016) care ne
spune ca ,, a iubi inseamna sa fii fericit de ceva: fard conditii, fara
judecati, fara asteptari”. (Michael, 2016, p. 50) Sa iubim pur si
simplu fara a astepta ceva la schimb. Mai mult, de cele mai multe ori
nu avem raspunsuri rationale pentru ceea ce simtim. Avand in vedere
acest aspect, iubirea nu poate fi supusa unui proces de negociere tipic
deoarece, necunoscand exact motivele pentru care iubim o anumita
persoand nu am putea avea in procesul de negociere, cereri
rezonabile, nu am putea adopta o pozitie obiectiva.

Astfel, nu suntem in masura sa negociem iubirea intr-un mod
obisnuit. Negocierea iubirii reprezintd in sine o situatie atipica
deoarece, ceea ce se negociaza de fapt nu este sentimentul 1n sine, ci
actiunile de manifestare ale acestuia.

De obicei, cand negociem cunoastem exact motivele pentru
care o facem, avem un scop bine definit, cunoastem in detaliu
produsul ori serviciul pe care il negociem cu interlocutorul. In cazul
iubirii Insd, lucrurile stau putin diferit. Cand iubim, nu cunoastem
originea sentimentelor noastre si nu stim cu adevarat nici cauza lor:
de ce iubim. Astfel, despre ,,produsul” supus negocierii avem putine
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informatii si putine tactici pe care le putem utiliza fara a-l devaloriza,
motiv pentru care, tindem sa il negociem in forme diferite fata de
cele normale.

Nu toatd lumea intelege sentimentul de iubire, motiv pentru
care incearca s il facd mai real integrind-ul 1n niste procese din
realitate care le sunt familiare. In acest sens, Viorel Muha sustine ci
,, lubirea nu se negociazd, nu se cumpdrd, nu se vinde, nu se
inventeaza, ci pur si simplu ea apare si existd. Nu toti inteleg asta.”
(Muha, 2008) Intr-o anumita forma aici sunt de acord cu acesta, insi,
desi iubirea e un sentiment aproape imposibil de controlat, modul in
care o exprimam poate fi uneori negociat cu partenerul.

In acest sens, existd anumite motive care ne pot determina s
consideram iubirea o situatie atipicd de negociere. Astfel, sd avem in
vedere in cele ce urmeaza cateva aspecte care aratd si demonstreaza
caracterul distinct al negocierii iubirii.

Un motiv pentru care iubirea nu se poate negocia intr-un
mod traditional este acela ca ea se manifesta, de obicei, spontan. De
cate ori nu ai intalnit o persoand sau nu ai interactionat cu o persoand
care ti-a inspirat pe loc un sentiment de iubire, de caldurd? Cum poti
astfel negocia acel sentiment? Nu ti-ai propus sa il ai si nici cealalta
persoand nu si-a propus cu buni stiinti s ti-1 provoace. Insi, ulterior,
in cadrul unei relatii acest sentiment creste, se dezvolta si aduce cu el
situatii In care, la un moment dat partenerii sunt nevoiti sa isi pund in
asteptare activitatile de zi cu zi, pentru a supune unei discutii
diversele aspecte ale relatiei lor, aspecte care implicd atat
sentimentele de iubire si cat si actiunile de manifestare ale acesteia.

Totusi, Intr-o relatie adevaratd o persoana va iubi probabil
mai mult decat cealalta si tocmai acest sentiment de iubire o va face
sa realizeze si sd inteleagd cd, daca nu primeste napoi cat oferd e in
reguld pentru ca relatia nu trebuie transformata intr-o afacere in care
cel care iubeste cel mai mult sau face cele mai multe gesturi de
afectiune castiga si iese invingator.

Se pare astfel, cé iubirea nu e vesnica, iar dacé o relatie care
a Tnceput fiind bazata pe iubire ajunge sa fie discutabild, ea la acel
moment nu mai ¢ bazatd pe iubire deoarece iubirea nu este un
produs, un serviciu pe care sa 1l vindem sau pe care il putem utiliza
ca indicator de masurare al afectiunii intr-o relatie. lubirea astfel, nu
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se negociaza in acelasi mod 1n care poate am negocia pretul unei
masini ori salariul primit in cadrul unui loc de munci. In acest sens,
desi iubirea nu poate fi tratatd ca un alt produs ce poate fi supus
negocierii, existd anumite aspecte ale iubirii, pe care fard sa vrem,
noi oamenii le negociem intr-un mod atipic. Sa luam astfel In
considerare exemplul unei casnicii.

Intr-o casnicie de pilda, toate actiunile prin care persoanele
implicate isi manifestd afectiunea si iubirea pot reprezenta mici
procese de negociere, conventii sau compromisuri Prin care se
mentin pacea si calmul. Femeia gateste, sotul ajuta la curdtenie. Sotul
duce gunoiul, femeia calca hainele. Tot ce am descris acum
reprezintd actiuni ce iau forma unor compromisuri pe care barbatul si
femeia le fac pentru a se ajuta reciproc, pentru a-si forma impreuna
un stil de viata cu care sa fie ambii multumiti. Aceste actiuni nu sunt
reprezentanti directi ai sentimentului de iubire.

Iubirea femeii, cantitatea si calitatea ei nu stau in mancarea
pe care o pregiteste, la fel cum iubirea barbatului nu se poate masura
si nu poate fi definitd de actiunile cotidiene pe care le realizeaza.

Totusi, faptul ca cei doi au ajuns de comun acord la o
intelegere prin care fiecare 1si respecta atributiile pentru a-1 multumi
pe celalalt, demonstrandu-si totodata si iubirea si afectiunea pe care
si-o poartd, ne poate face sa credem ca acestia negociaza intr-un mod
obisnuit iubirea. Caracterul diferit al negocierii e redat de natura
produsului precum si de scopul acesteia. Cei doi nu negociaza
sentimentul in sine (care exista pur si simplu, fard a avea necesare
conditii care sd i demonstreze veridicitatea), dar ei se afla in situatia
de a negocia realizarea unor activititi marunte care intr-o anumita
forma arata si dragostea pe care o au unul pentru altul. Mai mult,
scopul negocierii nu este de a-1 determina pe celalalt sa isi manifeste
afectiunea prin intermediul activitatilor respective, ci de a mentine un
echilibru si de a intari relatia pe care cei doi 0 au.

Astfel, ne putem pune de acord cd iubirea nu poate fi
negociata traditional, Tnsd& modul in care ne manifestam si in care
alegem sa 1i aratam partenerului ca il iubim poate incadra iubirea
intr-un proces de negociere atipic. Spun atipic deoarece, in centrul
procesului de negociere nu se afld produsul, din moment ce iubirea
nu e este un produs in sine, dar in schimb, se afla tipurile de activitati
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pe care partenerii le desfasoara si care sunt reprezentanti indirecti ai
sentimentului de iubire.

Vorbim 1n continuare de iubirea adeviarata, sincerd, care ea
insdsi aratd cd nu poate reprezenta un element care sa poata fi supus
unei negocieri clasice. In realitate nu exista de fapt iubire adevarata
sau falsa. Tubirea in sine este adevaratd, deoarece ea se simte, iar noi
nu ne putem preface cd simtim sau nu ceva, ca iubim sau nu, cel
putin nu pentru mult timp. La un moment dat adevaratele sentimente
vor iesi la iveala, pentru ca pe ele nu le putem controla asa cum ne
controldm cuvintele sau actiunile, nu ne putem pacali corpul si
mintea s iubeasca pe cineva, motiv pentru care nu putem negocia
iubirea intr-un mod obisnuit.

Intr-adevar, nici dacd intentiondm, nu ne putem impune si
iubim o anumitd persoana. Nu putem, intr-o relatie, sd ne exprimam
pentru mult timp niste sentimente pe care de fapt nu le avem, dar
ceea ce putem face in acest caz, este s incercdm sa realizam de ce
nu le avem/mai avem si sa discutam situatia cu partenerul pentru a
gasi impreund o solutie. Ei bine, un astfel de caz, ne arata, din nou,
ca da, nu avem puterea de a ne minti pe noi insine ca iubim pe cineva
si cu atdt mai putin nu avem puterea de a ne minti partenerul pentru
mult timp, motiv pentru care nu negociem ceea ce simtim, dar este
posibil sd supunem negocierii modul in care ne manifestam iubirea.

Mai mult, avand in vedere un citat al lui Eric Emanuel
Schmidt, care releva ca ,poti fi stdpan pe ceea ce gandesti, dar
niciodata pe ceea ce simti” (Schmitt, 2015, p. 83), ne intoarcem din
nou la ideea cd, dacd nu avem certitudinea originii sentimentelor
noastre i nu putem intr-un mod corect sd definim ce simtim atunci
cand iubim, sau de ce iubim, atunci nu existd posibilitatea de a
negocia in adevaratul sens al cuvantului ceva ce nici macar nu
intelegem pe deplin. Astfel, e timpul ca noi oamenii, s gisim
modalitatea de a intelege acest lucru pentru a ne opri din a Incerca sa
tratdm iubirea ca pe un element ce face parte dintr-un proces de
negociere. In relatiile bazate cu adevarat pe iubire, partile implicate
nu folosesc, (desi poate si-ar dori) tactici ori tehnici de negociere prin
care si il determine pe celilalt si il iubeasc. In iubire se poate astfel
vorbi doar de negocierea anumitor actiuni, activitati care au rolul de
a consolida si stabiliza sentimentele de iubire deja existente.

28



NEGOCIERILE INTRE METODA SI PROCES IN CONDITII ATIPICE

Un alt motiv pentru care tindem sa credem ca iubirea se
negociaza intr-un mod atipic e redat de asa numitele sentimente false
de iubire, care genereazd compromisuri dindu-ne astfel impresia ca
putem negocia iubirea. In acest sens ati putea spune ca prin
compromisuri ardtdm persoanelor din jurul nostru ca le iubim. Noi
nu credem ca este asa. lubirea nu e definitd de momentele in care noi
renuntam la ceva ce voiam sa facem doar pentru a-i face pe plac
partenerului de viatd, sau pentru a fi langéd el ci din contra, ea e
definita de momentele In care indiferent de situatie, i oferim
partenerului sustinerea si iubirea noastra fara a ne abate insa de la
drumul nostru. Iubirea astfel, nu se negociaza in mod obisnuit: nu
negociem cu partenerul daca incetdm sau nu sé ne iubim in functie de
obstacolele din jurul nostru, ci in ciuda lor, ne iubim si nu decidem
cat si cum. Discutdm situatia, nu sentimentele, pentru a ajunge la o
intelegere comuna.

In alta ordine de idei, insasi definitia procesului de negociere
ne aratd ca iubirea nu se poate negocia clasic. Negocierea, este
definita in Micul dictionar academic drept o actiune de ,,purtare a
unor discutii pentru incheierea conventiilor economice, politice,
culturale.” (Dictionare ale limbii roméne, fara an). Cu alte cuvinte,
negocierea reprezintd un proces in care partile implicate discutd
anumiti termeni, fac concesii, impun si accepta conditii pentru ca in
final, situatia sa fie una favorabila ambelor parti. (chiar daca de cele
mai multe ori, pentru una dintre parti situatia e mai putin favorabila
decét pentru cealaltd).

Avand in vedere acest aspect, iubirea nu poate reprezenta o
conventie, deoarece ea fiind un sentiment, nu poate fi tratatd in
termeni de cum, unde, sau de cate ori, nu putem decide voit pe cine
iubim, cum si cat de mult. Chiar daci ,, de multe ori negociem fara sa
ne dam seama, fard sd congtientizdm” (Coman, 2007, p. 69), acest
lucru nu poate fi valabil in cazul sentimentului real de iubire. In acest
sens, atunci cand de exemplu ,, Cetateanul X care doreste s se
casatoreasca trebuie sd negocieze conditiile cu parintii fetei”
(Coman, 2007, p. 69), nu vorbim despre o negociere tipica a iubirii.
Cetateanul nu negociazad cu parintii fetei cat de mult o iubeste pe
aceasta, sau dacad o iubeste, ci negociazd actiunile care i
conditioneaza in ceea ce priveste césdtoria, dar aceste actiuni nu ii
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impiedica sd se iubeasca, fapt ce din nou demonstreazd cd sunt
supuse negocierii actiunile de exprimare si manifestare a iubirii, nu
sentimentul in sine, iar acest lucru ne aratd din nou, caracterul atipic
al unei negocieri In care e implicata iubirea.

Daca pana acum am descris iubirea intr-o manierd generala,
sd vorbim in continuare si despre diverse tipuri de iubire, care
indiferent de forma pe care o iau, aratd Intr-o manierd sau alta ca
iubirea nu se negociazd, cel putin nu intr-un mod obisnuit.
Complexitatea iubirii si a dragostei i-a determinat pe oameni, de-
alungul timpului, sd defineascd mai multe modalititi de a iubi.
(Raffagnino, 2018, p. 309) Printre cele mai cunoscute stiluri de a ne
manifesta iubirea regasim: Ludus, Storge, Mania, Pragma, Agape,
Eros. (Raffagnino, 2018, p. 309)

Ludus reprezinta starea in care persoana priveste iubirea ca
pe un joc, iar actiunile acesteia sunt centrate pe ideea de a trai clipa,
de a se bucura de moment, de a flirta, fara a se gandi la a face
compromisuri intr-o relatie. Aceasta atitudine fata de sentimentul de
iubire evidentiaza esenta si scopul iubirii: atunci cand sentimentele
noastre sunt reale, indiferent de situatiile din viata noastrd, ne
bucuram de fiecare clipa de iubire, fard a incerca sa gasim raspunsuri
pentru ceea ce simtim sau facem, pur si simplu actiondm.
(Raffagnino, 2018)

De cele mai multe ori, acest tip de iubire este intalnit la copii
si adolescenti. Adolescenta reprezintd, pentru fiecare dintre noi, o
perioada in care incepem sa descoperim aspecte ale propriei persoane
dar, In acelasi timp, Incepem sa 1i descoperim si pe cei din jur.
Curiozitatea si inocenta ce caracterizeaza aceastd etapa a vietii, 1i
determind pe oameni sd iubeascd neconditionat, sd actioneze din
instinct, sa isi exprime liber sentimentele. Putem lua astfel drept
exemplu, prima iubire a fiecaruia dintre noi. Cu sigurantd primele
sentimente de iubire fata de un potential partener le-am avut la o
varsta frageda. Ei bine, de fiecare data cAnd aveam ocazia de a intalni
persoana respectiva, incercam prin orice mijloace sa 1i aritam ceea
ce ce simteam. Nu cunosteam exact motivele pentru care persoana
aceea trezea 1n noi astfel de sentimente, dar incercam sa 1i captam
atentia si sa ne exprimam direct sau indirect sentimentul prin diverse
gesturi care implicau flirtul, dansul sau trimiterea unor mesaje cu
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subinteles. In acest sens, sentimentul de iubire era, nu doar real, dar
si caracterizat de o oarecare naivitate. Prin actiunile realizate
adolescentul care iubeste cautd la randul sau, sd ii fie impartasite
sentimentele, iar jocul in care invitd persoana fatd de care are
sentimente evidentiaza modalitatea in care individul alege sa exprime
ceea ce simte, si modul in care celalalt raspunde. Situatia este astfel
atipicd, deoarece, desi scopul partenerilor nu este de a se convinge
unul pe altul sa se iubeasca, prin modul in care actioneaza si prin
metodele pe care le utilizeaza pentru a-1 atrage pe celalalt, putem
spune ca cei doi sunt implicati intr-un proces de negociere. In acest
sens, negocierea nu are loc intr-un mediu stabilit anterior, partenerii
nu vin de acasd cu intentia de a negocia iubirea, nu au pregatit un
discurs ori termeni ce trebuie discutati, dar totusi prin modul in care
se manifestd, prin mesajele pe care si le transmit, am putea spune ca
acestia desfasoard o negociere mai putin traditionala.

Storge, este mai degraba iubirea ce se bazeazd pe exprimarea
unor sentimente de empatie, prietenie. Putem corela acest tip, cu
iubirea pe care o manifestam fatd de prieteni. O iubire care nu este
condusd neaparat de pasiune. (Raffagnino, 2018) La fel, nici 1n acest
caz nu putem vorbi de impunerea acestui sentiment, de reprimarea
sau directionarea lui citre o anumitd persoand. De cate ori nu ni s-a
intamplat in viatd sd cunoastem persoane pe care sd le Indragim din
prima clipa? Dar de cate ori nu ni s-a Intdmplat s intdlnim persoane
care direct nu ne-au influentat viata nici pozitiv nici negativ, dar fata
de care nu putem fi empatici deoarece ele trezesc in noi mai degraba
emotii negative?

E adevirat, ne alegem prietenii, insd nu alegem, si cu atat
mai putin, controldm, gradul de afectiune pe care il avem fatd de
acestia. Cunoastem motivele pentru care 1i consideram prieteni pe
anumiti indivizi, dar, din nou, nu le putem impune acestora anumite
conditii care s ne determine sa 1i iubim mai mult sau mai putin. Sa
ludm 1n continuare ca si cadru de referinta iubirea pentru cel mai bun
prieten. Ce anume ne-a determinat sa acordam acelei persoane acest
titlu? Ce o face diferita fata de restul prietenilor nostri?

E posibil, ca cineva sa considere o persoana drept cea mai
buna prietend, insa existd situatii in care persoana in cauza, are o alta
prietend pe care o considerd cea mai buni. In acest sens, se poate
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produce intre partile implicate, o negociere mai diferitd: in momentul
in care persoana care considerd pe o alta cea mai buna prietend nu
primeste inapoi doar ea acest titlu, tinde sa realizeze diverse actiuni
menite sa 1i arate celeilalte afectiunea si grija pe care i-o poarta,
precum si faptul cd ea meritd mai mult sa ii fie cea mai buna
prietend. Ei bine, si in acest caz vorbim de o situatie atipica deoarece
in centrul negocierii nu se afla ceea ce simte persoana respectiva, (ea
nu iubeste dintr-o datd mai mult sau mai putin din cauza situatiei
date) dar se afld modalitatile prin care isi exprima acea dragoste.

Se poate 1nsd, ca uneori in viatd sd iubim pe cineva nu
neapdrat intr-un mod sdnatos. O astfel de iubire este Mania, care
,reprezintd iubirea obsesivda, posesiva pe care o manifestim, de
obicei neintentionat, fatd de persoanele care nu ne acorda suficient de
multd atentie.” (Raffagnino, 2018, p. 309) Existenta acestui tip de
iubire, nu face decat sa intareasca si sa demonstreze ideea ca iubirea
(sentimentul in sine) nu se negociazd. De cele mai multe ori, daca
persoana pe care o iubim, nu impartaseste experientele din viata sa,
sau nu raspunde similar sentimentelor noastre, avem tendinta de
incerca sa gdsim metode prin care am putea sd o determinam ,, s ne
iubeasca la fel de mult cum iubim noi”. Avem astfel iluzia, ca prin
actiunea de a-i ardta excesiv partenerului ca il iubim, l-am putea
influenta sd ne iubeascd mai mult. Desigur ca, avand in vedere
caracteristicile ei, am putea sd considerdim mania o forma a iubirii
neimpartdsite; insd, ludnd in considerare definitia iubirii, care
presupune cd pentru a vorbi despre iubire este nevoie de doud
persoane, identificam i1n acest sens o discutie. Dacd procesul de
iubire necesitd cel putin doud persoane, atunci iubirea neimpartasita
mai poate fi consideratd o forma a iubirii?

Sa realizam astfel un exercitiu de imaginatie: sd spunem ca
ne aflam 1n situatia de a iubi o persoana care din anumite motive, nu
ne poate impartasi sentimentele. Cu toate acestea, noi insd incercam
prin orice mijloace sa ardtim ca suntem demni de iubirea ei. Discutia
astfel poate fi indreptatd in doud directii. In primul rand, daca
persoana respectivd nu ne poate iubi Tnapoi dar totusi sentimentele
noastre sunt reale, atunci mai putem vorbi despre iubire? In al doilea
rand, poate fi negociata o astfel de iubire, si poate ea in vreun anume
fel sa devind la un moment dat impartasita?
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Ei bine, avand in vedere prima situatie si definitia generala a
iubirii, iubirea astfel este in sine maniacd, deoarece a iubi real pe
cineva avand speranta cd undeva, candva persoana respectivd va
raspunde cumva sentimentelor noastre, reprezintd deja o manie. Nu
intotdeauna primim inapoi la fel de multa iubire pe cat oferim, insa,
solutia la aceastd problema nu e reprezentatd de ideea de a arita
cuiva, obsesiv ca il iubim si il apreciem, ci poate, solutia ar fi sa
incercam rational, sa analizdm situatia si sa Intelegem ca fortarea
unor astfel de sentimente, indiferent cat de mult ne-am dori, nu poate
conduce la construirea unei relatii bazate pe iubire.

In ceea ce priveste negocierea unei iubiri maniace, se impune
o noud discutie. Dacé Intr-un mod obsesiv, ii spunem unei persoane
care pur si simplu nu ne poate oferi acelasi tip de afectiune, cat de
mult o iubim si incercam excesiv sa 1i si aratam, acest lucru nu o va
determina sa ne spund ca ne iubeste inapoi si nici nu va trezi in ea,
fortat un sentiment de iubire. Totusi exista situatii, atipice, in care,
dacad o persoand incepe sa isi exprime sentimentele fatad de o altd
persoana care pana atunci nu o considera un potential partener,
aceasta din urma sa dezvolte la randul ei sentimente reale de iubire.

Astfel, chiar daca uneori noi oamenii iubim, poate prea mult,
alteori ncercdm sa controldm ceea ce simtim. Pragma, este
denumirea datd iubiri rationale, cea in care oamenii, chiar daca au
sentimente puternice pe care doresc sa si le exprime, incearca sa le
diminueze in diferite situatii prin apelarea la morald si etica.
(Raffagnino, 2018) Desi la prima vedere, aceasta pare o iubire ce
poate fi negociata traditional, analizdnd-o mai atent, realizdm ca daca
in momentele tensionate invocam regulile moralei si ale eticii, acest
lucru nu inseamna ca sentimentele noastre nu sunt reale, ci doar ca
incercam sa gasim o modalitate de a le controla si exprima, ceea ce
aratd din nou, ca ceea ce se poate negocia e¢ doar modul de
manifestare a iubirii, nu sentimentul 1n sine.

Exista in realitate situatii cand intre doi oameni constienti de
situatia In care se afld, deseori nefavorabild, se infiripa totusi
sentimente de iubire. Intr-un context filosofic am putea vorbi despre
suflet si despre eventuale alte vieti in care poate, aceste doua suflete
au fost impreuna. Dar intr-un context real, limitele pe care persoanele
respective incearca sa le respecte, pot fi incadrate intr-un proces de
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negociere? Sentimentele existd, sunt reciproce, dar sunt oprite de
principiile si valorile dupa care se ghideaza cei doi, insa aceste
principii nu controleaza sinceritatea sentimentului, nu controleaza
daca sau cat de mult se iubesc acestia. Ele functioneaza pur si simplu
ca indicatori ai modului 1n care cei doi isi pot exprima sentimentele.
Astfel, acest tip de iubire este 1n sine unul atipic, si arata, iarasi, cd in
ceea ce priveste iubirea, ar fi posibil s negociem doar modul in care
0 exprimam, nu si ce simtim.

Agape, reprezintad iubirea altruistd, neconditionatd, care se
bazeaza pe afectiune si respect. (Raffagnino, 2018, p. 309) De cele
mai multe ori este consideratd o ,, forma inaltd de iubire” (,,Could
this be love?: What kind of love is it?”, 2018, p. 28)ce presupune
acte de caritate, o iubire care 1l determina astfel pe cel care o simte sa
isi exprime afectiunea fara a astepta ceva la schimb, fara a incerca sa
ofere iubire, in schimbul realizarii unor actiuni. In acest tip de iubire
ar trebui sd se incadreze toate celelalte. Intr-adevir, iubirea altruistd
poate fi consideratd cea mai sincera dintre tipurile de iubire si ea
poate defini atat iubirea pentru partener, cat si cea pentru prieteni ori
familie. De cele mai multe ori, atunci cand iubim fara sa asteptam in
schimb ceva anume, reusim sd ne exprimdm cel mai sincer
sentimentele, si paradoxal, in aceste cazuri primim Tnapoi poate, mai
mult decat oferim. S& spunem de pilda ca, un copil isi aratd iubirea
fatd de mama si 1i oferd ajutorul in treburile casei fard ca ea sa i fi
cerut asta. In schimb, mama pentru a-si exprima la randul ei bucuria
si iubirea 1i oferd copilului diverse recompense. La prima vedere
aceastd situatie s-ar incadra intr-un proces de negociere tipic, insi
copilul nu a realizat activitatea cu intentia de a obtine ceva, nu a
incercat sd 1si convingd mama sa ii ofere ceva, motiv pentru care,
faptul ca ulterior a primit totusi o recompensa, face ca situatia sa fie
atipicd. De obicei, cdnd procesul de negociere se desfisoard cu
succes, obtinem rezultatele pe care le aveam in vedere In momentul
inceperii negocierii, insa in situatia data, desi copilul nu a avut ca
scop primirea unei recompense, el totusi a reusit sd obtind ceva in
schimbul activitatii pe care a desfasurat-o.

Erosul, e considerat tipul de dragoste bazat pe pasiune si
emotii care, in viziunea lui Platon reprezinta o iubire idealista ce nu e
definitd de atractia fizicd, iar persoana care o simte, este condusd
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constant de dorinta de cunoastere si de aspiratii. In acest caz, nu mai
vorbim despre o atractie fizica intre parteneri, ci mai degraba doar de
una emotionald, intelectuald. (,,Could this be love?: What kind of
love is it?”, 2018, p. 6)

Cu alte cuvinte, atunci cand vorbim astdzi despre eros, putem
vorbi despre asa numita ,,iubire platonicd.” Acest tip de iubire a
starnit si inca starneste controverse: definitiile si conceptiile legate de
iubirea platonica sunt variate, relative sau chiar subiective, fapt ce
evidentiazd necesitatea unei discutii mai ample cu privire la
posibilitatea negocierii unei astfel de iubiri.

in dialogul intitulat ,,Banchetul” (Ficino, 1992, p. 86) Platon
spune ca ,,dragostea pentru o alta persoand reprezinta in primul rand
dorinta pentru bunatatea pe care persoana o poseda.” (Naugle, 2015)
in acest sens, atunci cand iubim »platonic”, tindem sa apreciem mai
mult ideea de iubire a frumusetii interioare a individului, ceea ce ne
determind sa trecem peste dorinta noastrda de a iubi mai mult
frumusetea fizica si sd evoludm spre o iubire ce implica spiritul,
intelectul. Mai mult, avind la bazd ideea ca indiferent de forma,
pentru a putea vorbi despre iubire, aceasta trebuie sa fie impartasita,
iubirea platonica face referire si la o relatie in care partenerii, pentru
a se iubi, nu au nevoie sa isi consume relatia din punct de vedere
sexual. (Cuttjohn, 2012, p. 43)

Iubim astfel un om, platonic vorbind, pentru bunitatea lui,
pentru gandurile, ideile si spiritul sau fara a avea intentia ori dorinta
de a ne exprima sentimentele intr-o maniera sexuald. Avand in
vedere acest aspect, este posibil ca o astfel de iubire sa fie elementul
unui proces de negociere fie el chiar i atipic?

Personal, in contextul in care, consideram dragostea
platonica o dragoste mai degraba intelectuala care nu depinde si nu e
condusd de dorinta fizicad sexuald si in care sentimentele nu se
diminueaza daca un astfel de contact nu are loc, credem ca putem da
un raspuns negativ intrebarii mentionate anterior. Dacd sa iubim
platonic inseamnd sd ne apreciem reciproc mai putin pentru cum
ardtam si mai mult pentru ce si cum gandim, atunci, credem noi, ca
nu putem trata sentimentele noastre ca pe niste elemente negociabile,
din moment ce la baza lor nu se afla nici-o dorinta ascunsa.

Sa ne gandim o clipd la esenta acestui tip de iubire si la cum,
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la un moment dat, unii oameni ajung sa aiba astfel de sentimente. Ne
putem pune de acord, cd intr-o forma sau alta orice om a avut o
persoand in viata sa, fatd de care avea sentimente de iubire, intr-un
sens romantic, pe care nu isi dorea neaparat sa si le exprime fizic.
(Nu vorbim aici Insa de iubirea fatd de idoli, pe care unii dintre noi ar
incadra-o la iubire platonica, ceea ar putea fi corect dacd definitia
iubirii nu ar presupune si ca cealaltd persoand sa fie constienta de
existenta celeilalte.)

Ei bine, pe masura ce inaintdm in viata, perceptiile noastre cu
privire la ce este si cum ar trebui s ne exprimam iubirea se schimba.
In primele etape ale vietii ne atrage, la potentialii parteneri aspectul
fizic, dar apoi incepem, uneori chiar fara sd ne dam seama, sa
apreciem si sd iubim si gandurile, cuvintele, actiunile si ideile
acestora. (Cuttjohn, 2012, p. 43) Este posibil si exista astfel situatii in
care, ajungem sa iubim pe cineva fara a mai avea dorinte de natura
sexuald. Pur si simplu ne dorim sd petrecem cdt mai mult timp in
preajma persoanei respective, sd purtdm conversatii profunde, sa
impartagim idei, sd experimentam locuri si lucruri noi. Ne face
placere sia urmirim zambetul acelei persoane, sa ii aflam interesele,
pasiunile, dar si sa 1i vedem reactiile pe care le are in diverse situatii,
modul 1n care se comporta cu cei din jur. (S& nu confundam insa
acest tip de iubire cu cea pe care o simtim fatd de prieteni: desi
iubirea platonica nu presupune contact fizic sexual, ea presupune
pasiune si dorinta fatd de partener, insd mai mult la nivel intelectual,
spiritual, pe cand iubirea pentru prieteni are la bazd sentimente
precum empatia.)

Totusi, iubirea romanticd, indiferent de forma, precum si
iubirea intre si pentru prieteni, chiar dacad au caracteristici distincte,
ambele indeamnd la o idee comuna: se pare cd, intradevar, intr-0
relatie este de cautat bucuria datd de simpla prezentd a celuilalt, iar
pentru a ajunge sd avem o relatie bazatd pe iubire trebuie sa gasim
modalitatea de a aprecia persoana de langa noi, pur si simplu pentru
ceea ce este. Avand 1n vedere acest aspect, identificim o noud
discutie: daca intr-o relatie, pentru a fi Tmpliniti si bucurosi este
suficienta simpla prezenta a celeilalte persoane, atunci de ce este
iubire si nu doar prietenie ce apare in plus?

Ei bine, chiar dacd iubirea platonica, la fel ca prietenia, nu
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presupune contact fizic de natura sexuald, atunci cand iubim platonic
suntem condusi totusi, de dorinta si de pasiune. Vrem sa fim alaturi
de persoana pe care o iubim si ne dorim sa Impartasim cat mai multe
momente cu aceasta. Astfel, chiar daca intre parteneri se creeaza mai
mult o legatura emotionala, intelectuald, nu Inseamna ca acestia nu se
,,doresc unul pe altul” sau cd nu doresc sa 1si manifeste sentimentele,
ci doar ca se exprima intr-un mod diferit, caracteristic acestui tip de
iubire. In cazul iubirii pentru prieteni, sentimentele noastre nu sunt
conduse de dorinte de natura romanticd, ori pasiune fatd de cealalta
persoana. Fata de prieteni manifestaim mai mult afectiune, empatie,
sentimente pe care le dezvoltam datoritd intereselor pe care le avem
in comun.

Cu alte cuvinte, simtim acei ,,fluturi In stomac” si in cazul
iubirii platonice tocmai datoritd dorintei care existd, dorintd care
apare in plus si care la rAndul ei face ca sentimentele sa treacd pragul
prieteniei si sd dezvolte situatia spre o relatie de iubire.

Discutia astfel dezvoltatd, cu privire la distinctia intre iubirea
romanticd si cea pentru prieteni, ne indreaptd si ne indeamna sa
dezbatem o ,,noud” idee, care de altfel a fost si incd este puternic
dezbatutd in literatura de specialitate si nu numai: Este posibil ca
intre un barbat si o femeie, sau doua femei si doi barbati, atrasi unul
de altul, sa existe doar prietenie sau doar iubire?.. si existd cumva
doar iubire, pentru ci ceea ce simtim nu putem negocia?

Réspunsul la aceste intrebari necesitd o discutie mai ampla.
In primul rand, daci doud persoane sunt atrase una de alta ntr-un
mod romantic, pasional, deja nu mai vorbim doar despre o relatie de
prietenie, deoarece natura sentimentelor lor devine una de iubire.
Acest fapt aratd cd dacad intre persoane exista atractie ori dorinta,
relatia de prietenie este depdsitd si se trece treptat la cea de iubire.
Pentru o mai bund intelegere a acestei situatii, sd avem in vedere
urmatorul exemplu:

Un bérbat si o femeie care se cunosc de mult timp si care au
fost colegi de liceu, sunt prieteni: 1si Impartdsesc opinii, sentimente,
participa la evenimente de divertisment §i nu numai.

(Pana aici cei doi se afla intr-o relatie de prietenie). Daca la
mijloc, 1nsd, apar sentimente romantice, situatia poate avea doud
directii. In primul rind, daca doar unul dezvolta altfel de sentimente,
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vorbim deja despre o iubire neimpartisita. in acest caz, relatia de
prietenie a celor doi poate fi dezechilibratd din cauza aparitiei
respectivelor sentimente, si transformatd intr-o forma a iubirii
neimpartisite. in al doilea rand, daca ambii incep sa simtad mai mult
unul pentru celalalt, apare in discutie o relatie de iubire: apare
dorinta, pasiunea, care singure demonstreaza depasirea relatiei de
prietenie.

Prin urmare, intre doud persoane atrase una fatd de cealalta
nu poate exista doar prietenie, deoarece, prin simplul fapt ca exista
acea atractie romantica, emotionald ori intelectuald, acele persoane
nu mai pot purta ,.titlul” de doar prieteni.

Pe de alta parte, exista posibilitatea ca intre doud persoane sa
existe doar iubire deoarece, fiind atrase una de alta, acestea sunt
conduse de dorintd si pasiune, sentimente definitorii ale unei iubiri
de natura romantica, sentimente dificil de controlat ori de ascuns
pentru mult timp. Deoarece, din nou, nu putem negocia ceea ce
simtim, si implicit nici iubirea, atunci persoanele, fie simt doar
afectiune si empatie una fatd de alta, fara nici o dorintd ori atractie
(caz in care am putea vorbi despre prietenie- Storge), fie simt si
dorinta si pasiune (caz in care vorbim doar despre iubire).

Astfel, si despre iubirea platonicd vorbim 1n contextul n care
sentimentul este reciproc si persoanele implicate, la fel ca si in
celelalte tipuri de iubire, nu si-au propus sa il aiba sau nu l-au
directionat intentionat citre o persoani anume. In acest sens,existenta
iubirii platonice genereazd moduri de manifestare atipice a
sentimentelor: partenerii isi exprima iubirea conform unei Intelegeri
care nu este rezultatul unui proces de negociere traditional, ci ea
existd tocmai datoritd naturii sentimentelor pe care ei le au. Astfel,
cei doi nu au nevoie sa 1si exprime neaparat dragostea prin contact
fizic, isi alimenteaza iubirea implicandu-se in activitati care sa i
stimuleze intelectual.

Prin urmare, cei care iubesc platonic aleg sd se bucure mai
mult de frumusetea interioard a celuilalt, dar chiar daca acest tip de
iubire este unul aparte, ca sa nu spun diferit, si el implicd sentimente
reale, iar sentimentele, indiferent de forma in care ni le exprimam, nu
le putem negocia. Propun astfel Inca un mic exercitiu de imaginatie:
dacd am presupune pentru citeva secunde ca iubirea platonica se
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poate negocia intr-un fel anume, am stii cumva ce anume ar trebui sa
negociem cu persoana iubita?

Vorbind in continuare de moduri in care ne exprimam
iubirea, putem considera cateva exemple pentru a demonstra ci,
indiferent dacd ne referim la iubirea fatd de prieteni, familie sau
partener, sentimentul de iubire nu poate fi negociat, poate doar
formele de exprimare ale acestuia.

Sa ludm de pilda, ca exemplu iubirea fatd de parintii nostri.
Am putea spune ca prin simplul titlu de périnti acestia si-au castigat
dreptul de a fi iubiti de copiii lor. Din nou insd, lucrurile stau putin
diferit. Noi nu putem iubi fortat pe nimeni, cel putin nu cu adevarat.

Ne apreciem parintii si tot efortul pe care il fac pentru noi,
dar iubirea noastra pentru ei nu e conditionata de nimic. Este pur si
simplu un sentiment care exista inlauntrul nostru, caruia nu i cautam
explicatii. Nu putem spune, te iubesc mai mult mama dacé o sa imi
cumperi 0 masind, iar mama la randul ei sd ne spuna: daca nu faci
nimic pentru mine inseamna ca nu ma iubesti, pentru ca in acest caz
cu sigurantd nu mai e iubire ceea ce se negociaza, ci pur si simplu se
trece de la procesul de negociere la cel de manipulare. Mai mult, un
exemplu si mai puternic care demonstreaza ca iubirea nu poate fi
negociatd, este dat de iubirea mamei fatd de copilul ei. Indiferent ce
face, cum este, sau ce ajunge in viatd copilul, o mama isi va iubi
mereu copilul, din instinct, pur, sincer, fara conditii. Daca iubirea s-
ar fi negociat, iubirea mamei (cantitatea si calitatea ei) ar fi fost
conditionatd de actiunile copilului: in functie de ce si cum ar fi facut
acesta, ar fi primit mai multa sau mai putina iubire.

Mai mult, desi conditia existentei iubirii este ca aceasta sa fie
impartasitd, un caz ce demonstreaza faptul ca nu e posibil sa
negociem iubirea, este cel in care sentimentele nu ne sunt
impartagite. Existd multe situatii, cu care de altfel cred cd s-a
confruntat fiecare dintre noi, in care indiferent cat de mult am iubi o
persoand, acesta nu poate raspunde sentimentelor noastre in acelasi
mod. Ei bine,Intr-un proces de negociere normal, am purta o discutie
cu persoana respectivd, o discutie in care sd 1i spunem despre
sentimentele noastre, sd 1i propunem o conventie §i sd stabilim
anumiti termeni prin care respectivul ne-ar raspunde la sentimente
daca la schimb noi i-am oferi altceva, alte beneficii. Cu alte cuvinte,
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ar fi posibil sa ajungem la o intelegere cu persoana respectiva,
utilizdnd diverse tactici, pentru ca ea sd ne ,,iubeasca” Tnapoi, sa
incerce si ne impartiseascid anumite sentimente. In realitate insi
lucrurile stau putin diferit. Desi ne place sd credem acest lucru, noi
nu putem alege obiectiv pe cine iubim si nici nu putem recurge la a
face anumite targuri in ceea ce priveste iubirea fatd de cineva.

Astfel, avand in vedere aspectele expuse, se poate ajunge la
concluzia ca iubirea nu reprezintd un compromis, i nu ar trebui sa
fie o afacere. Sentimentul de iubire apare deseori in momentele in
care ne asteptdm cel mai putin, iubim in mai multe feluri, in etape
diferite ale vietii, iubim mai mult sau mai putin, nu stim exact de ce
iubim si nici care e cel mai bun mod de a ne exprima; stim doar ca
iubim pur si simplu si ar trebui sd incetdm sa cautdm motive pentru
ceea ce simtim.

Mai mult, in momentul in care, ceea ce definim noi ca fiind
iubire, ajunge sa fie negociata in termeni de cum si cat, atunci putem
afirma cu certitudine cad ceea ce simtim nu se mai poate numi iubire,
ci doar o relatie de pe urma cireia ambele persoane beneficiazi. In
acest sens, datorita faptului ca iubirea reprezinta un sentiment care de
cele mai multe ori nu poate fi controlat intr-un mod obiectiv, ea nu
poate fi elementul unui proces de negociere, indiferent cad vorbim
despre iubirea fatd de familie, prieteni, sau fatd de partenerul de
viata. Astfel, tindnd cont de conditia existentei si exprimarii iubirii,
aceea de a fi Tmpartasita, si avand ca si cadru de referinta situatiile
discutate anterior, se pare cd atunci cand, intre persoane exista
sentimente de iubire impartasite, ideea de iubire, manifestarea si
materializarea ei se intdmpld pur si simplu: fard conditii, fara
compromisuri in ceea ce priveste cantitatea iubirii daruite sau
primite, fapt ce ne aratd inca o data, ca iubirea astfel nu se negociaza,
Ci poate doar actiunile de manifestare ale acesteia.

Asadar, a crede ca putem negocia iubirea, indiferent de
mijloacele utilizate, inseamna sa ne pacalim pe noi insine, pentru ca
si dacd am presupune ca persoana cu care ne-am dori sd 0 negociem
ar spune: da, te iubesc daca.., ea tot nu ar fi capabild sa simta.. lucru
care nu face decat sd demonstreze cé iubirea adevarata nu poate fi
negociatd. lar ceea ce se poate negocia intrd de bund seamd in
categoria de atipic.
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CAP.3. TIPURILE NEGOCIERILOR

In fond negocierile sunt determinate de diversi parteneri, fapt
ce contribuie la diversificarea negocierilor per ansamblu. Majoritatea
negocierilor se desfasoara in arealul socio-economic iar diversitatea
lor este creatd de scopul urmarit, caracteristicile participantilor,
numarul lor, nivelul de desfasurare, obiectul discutiei, etc. Din
perspectiva procesului social abordat si domeniile social si
economic, atunci negocierile pot fi economice, sociale,
internationale, politice, de mediere a conflictelor.

3.1. Negocierile economice

Problema negocierii afacerilor o gasim reflectatd in diverse
publicatii a savantilor economisti din intreaga lume. Aspecte ale
negocierii pot fi vazute in lucrdrile economistilor Adam Smith si
David Ricardo. Astfel, in conceptele de diviziune a muncii, sunt
reflectate ideile de comert, tratative, negociere. In lucrarile acestor
savanti sunt termenii ,,comert” si ,,negociere” sunt utilizate drept
sinonime. Comertul este o forma de negociere, nu doar pentru ca se
finalizeaza cu o tranzactie, un contract, un act de vanzare sau schimb.
In prezent comertul reprezinti una dintre cele mai recunoscute forme
de negociere in care sunt implicati aproape toti oamenii de pe glob.
Suntem implicati In procese de negociere aproape zilnic In
activitatile cotidiene. Comertul este o activitate care se desfasoara
atat la nivel microeconomic cat si la nivel macroeconomic.
Caracteristic negocierii comerciale o constituie obiectul negocierii
care este produsul sau serviciul. Particularitatea acestei negocieri
consta si in faptul implicarii echipei de experti in acest proces, fapt
pentru care sunt negociate mai multe detalii asupra obiectului
discutat precum: cantitatile, pretul, conditiile de livrare, proprietitile,
modalitatii de vanzare, etc. Finalitatea negocierilor comerciale
presupune asigurarea unor relatii de lunga duratd si o comunicare
permanentd asupra livrarii de informatii suplimentare si utile
desfasurarii proceselor interne exemplu (lansarea produselor noi,
obtinerea feedback-ului, stabilirea ofertelor promotionale, etc.).

Dupa numar aceste negocieri sun cele mai numeroase, iar

41



NEGOCIERILE INTRE METODA SI PROCES IN CONDITII ATIPICE

acest fapt a contribuit la perfectionarea procesului de negociere in
avantajul optimizdrii si asigurarii calitdtii actului. Negocierea
comerciald este folositd intr-o multitudine de situatii de catre
persoanele fizice 1n viata cotidiana dar si de cétre persoanele juridice
(intreprinderi comerciale) in procesele de organizare a activitatii, si
in deosebi a celor de aprovizionare si comercializare. Organizarea
profesionala a negocierilor in cadrul companiilor duce nu numai la
dezvoltarea performantelor 1intreprinderii dar si la cresterea
este foarte importantd si constituie cheia de succes a oricarei
intreprinderi mai ales a celor comerciale.

Negocierea comerciala, spre deosebire de alte domenii —
politic, social, diplomatic — are trasaturi specifice, atat in privinta
desfasurarii, precum §i In ceea ce tine de strategiile si tacticile
aplicate. O buna parte dintre activitatile de vanzare, la care participa
doua persoane juridice, reprezinta actiuni de negociere. Cele mai
importante trasaturi sunt: capacitatea de a pregati terenul, capacitatea
de a gandi clar, rapid si In conditii de presiune, capacitatea de a se
exprima, de a fi un bun ascultitor, de judecatd si influentd, in
general, integritatea, capacitatea de a convinge pe altii si rabdarea.
Autorul Claudiu Coman caracterizeaza astfel negocierile: ,,sunt
procese de comunicare prin care partile 1si fac cunoscute interesele,
preturile, produsele si intentiile de cooperare”.

In cazul negocierilor comerciale sunt evidente doua directii:
pentru tranzactii comerciale si cu consumatorii. Prin comunicarea cu
clientii se obtin rezultate dorite in negocierile comerciale.
Negocierile comerciale sau negocierile in viziunea lui Blythe J.
(2005) constituie ,,orice oportunitate pentru partea interesatd de a
atinge obiectivul printr-o intalnire accidentala sau cauzatd de
propriile interese si interesele unei terte parti”. Negocierile
comerciale pot fi: cunoasterea nevoilor si dorintelor pietei-tinta;
Accentuarea calitatii si a performantei propriei dvs. oferte; oferi
raspunsuri prompte in caz de contestatie; determinarea incheierii
unui contract de vanzare.

Strategiile si tactica de vanzare reprezintd o problema
serioasd pentru negociatori, deoarece sunt subordonate in principiu
strategiilor de marketing. Increderea se castigi pas cu pas, de la
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inceputul adoptrii unei strategii de vanzare pand la sfarsitul
implementarii acesteia. Existd trei moduri principale de a castiga
increderea clientului in negocierile comerciale:

- increderea primitd; se bazeazd pe relatiile anterioare cu
clientul, Tn care era convins de abilitatile vainzatorului si 1n special de
persoana de incredere pe care o detine. Relatia se bazeazd pe
increderea reciprocd si beneficiile ambelor parti. Acest tip de
incredere este cea mai puternica optiune.

- incredere transferatd; in aceastd situatie, vanzatorul poate
utiliza asistenta oferita de un alt coleg, de un client multumit sau de o
altd persoana care are incredere si poate sd-i transfere vanzatorului.
Cu toate acestea, chiar daca vanzatorul capata credibilitate, el nu va
fi niciodata la fel de fiabil ca cel care a castigat pe fondul sau.

- incredere prin reputatie; aceasta se bazeaza pe popularitatea
si imaginea favorabild a Intreprinderii pe care o reprezintd
negociatorul si, desigur, pe calitatea produselor sau serviciilor
oferite. Reputatia companiei este transferata negociatorului, care se
bucurd de mare succes In randul clientilor In comparatie cu
vanzatorii care lucreaza intr-o companie necunoscutd sau cu o
imagine defavorabila la nivelul tintei.

In cadrul negocierilor comerciale, un negociator bun, talentat
si cu experientd va pregati sistematic si meticulos fiecare intalnire cu
un client. Desi, 1n principiu, fiecare intalnire poate fi similara cu cea
anterioard, existd totusi diferente semnificative  datorate
individualitatii fiecdrei persoane. Fiecare client trebuie tratat diferit,
adaptandu-se strategiile si tactici in functie de profilul sau. In aceste
negocieri, acestia trebuie sa se adapteze la comportamentul si
cerintele clientilor, deoarece fiecare potential client are propria
personalitate. Prin urmare, ar trebui sa cunoascé tipologiile de baza
ale clientilor si sa dezvolte o strategie in conformitate cu acestia.

Cele mai comune tipuri de cumparétori:

» Un om de afaceri se gandeste doar la profit, considera
oferta vanzatorului ca o afacere care va fi castigata, deoarece este
interesat in principal de un pret variabil.

» Un optimist crede tot ce spune un agent de vanzari despre
produse si o companie. Cu toate acestea, nu trebuie ingelat de
asteptari, deoarece necesita adesea o argumentare atenta.
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» Un pesimist nu crede cd véanzatorul vorbeste despre
produse si / sau companie. Lipsa de incredere, el are nevoie de
elemente foarte puternice ale credintei bazate pe argumente solide.

» Un om cu fatd dublu este convins de calitatea ofertei sau
de nevoia unei achizitii, dar va incerca si amane decizia de a
cumpdra, deoarece are nevoie de garantii de la vanzator.

» Un nerabdator nu are timpul sau dorinta de a asculta
intreaga conversatie a vanzitorului. Vrea sid cumpere rapid, chiar
daca acesta 1l avantajeaza. Ocazie buna pentru vanzator!

» Un impulsiv functioneaza aproape fara gandire, bazat pe
impulsuri. El poate fi relativ usor convins sa accepte oferta, chiar
dacd mai tarziu descopera ca nu are nevoie de ea.

» Un arogant stie deja tot ce vrea sa le prezinte vanzatorul.
El considera ca opinia sa este cea mai buna si, prin urmare, pare sa
ignore vanzatorul. Acest lucru necesitd multd rabdare si tact din
partea vanzatorului.

» Un suspect nu are incredere in propunerea depusa, nici in
agentul de vanzari. Pentru a accepta oferta este necesara o
confirmare clara (de ex. Link-uri).

» Un dificil este intotdeauna Incruntat si nemultumit ca este
greu sa te apropii de el, pentru cd nu comunica si nu interactioneaza
cu vanzatorul.

Partile implicate Tn negocieri ar trebui sa fie implicate activ,
deoarece clientul nu va fi de acord sa cumpere orice, doar acele
produse de care are cu adevarat nevoie si 1i sunt utile. Negocierile
comerciale necesitd un set complex de competente.

3.2. Negocierea conflictelor

Diversitatea domeniilor de aplicare a procesului de negociere
deseori confunda originea si fundamentele acestei stiinte. Implicarea
negocierilor in solutionarea conflictelor este tratatd drept parte
componenta a jurisprudente mai degraba decat aspect de avantaj
economic. Particularitatea unor asemenea negocieri este datd de
prezenta in negocieri a tertei parti, care urmareste scopul de a impaca
pe cei doi ce se afla In impas. Astfel de procese de negociere sunt
medierea si arbitrajul.
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Medierea reprezintd o negocierea asistatd de un catalizator.
In procedura negocierii se implici o terti parte care dirijeazd
procesul de ajungere la un acord intre cei doi parteneri implicati.
Terta parte nu are interes din acord, doar faciliteaza ajungerea la
acest acord. Prin actiunile de facilitare se sub intelegere crearea
atmosferei in negociere, stabilirea procesului, inaintarea subiectului
de continut al negocierii, explica finalitatile posibile. Un proces de
mediere prin negociere este o modalitate alternativa de a rezolva
pasnic un conflict intre parteneri cu ajutorul unei terte parti.
Medierea se bazeaza pe increderea pe care partile o acorda
mediatorului, reglementata de lege, ca persoana capabild sa faciliteze
negocierile Intre partile aflate in conflict si sa le ajute sa o rezolve.
Negocierile prin mediere sunt reflectate intr-o solutie acceptabila
reciproc, eficientd si durabild. Partenerii pot recurge la mediere
voluntard, inclusiv dupa inceperea procedurilor judiciare in instantd
sau in arbitraj, n orice etapa, acordand astfel solutionarea oricarui
conflict in materie civild, comerciald, familiala, necontrolata, penala,
precum si alte probleme, in conformitate cu conditiile prezentei legi.
Numai comunicarea si negocierile pot media partile efectiv daca vor
fi utilizate de catre mediator metodele si tehnicile specifice corect,
iar partile vor coopera. Procesul de mediere are loc atunci cand un
tert neutru contribuie la un acord negociat.

Medierea reprezinta si o metoda alternativa de solutionare a
conflictelor, considerat tertd parte. El intervine in procesul sau
atmosfera negocierii sau in continutul negocierii. De fapt medierea
reprezintd o Incredere a partilor in ajutorul acordat de mediator in
facilitarea negocierilor si solutionarea conflictului prin obtinerea
unor solutii eficiente si durabile. Partile implicate in conflict pot
apela la mediator 1n orice moment al procesului sau impusi prin lege,
iar procesul medierii nu poate dura mai mult de 3 luni de la data
acceptarii. Rezultatul medierii este Intelegerea semnata de cétre parti
sau prin constatarea esecului de mediere. Acest fapt se consemneaza
intr-un proces verbal, in baza céruia se va forma textul acordului iar
fiecare parte va avea cate un document la maina. Tipurile conflictelor
negociate prin mediere este foarte divers: contracte de munca,
conflicte comerciale, conflicte civile, conflicte penale, conflicte de
familie, etc.
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Procesul de mediere trebuie sd& se desfiasoare in conditii
adecvate: spatiul corespunzator discutiilor, loc neutru, ambianta
linistita intima si primitoare.

Arbitrajul reprezintd terta parte care intervine in procesul
negocierii cu impunerea solutiei pentru conflictul dintre cei doi
parteneri. Negocierile cu implicarea arbitrajului se desfdgoara in
cazul 1n care partenerii nu ajung la un conces o perioada de timp, iar
rezolvarea problemei este necesard. De regula arbitrajul este necesar
pentru negocierile ca esueaza, iar terta parte stabileste regulile finale
pentru partile implicate si termenii stingerii obligatiunilor.

3.3. Negocierile internationale

Negocierea internationald se deosebeste de altele prin
finalitatea procesului si anume semnarea tratatelor, conventiilor sau a
protocoalelor intre diferite state. In domeniul economic la capitolul
relatii economice internationale se identifica si negocierea
contractelor internationale care au ca obiectiv preturi, cantitate,
termeni si conditii de livrare, modalitati de plata, etc. Negocierile
internationale cu tentd comerciald se incadreaza in relatiile de comert
exterior ale tarii. Acestea pot initia in cazul identificarii unor interese
pe plan international al agentilor economici. Complexitatea
negocierilor internationale cu tentd economica impune cunoasterea
legilor economice ce functioneazi pe piata internationala. in scopul
facilitarii unor proceduri de negociere, pe piata mondiald existd
stabilite anumite reguli cunoscute si aplicate pe anumite segmente
bine stabilite, care nu mai necesitd concretizare sau negociere, ci
doar aplicare.

Negocierile internationale cu tentd comerciald joaca un rol
important in societate si in viata economica a tarii prin schimbul de
avantaje reciproc avantajoase a surplusurilor interne cu cele externe
si aprovizionarea industriei nationale cu materii prime deficitare sau
inexistente pe piata internd. Cu toate cd in acest proces se
solutioneaza scoaterea produselor surplus din tard si introducerea
unor produse lipsd pentru economia tarii, statul are dreptul sd se
implice in reglementarea acestor tranzactii, iar negocierile
internationale vor fi asistate de unele interdictii sau conditii
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suplimentare. Statul sprijind si incurajeaza acele importuri de materii
prime deficitare, care nu vor crea concurentd producatorilor
autohtoni. In functie de procese de facilitare putem mentiona:
politicile comerciale externe, scutirile de taxe vamale, micsorarea
impozitelor, scoaterea limitelor de import si altele. Prin intermediul
misiunilor diplomatice statul va contribui la extinderea unor investitii
in tarile de interes al materiilor prime importate. Totodata statul este
cointeresat ca industria sa se dezvolte la nivel national si prin
intermediul exporturilor, prin acesta face tot posibilul sa promoveze
politici comerciale externe de promovare a exportului.

Un ajutor considerabil 1in sustinerea negocierilor
internationale a fost oferitd de Camera Internationald de Comert, care
a elaborat conditii de livrare internationale folosite in comertul
international, care au simplificat procesurile de negociere a
contractelor internationale. Regulile de livrare reprezinte unele dintre
cele mai anevoioase in negocieri, pentru cid reprezintd asigurarea
transferului in sigurantd a marfurilor de la vanzator la cumparétor, iar
acesta presupune niste costuri. Stabilirea mai multor modalitati de
livrare asigurd selectarea in procesul de negociere a acelor conditii
reciproc avantajoase financiar pe care le poate onora partenerul, iar
riscurile neprecizarii unor clauze este redus la minimum. Pe
parcursul anilor regulile INCOTERMS au fost modificate si
perfectionate in asigurarea unor conditii bine organizate, fapt ce a
usurat desfasurarea tratativelor dintre parti pe mai multe activitati.
Avantajul regulilor INCOTERMS consta in faptul ca acestea nu
faciliteaza nici un partener sau tard in parte si reduc riscurile
neintelegerilor sau a litigiilor.

Negocierile internationale se disting prin particularitatile
culturale ale partenerilor implicati in negociere, dar si prin
acceptare. Succesul unor asemenea negocieri se considerd
cunoasterea cit mai bine a partenerului, traditiilor, modului de
gandire, comportamentul, regulile, valorile, etc. Procesul unor
asemenea negocieri este destul de complicat si poate fi initiat cu
oficialitdti in dependenta de nivelul ierarhic si rangul ce va permite
acceptarea unor asemenea discutii. Evident negociatorii vor apela la
stilurile de negociere pentru a cunoaste si a intelege modul in care
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vor reactiona 1n procesul negocierilor.

Un reprezentant al negocierilor internationale il constituie —
diplomatia. Relatiile diplomatice joacd un rol important pentru
procesul de negociere internationald. Una dintre afirmatii despre
diplomatie sund “Diplomatia este definita ca management a relatiilor
internationale prin negociere”.

3.4. Negocierile sociale

Negocierea sociald este o parte cu caracter special, care nu se
deosebeste dupa componenta geografica, culturala sau economica in
procesul de organizare. Aceste negocieri sunt intre reprezentantii
sindicatelor si patronatelor cu sau fara implicarea Guvernului, acesta
fiind influentatd de relatia bipartit sau tripartitd. Particularitatea
negocierilor sociale este transformarea lor intr-un sistem de dialog
social cu scopul ludrii in consideratie a intereselor tuturor
partenerilor sociali. Riscurile unor negocieri nereusite pot provoca
conflicte cu urmari negative de tipul confruntdrilor, violentei sau
grevelor. Complexitatea unor asemenea negocieri poate fi la nivel
national la nivel de ramura, la nivel teritorial, la nivel de entitate.
Toate negocierile au aceleasi obiective: remunerarea muncii si
conditiile de muncad. Scopul negocierilor sociale este urmatorul:
crearea conditiilor de muncd si a ocupdrii fortei de munca;
reglementarea relatiilor dintre angajatori si angajati; stabilirea
regulilor pe care se bazeazad relatiile dintre angajatori sau
organizatiile patronale si organizatiile de lucratori. Negocierea
colectiva este un proces organizat pe baza principiilor, procedurilor
si metodelor; competitiv, ceea ce ar trebui sa conduca la consens si
nu la victorie pentru ambele parti; interactiunea, coordonarea si
coordonarea diferitelor interese, reciproc avantajoase; axat pe un
obiectiv specific, exprimat in Incheierea unei conventii, un contract
colectiv de munca; etc.

Negocierile sociale sunt influentate de actori interni si
externi precum:

48



NEGOCIERILE INTRE METODA SI PROCES IN CONDITII ATIPICE

Factori interni Factori externi
- nivelul de organizare a - nivelul indicatorilor
sindicatului macroeconomici ai tarii
- vointa de a organiza manifestari - raportul dintre salariul real,
- capacitatea financiara de sustinere | mediu pe economie si minimum de
a sindicatului intretinere
- personalitatea liderului sindical - climatul politic
- experienta echipei de negociatori | - cadrul legal
- prezenta tacticii si a strategiei - posibilitatile intreprinderii

- importanta ramurii de profil

Negocierile sociale la fel ca si celelalte sunt dominate de
informatie, timp si puterea de influentd. Caracteristicile acestor
dominante sunt putin diverse fatd de alte tipuri de negocieri. Astfel
informatiile sunt culese prin intermediul surselor secundare si anule
sondajele de opinii ale angajatilor. In asa mod fiecare angajat va
tutea constitui o putere de decizie in rezultatul negocierilor sociale.
Drept surse de informare pot servi si datele statistice privind situatia
socio-economic la nivel national si pe industrie precum sunt: PIB-ul,
inflatia, somajul, salariul mediu pe tara, nivelul minim de existents,
costul fortei de munca, programe de dezvoltare etc. La fel sunt
considerate surse importante si situatia economico-financiara de la
intreprindere precum: rapoartele financiare, salariile angajatilor,
personalul, concurentii, clientii si partenerii, necesitati de formare,
investitii, planuri de dezvoltare etc.

Detinerea acestor informatii vor contribui la sporirea puterii
de negociere; posibilitatea de a fixa obiective si strategii mai realiste;
siguranta 1n relatie cu partenerul; largirea ariei de optiune prin
descoperirea anticipatd a unei alternative; etc.

Timpul pentru negocierile sociale poate deveni o dimensiune
strategica prin faptul ca: poate fi utilizat pentru Intreruperi frecvente
odata ce au fost obtinute niste avantaje sau nu se poate ajunge la un
consens; incercarea de a pune partenerul in dificultate prin blocarea
argumentarii; formularea unor obiective sau directii artificiale pentru
a castiga timp 1n cautarea solutiilor, etc.

Puterea influentei, reprezintd un subiect foarte dificil de
obtinut 1n negocierile sociale pe motiv cid acestea se desfasoara in
format bipartit sau tripartit. In cazul in care este doar reprezentantul
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patronalelor si salariatii puterea de influentd poate fi actionatd din
partea statului sau cu argumente in folosul statului. In situatia
negocierilor tripartite in care statul devine membru cu drepturi
depline la masa de negocieri, puterea de influentd devine tot mai
complicata.

Parteneriatul Social — sistem de raporturi stabilite intre
salariati  (reprezentantii  salariatilor), angajatori(reprezentantii
angajatorilor) si autoritatile publice respective 1n procesul
determindrii §i realizarii drepturilor si intereselor sociale si
economice ale partilor (CM, 2003). in acest context parteneriatul
social se identifica 1n ideea de asociere si cu cea de actiune colectiva.
Functiile parteneriatului social sunt: consultarea, negocierea,
aplicarea actelor legislative, adoptarea deciziilor, aplanarea si
solutionarea si monitorizarea. Drept suport legal pentru dezvoltarea
parteneriatului social sunt Conventiile Internationale. in Republica
Moldova la baza parteneriatului social stau: Codul muncii (Legea nr.
154-XV din 28.03.03, Titlul II Parteneriat social in sfera muncii);
Legea privind organizarea ti functionarea Comisiei Nationale pentru
consultari si negocieri colective (nr. 245 din 21.07.2006); Conceptia
pentru dezvoltarea sistemului de dialog social. (HG nr. 356 din
26.04.1999); precum si legile: sindicatelor, patronatelor si
guvernului.

Rezultatul negocierilor sociale reprezintd contractul colectiv
de munca. Un contract colectiv de munca este un act juridic care
reglementeaza relatiile de munca si alte relatii sociale dintr-0 unitate,
incheiat de reprezentantii acestora in scris Intre angajati si angajator.
Continutul si structura contractului colectiv. de muncd sunt
determinate de partile care participa la negocierile sale, si anume:
reprezentantii angajatilor si angajatorul. Atingerea obiectivelor in
negocierile sociale se datoreaza potentialului de organizare
strategicd. Acesta ofera mai multe elemente, cum ar fi:

» Stabilirea prioritatilor si obiectivelor;

» Orientarea catre negocieri - se referd la corectarea
comportamentului echipei de negocieri: situatia, metoda de
negociere, forma si continutul mesajelor, evitarea tacticii etc.

» Selectarea mijloacelor de actiune in timpul negocierilor -
se refera la: stabilirea unui ,,scenariu” al negocierilor; selectarea
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structurii negocierii (locul, ora, procedura); alegerea argumentului
bazat pe principii si fapte;

» Stabilirea componentei echipei de negocieri;

» Gasirea de solutii pentru schimb sau reducere - se referd
la posibile schimbari de orientare in timpul negocierilor prin luarea
unor decizii cu privire la continuarea sau incheierea negocierilor.

In negocierile sociale sunt utilizate asa strategii ca:
competitiv, dominare, cooperant, evitare si cedare. Modelul clasic de
cooperare, n care partile nu ofera concesii reciproce, ci incearca sa
rezolve problemele fundamentale ale relatiilor dintr-o pozitie
obiectivd, este cel mai utilizat. In acest sens, problemele sunt
identificate, cauzele sunt identificate cu precizie si solutiile sunt in
parteneriat social.

3.5. Negocierile politice

Negocierile politice reprezintda un domeniu mai nou
comparativ cu celelalte tipuri de negociere. Acesta a aparut din
necesitatea impunerii programului de partid partenerilor de coalitie
sau de guvernare. Mai nou in conditiile actuale se poate auzi despre
negocierile politice, cd ar fi un obiectiv de partajare a functiilor si
pozitiilor de demnitate publica din stat.

Un alt gen de negocieri politice se identifica prin
solutionarea unor conflicte militare pe teritoriul unui stat sau intre
state. Aceste negocieri de reguld in lume se organizeaza cu prezenta
mediatorilor, dar si mai nou cu prezenta observatorilor.
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CAP. 4. OPERATIONALITATEA NEGOCIERILOR
4.1. Importanta si caracteristicile negocierilor

Negocierile au venit in viata contemporana parcurgand o
experientd de secole dobanditd prin experienta si invatare, rimanand
cu acelasi sens de Iintelegere reciproc avantajoasd intre toti cei
implicati in discutii. Acestea pot fi tratate drept instrumente in maina
omului pentru satisfacerea oricdrei necesitati atita timp cét
diplomatia 1i va permite sid convingd partenerul in satisfacerea
acesteia. Evident cd succesul negocierilor depinde doar de
comportamentul individului, exclusiv de potentialul caruia depinde
transformarea acestui proces intr-un castig.

Cresterea actualitatii si importantei negocierilor este exclusiv
datorita unor factori economico-sociali. In acest context mentionim
urmatoarele directii:

- Rolul de solutie la problemele complexe de orice ordin
aparute intre diferiti agenti economici sau tari;

- Largirea arealului de activitate a agentilor economici in
zone foarte extinse si diversificate;

- Marirea numarului de parteneri de afaceri prin cresterca

- Contribuirea la diversificarea diviziunii muncii la nivel
international;

- Asigurarea unui schimb comercial extern echitabil si in
conditii reciproc avantajoase expuse in procesul negocierilor;

- Diversificarea modalitdtilor de stabilire a relatiilor dintre
parteneri printr-un numar mare de tehnici de contractare;

- Dezvoltarea spiritului de concurentd si competitivitate pe
diferite segmente ale pietei;

- Deschiderea accesului la marfuri deficitare pentru unele
parti ale lumii.

Importanta negocierilor este redatd de fenomenul social si
impactul acestuia pentru solutionarea problemelor. Fenomenul social
implicd comunicarea drept forma a comportamentului uman care se
poate desfasura intre indivizi in particular si Intre parti ale societatii
in general. Pe de altd parte Insasi negocierile constituie uneori
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principala caracteristica a comportamentului societatii. Totodatd nu
este exclus ca contextul social in care se desfasoara negocierile sé fie
un factor atat de influent in care rezultatul negocierii sd depinda de
acest fapt, iar comportamentul uman sa depinda exclusiv de aceasta.
Fenomenul social este important atat in faza prenegocierilor, cat a
negocierii $i cel mai important post negociere. Societatea a fost
initiatorul intereselor si misiunii negocierilor si la fel societatea
devine beneficiarul negocierilor. Asigurarea unui loc a
comportamentului uman in societate permite identificarea unui
comportament definitoriu in procesul de comunicare dintre indivizi.
Crearea de catre procesul negocierii unei valori societatii este la fel
un mecanism de rotatie a intereselor dintre societatea si individ.

Crearea spiritului de competitie si concurenta sunt la fel un
semn al negocierilor. Desfagurarea negocierilor ca proces organizat
in care nu persistd conflict si confruntare nu poate fi definit decat o
competitie In care invinge cel mai iscusit. Spiritul competitiei este
transmis de catre participanti prin utilizarea anumitor proceduri,
strategii, tehnici si tactici bine aplicate si la momentul potrivit.
Aplicarea tehnicilor specifice negocierilor contribuie la formarea
unor negociatori experimentati si ceruti in procesele ulterioare.
Competitia dezvoltata in negociere, transforma partile implicate in
concurenti si dezvolta spiritul competitivitatii.

Finalitatea concretd a negocierilor reprezintd o importanta
asteptatd a procesului. Teoretic finalitatea reprezintd o armonizare a
intereselor participantilor la discutie. Ambii parteneri semnéand
acordul, consemneazd vointa si creeazd vizibil opinia posibilei
atingeri a obiectivului propus. Doar in conditii private se va
determina adevarata satisfacere a grupului de lucru fata de proces si
rezultate. Orice victorie sau infringere devine o modalitate de
perfectionare si un stimul pentru manifestare ulterioard mai buna si
mai rezultativa. Experienta acumulata de catre parteneri fie victoriosi
sau mai putin incintati impune o pregitire catre ulterioarele
negocieri cu o grija mai mare. Aceasta le va permite si-si prezinte
propriile pozitii mult mai clare, sd prezinte argumentele potrivite
pozitiei celuilalt partener, sa asculte contraargumentele si sa deduca
judecati pentru a ajunge la solutii constructive, iar in final vor putea
formula decizia care la va satisface obiectivul procesului de
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negociere. Evident ca cineva in negociere cedeazd mai mult, iar
cineva castigd mai multe, important ca solutia acceptatd pe final sa
satisfaca toti partenerii implicati, fapt ce va considera o negociere
reusitd. Nu toti participantii la discutie considera ca divergentele
trebuie transformate 1n obiective negociabile, fapt pentru care
negocierile iau o tentd de proces cu dificultate. Negociatorii
experimentati cunosc faptul ca nu este cazul de fortat nota, dacad se
doreste de ajuns la un consens si dacd se respecta ca parteneri.
Profesionistii nu incearcd sd beneficieze de partile slabe ale
partenerului pentru a prevala, fapt care pierde spiritul competitiei si
care demonstreaza superioritatea in mod direct.

Excelenta in negocieri — reprezintd notiunea mai noud
acordata procesului de sistemele de calitate. Calitatea procesului de
negociere vine in constatare nu in planificare, motiv pentru care nu
pot fi planificate actiunile partenerilor, ci doar in unele cazuri intuite.
Raportul de calitate se manifesta in rezultatele obtinute mai degraba
si n eficienta implementarii solutiei.

4.2. Modalititile negocierilor

In literatura de specialitate toate definitiile negocierilor se
polarizeaza in doua directii cel de proces dinamic si cel de actiune de
confruntare. Ambele directii formeazd un mecanism al miscarii
elementelor implicate, iar conjunctura, directia, avantajele si
finalitatea vor depinde ce capacitatea celor ce dirijeaza aceste
mecanisme. Fie ca negocierile au destinatia unor contracte de
vanzare-cumparare, solutionare a unor conflicte social-economice
sau politice, incheierea unor acorduri, tratate sau conventii
internationale, negocierile se caracterizeazd ca distributive
(castigator/invins), integrative (castig/castig) si rationale.

Negocierile distributive

Misiunea negocierii este determinatda de asigurarea
procesului operational pe care il desfasoard. O altd interpretare a
negocierii distributive este relatia castig-pierdere. Una dintre parti
este sortita pierderii, fapt ce denota caracterul opus al partenerilor de
negociere. Reprezintd un proces dur, uneori provocand sentimente
negative sau de neincredere in propria victorie. Finalitatea acestor
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negocieri este stabilitd de o victorie indiferent prin ce metoda va fi
impusa sau obtinuta. In conditiile economice dure, fiecare constata in
concurentul sdu un adversar care vrea sa-i ocupe locul, iar acest fapt
ii determind sd joace deseori agresiv asemanator unor animale
sdlbatice. Procesul operational al negocierilor distributive nu permite
compromisurile, iar costurile si riscurile sunt jucate crud si nemilos
cu nsdsi castigitorii. Acest proces operational nu este unul tocmai
recomandat de catre negociatori, fapt pentru care existd conditii in
care faptul de constatare a invingatorilor este evident din start, mai
ales cand merge vorba de un anumit tip de concurentd. Exista si
anumite tactici pentru a face sa cedeze partea interesata in victorie,
daca totusi negociatorul a reusit se insufle suspiciuni sau indoieli in
privinta subiectului partii adverse.

Negocierile distributive sunt categorice, care alege doar intre
castig/pierdere. Aceasta corespunde unui joc cu suma zero §i ia
forma unei tranzactii in care o parte nu poate castiga, iar cealaltd nu
pierde. Fiecare misiune cétre un partener vine in detrimentul
acordatorului si al celuilalt. Negocierile se desfasoara cu doi
adversari cu interese opuse si se transforma intr-o confruntare de
forte, in care una dintre parti trebuie sa castige. Orice concesie este
un semn al sldbiciunii si orice atac de succes este un semn de forta.
Scopul negocierilor va fi un acord care sd nu tina seama de interesele
partenerului §i care cu atat mai bine, cu atdt mai puternic va lovi
inamicul. In astfel de negocieri, finalitatea va fi determinati in mod
decisiv de echilibrul de putere dintre parteneri, adica de forta de
negociere a partilor in conflict. Cea mai grava consecintd a acordului
in astfel de conditii este ca partile defavorizate nu vor dori sa-I
respecte, incercand sa se razbune.

Printre tacticile recomandate acestui tip de negociere pot fi
mentionate:

» Controversa este condusd prin minusuri constante si o
abatere sistematica de la subiect;

» Atacuri de putere;

» Manevre retorice bazate pe ascunderea, deghizarea
intentiilor, ascunderea adevarului si blamarea inamicului;

» Descalificarea din cauza necinstirii, asaltul unei persoane
si ridiculizarea.
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Negocierile integrative

Negocierile integrative opereaza de reguld pe formula castig-
castig. Aceastd relatie permite participantilor sa atingd diverse
aspiratii, sd valorifice toate oportunitatile, sd inteleagd partenerul in
problemele sale si sd ofere sanse egale pentru victorie. Acest proces
este bazat pe calitdti ca toleranta, respectul reciproc, incredere.
Paradoxal cd in asemenea conditii negocierile sunt acceptate de
ambele parti fard a fi demonstrata propria pozitie. Procesul de
negociere seamand mai mult cu o discutie a unor parteneri si nu a
unor adversari. Acest comportament le permite sd obtind avantaje
reciproce prin inventarea unor actiuni noi, prin valorificarea tuturor
ideilor, prin convingerea partenerilor in avantajele obtinute, prin
actiunile comune organizate in atingerea obiectivelor.

In cadrul negocierilor integrative, aspiratiile si interesele
partenerului sunt respectate; chiar daca vin impotriva intereselor
proprii. Negocierile se bazeaza pe respect reciproc si tolerantd pentru
diferentele de aspiratii si opinii. Avantajele negocierilor de integrare
sunt legate de obtinerea de solutii mai bune si mai durabile, partile se
simt mai bine si relatiile dintre parti sunt consolidate. In acelasi timp,
acest tip de negocieri creeazd, mentin si consolideazad relatiile de
afaceri pe termen lung si de afaceri si defineste fiecare dintre partile
la negocieri pentru a-si schimba obiectivele si a-gi ajusta cerintele
pentru a rezolva interesele comune. Aceastd viziune de negociere
ocoleste si evita situatiile de conflict, iar atmosfera negocierilor este
caracterizatd de incredere si optimism. Odata ajuns la un acord, el are
toate sansele sa fie respectat, deoarece ambele parti castigd si sustin
decizia si acordul la care a ajuns.

Tipurile caracteristice ale negocierilor integrative pot servi
cele comerciale, internationale, sociale.

Negocierile bazate pe ratiune

Negocierile bazate pe ratiune ocupa un loc aparte in procesul
de negociere. Identificarea ratiunii si a umanitatii in perioada actuala
este o realizare a dezvoltarii globale. Necesitatea de apelare la acest
sistem de negociere a fost realizata datoritd noilor valori in societate
si in lume, in care s-a decis sd se promoveze pacea. Evident ca
asemenea gen de negocieri pot fi doar in situatii de conflicte
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internationale sau nationale. Un asemenea proces de negociere este
bazat pe sentimente, motivatii si preocupdri ale partilor implicate.
Negocierile se desfasoara in limitele regulilor, legilor, normelor
morale, bazate pe dovezi stiintifice, teoretice si practice similare.
Organizarea unor asemenea negocieri se realizeaza in prezenta unui
arbitru neutru, care are responsabilitatea de penalizare a partenerilor
ce incalca normele morale, iar conditiile in care se desfasoara
negocierea trebuie sa nu fie parte a uneia dintre parteneri.

Negocierile rationale sunt cele in care partile nu numai ca
intentioneaza sa facad concesii sau sd obtind concesii de consens
bazate pe pozitiile subiective ale negocierilor, dar, de asemenea,
incearca sd rezolve litigiile semnificative dintr-o pozitie obiectiva
diferita de cea a ambelor parti.

Pentru aceasta, este necesar sia se defineasca In mod clar
interesele reciproce in cadrul unei transparente si sinceritati
complete, fard a recurge la cea mai mica ascundere sau suspiciune.

Tabelul caracteristicile comparative ale negocierilor
distributive, integrative si rationale

negocierea
distributiva integrativa rationala
Obiectiv victorie Relatii de | solutie
parteneriat
Participanti adversari parteneri Parteneri si
mediatori
Comportament | dur colaborare neutru

Pentru a sublinia caracteristicile dominante ale celor trei
tipuri de negociatori, autorii propun urmaitoarea evaluarea
comparativa a acestora este prezentata in tabel.
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CAP. 5. STILURI DE NEGOCIERE
5.1. Stilurile personale

Stilurile personale in negociere sunt reprezentate de cele
cinci stiluri de comunicare ale persoanei in raportul dintre dominanta
si fire slaba.

Stilul emotiv este caracteristic persoanelor sociabile si cu
dominanta puternici. Aceste persoane sunt foarte buni negociatori. in
procesul de negociere foarte des folosesc strategiile de cooperare si
compromis. Negociatorii ce abordeazd un anumit stil sunt inndscuti
pentru aceste procese pentru ca au capacitatea de convingere foarte
puternicd. Reprezintd niste oratori expresivi, folosind 1n discursuri
gesturile in deosebi mainile si mimica fetii. Au modul de exprimare
foarte repede si reprezinti niste oameni foarte dinamici. in
comunicare prefera mai mult relatiile informale dar sunt orientate
spre actiuni de risc In luarea deciziilor. Nu sunt persoane conflictuale
necautand la comunicarea Inflacarata.

Stilul dominator este caracteristic persoanelor care nu sunt
sociabile dar au dominantd puternica. Negociatorii intruchipeaza
niste persoane serioase cu grad Tnalt de responsabilitate, decise si
credibile. Comunicd exprimand opinii clare deseori vorbesc repede,
dar sunt fermi si fird a gesticula, au expresia fetii serioasi. In
procesul negocierii sunt foarte greu de abordat si comunica cu un
oarecare efort. Acesta este negociatorul care va ridica cele mai multe
si mai mari pretentii fiind totodatd foarte grijuliu in exprimare. Ca
persoand este ferm, dur si impunator cu toate cd se aratd cd riméane
adesea indiferent. Acest stil este folosit doar in cazurile cand se
necesita abordarea autoritara.

Stilul reflexiv este persoand cu sociabilitatea scazuta si cu
dominanta scizuta. In procesul de negociere se bazeazi pe strategia
de evitare fapt pentru care se pot manifesta in rol de membru al
echipei decat negociator desemnat. Exprimatd de acest stil persoana
este una perfectionisti, ordonati si minutioasi. In comunicare
vorbeste incet selectdnd foarte indelung cuvintele, abordand foarte
atent subiectele. Aproape ca nu gesticuleaza impunandu-si un control
puternic asupra emotiilor. Nu este genul de om pentru a lua decizii,
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iar daca este impus o va face lent si deseori Intarziat. Nu poti conta
pe ei ca pe parteneri de conversatie.

Stilul indatoritor este persoana foarte sociabila si putin
dominanta. Aceste persoane nu sunt recomandabile pentru negocieri,
iar stilul abordat se manifestd doar prin strategii de cedare. Cu toate
ca dispun de abilitditi bune de comunicare au capacitatea de
convingere doar bazata pe prietenie. Nu pot lua decizii si nici nu se
manifestd pentru aceasta activitate, sunt retragi din actiunile de
frunte. Nu sunt dispusi sd foloseascd puterea, preferd sa se supuna
regulilor. Sunt un caracter rabdator dar cedeaza pozitiile foarte usor.

In general, abordand aceste stiluri ale personalititii putem
concluziona céd negociatorii Incearcd sd-si impuna unul dintre aceste
stiluri in circumstante anumite. Este periculos pentru partenerii de
discutie cdnd unul imbracd un comportament necaracteristic si
incearcd sd manipuleze sau sd comunice mai usor. Recomandabil
este de a se manifesta in procesul negocierilor cu stilul personal doar
adoptand flexibilitatea. Aceasta presupune o modalitate de a-gi
impune constient dar controlat cizelarea propriului stil prin atitudine,
gesticulare, discurs, etc. sa se manifeste in fata partenerului.

Stilemotiv | Stil Stil Stil
dominant reflexiv indatoritor
comportame | expresiv Atitudine Prefera Cedeaza
nt serioasd ordinea usor
comunicare | Comportam | Exprima Se Nu se afirma
ent dinamic | opinii clare | exprima in
maniera
formala
decizie Decizii Ea decizii | Ea decizii | Nu pledeaza
orientate de maniera | lent  sau | pentru
spre risc dar | hotarata si | intarziate luarea
are putere de | rigida deciziilor
convingere
Concluzie Negociator Negociator | Executor Negociator
bun solicitat si nu | nerecomand
negociator | at

Sursa: elaborat de autori
Nu exista stiluri bune sau rele, existd preluate de catre
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negociatori in procesele de comunicare cu partenerii i cele
neutilizate pentru discutii.

5.2. Stiluri de negociatori

Stiluri de negociere europene

Inca din cele mai vechi timpuri s-a constat ci cine este
informat acela este inarmat. In acest context inainte de a intra intr-0
discutie cu cineva, este firesc sa te documentezi asupra partenerului.
Acest fapt a stat la formarea unor tipare ale negociatorilor in
dependentd de factorul geografic. Negocierile in arealul european
sunt unele dintre cele mai diversificate, motiv al diversificarii de
nationalitate. Acestea fiind reprezentate de stilul francez, englez,
suedez, german, italian, olandez, rus, etc. Francezii ca negociatori
sunt caracterizati din punct de vedere ca nationalisti, familisti, ce
prioritate fatd de clasa sociald, critici fatd de societatea in care
traiesc, cu simtul umorului, considerand negocierea drept o
competitie. Englezii se dau drept persoane reci, cu studii de o
superioritate, se bazeaza doar pe concepte, foarte chibzuiti, calculati
dar se tin de cuvant, vin in negociere bine documentati si detin 0
verticalitate de fier. Germanii sunt foarte corecti, exigenti, seriosi,
calmi, profesionisti, politicosi, educati, punctuali, concentreaza
eforturile pentru a obtine cel mai bun, pot ceda, respectd protocolul,
pot sa se puna uneori in pielea partenerului. Italienii cunosc piata si
comertul foarte bine, sunt directi si deschisi, sunt emotivi, inventivi,
flexibili, impulsivi, suparaciosi, foarte optimisti, au simtul umorului
si apreciaza la partener acest moment, ospitalieri, gentili, apreciaza
cunoasterea traditiilor lor, apreciaza protocolul. Rusii indecisi, fara
spirit de decizie, cedeazd in cazurile cand observa ca pierd,
negociazad cu valori Tnalte, se respecta ierarhia, considerad intalnirile
ca sedinte formale, corecti, cu spirit de autocriticd, neinfricati, cu
simtul umorului, cu protocoale.

Caracteristica stilurilor de negociatori europeni

Europa de est Europa centrala Europa occidentala
Precauti Dificili Spirit de competitie
Receptivi la pret Obositori Buni experti,

Bunul simt al Tergiverseaza profesionisti
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umorului negocierile Nationalisti, Politicosi
Seriosi Indecisi Apreciaza simtul
Utilizeaza tacticile Cauta portite de umorului
Prefera partenerii scapare Punctuali
cunoscuti Prefera partenerii Decisi

cunoscuti

Sursa: elaborata de autori

Stiluri de negociere americane

Americanii se deosebesc in negocieri conform celor doua
continente. Americanii de nord sunt pentru o concurentd si
competitivitate reald, iubesc confortul -claritatea lucrurilor si
eficienta, se manifesta ca prieteni si persoane care respectd legea, 1-si
asuma riscuri mari deoarece sunt protejati de arbitrajul SUA, se simt
liber in discutii, nu respecta protocolul, nu au vestimentatia
corespunzitoare procedurii, nu este clar cine este seful, sunt
minutiosi in detalii, nu sunt precauti, puncteaza pe factorul uman.
Negociatorii latino-americani sunt prietenosi, ospitalieri, foarte lenti
si cu multe améanari, vorbesc mult si discutd despre familie, pot
recurge la emotii pentru a te convinge, dau dovada de politete, mereu
fac comparatii cu alte oferte sau puncte de referinta, pot asculta

parerea partenerilor, taraganeaza timpul, preferd Intalnirile
neoficiale.

America de nord America de sud
Organizati Persoane prietenoase, calde
Punctuali Nepunctuali
Impartasesc riscul Laudarosi
Ofera daca oferi Simuleaza
Pun accent pe claritate si eficientd | Se bazeaza pe comparatii
lubesc confortul Afaceri lente
Decizii rapide Deciziile nu le apartin

Sursa: elaborata de autori

Stiluri de negociere occidentale

Negocierile orientale sunt foarte tipice mediilor de origine si
foarte stranii procesului de negociere. Arabii sunt indecisi iar da nu
inseamna ca acceptd dar este echivalent cu poate, foarte emotivi,
supardciosi, emotionali, expresivi, nu acceptd critica, ospitalieri,
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evitd discutiile despre membrii familiilor, dau dovada de onoare,
respecta statutul, nu accepta refuzul, por renegocia unele aspecte pe
care le-au castigat deja, pun religia mai presus de tot si esti obligat
sa-i respecti, au intuitiec bund. Africanii sunt foarte creduli,
prietenosi, privesc timpul ca un instrument flexibil, sunt suspecti in
toate, nu sunt punctuali, membrii echipei nu sunt selectati dupa
principii de profesionalism dar dupa grad de rudenie sau statut, sunt
scoliti si cunosc afacerile dar unele afirmatii nu coincid cu realitatea,
principalul argument se considera increderea Iintre parteneri,
gesticuleaza mult si sunt foarte indecisi. Chinezii au o traditie bogata
in arta negocierilor astfel ei au un orgoliu in procesul negocierilor, nu
le place sa piarda deci trebuie convins cé a castigat, nu se iau decizii
de unul singur, nu au dreptul la greseli, nu pot valorifica mai multe
alternative deci trebuie sd fie doar una din care si selecteze, au
incredere doar 1n persoane recomandate.

si statut
Revin la subiecte
convenite

Orientul mijlociu Africa Asia
Expresivi Complicati Educatie si cultura
Emotionali Smecheri Putere si respect
Supéraciosi Profita de situatii Orgoliu national
Obositori Orgoliu national Simtul umorului
Enervanti Suspiciosi rafinat
Respecta obiceiurile Nu se grabesc Experienta si
Pun accent pe onoare Abordare generala rabdare

Pun accent pe relatii
de prietenie

Echipe numeroase
Negocieri greoaie
Nu negociaza cu
cartile pe fata

Sursa: elaborata de autori
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CAP. 6. PROCESUL DE NEGOCIERE
6.1. Pregdtirea negocierilor

Negocierile reprezintd un proces mai mult bazat pe
operatiuni de pregatire decat de comunicare propriu zisa. Necesitatea
pregatirilor pentru procesul de negociere este redat atat de procedura
cat si de situatia economico-sociald in care se desfasoard. Se
vehiculeaza foarte mult ca exista factori de care ar depinde rezultatul
negocierilor precum climatul favorabil de munca, selectarea reusita a
locului negocierilor, stabilirea corectd a ordinii de zi, atragerea
atentiei la detaliile comunicarii nonverbale, etc. Pregatirea
negocierilor nu trebuie sd se transforme Intr-un proces exagerat in
care se uitd de scopul si obiectivul acesteia.

Rolul documentarii scopului si obiectivelor negociate cu
referinta la piata si domeniul la care se referd aduce o plus valoare
negociatorului in procesul argumentarii si prezentrii explicatiilor.
Obtinerea informatiilor corecte si precise poate fi prin mai multe
metode, unele dintre care necesitd efort si timp.

Daca apare necesitatea negocierii, indiferent de tipul acesteia
Seriozitatea si atitudinea fatd de acest proces trebuie sd persiste.
Succesul in obtinerea unor conditii avantajoase in procesul
negocierilor depinde de aceste pregatiri. Pregatirea constd In mai
multe tipuri de actiuni precum pregdtirea tehnica, pregatirea
informationald, pregatirea moral-psihologica, etc.

Pregitirea tehnicd inglobeaza mai multe tipuri de activitati
utile, care per total dau o rezonantd procesului de negociere. La
aspectul tehnic se refera actiunile manageriale de planificare —
organizare — coordonare a proceselor. Stabilirea obiectivelor in
conformitate cu scopul negocierii, asigura o derulare continud a
activitatii procesului de negociere, care nu va permite pierderea
timpului si tensionarea situatiei. Partenerii vor intelege cd au in fata
persoane cointeresate n desfasurarea dialogului, competente si care
urmaresc atingerea unui consens. La pregatirile tehnice se atribuie si
convenirea asupra locului desfasurdrii negocierilor, la care se va
atrage o deosebitd atentie. Comoditatea, accesul, atmosfera,
ambianta, dotarea sunt doar unele dintre elemente la care se va atrage
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atentia 1n perioada pregatirii tehnice. Aspectul pregatirii tehnice
include si studierea problemei pentru negociere si pregatirea
membrilor echipei de negociere, care trebuie sa fie reprezentanti ai
domeniilor ce se vor supune discutiilor pentru a putea concretiza
elementele specifice cu persoane competente. Existd necesitatea
simuldrii negocierilor de catre echipa pentru a identifica lipsa unor
instrumente.

Pregatirea informationald constd in acumularea surselor
suficiente de informatie pentru purtarea negocierilor pana la cele mai
mici detalii. O parte importantd a documentérii este consacratd
studierii partenerului si a obiceiurilor, stilurilor de negociere
caracteristice. Cunoasterea formalitatilor de protocol, traditiilor, unor
cuvinte de salut in limba de origine a partenerului va aduce plus
valoare procesului de negociere inca de la faza initiala.
Documentarea prealabild a procedurii de negociere va organiza mai
bine echipa si nu va crea confuzii in declaratii sau expuneri.

Pregatirea moral-psihologicd se referd la factorul uman.
Negociatorul trebuie sd fie calm, sigur pe sine, concentrat pe
subiectul si obiectul negocierii. Indiferent de locul pe care il ocupa in
echipa si fie cu un plan pregitit in fatd pentru a se putea ghida. in
cazul in care a mai participat la negocieri va analiza comportamentul
si va trage concluzii pentru a evita greselile. Ridicarea moralului
membrilor echipei Tnainte de negocieri este un bonus al reusitei.

Pentru o siguranta a procesului de negociere este necesar de
controlat niste actiuni tehnice sau logistica negocierii. Asigurarea
elementelor tehnico-organizatorice reprezinta 50% din succesul
negocierii. Unele elemente din procesul tehnico-organizatoric sunt:

- numirea sefului echipei de negociere si formarea echipei de
catre sef;

- stabilirea locului, datei si orei initierii negocierilor (foarte
important de precizat fusul orar);

- organizarea conditiilor de transport, cazare si masa;

- asigurarea suportului necesar pentru deplasare, Vize,
transfer, formalitati documentare, etc.

- formarea programului zilei de muncd si agrement a
participantilor la negociere;

- alegerea si pregatirea cadourilor pentru participantii la
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negociere;

- asigurarea unor conditii de rezerva in cazul unor force-
major.

Numirea sefului echipei de negociere este de fapt delegarea
sau semnarea mandatului de negociere. Mandatul de negociere este
un document oficial prin care se delegda functia de reprezentare si
instructiunile de negociere. Acest document se expune asupra
obiectului negocierii si caracteristicilor lui generale, obiectivele
superioare si minim acceptabile, componenta echipei de negociere si
rolurile de echipa, locul desfasurarii negocierilor, dara si ora initierii,
perioada de desfasurare, bugetul si altele. Mandatele de negociere
pot fi folosite si ca tactici de negociere, in deosebi in cazul
negocierilor internationale in care se motiveazd cd se simte
necesitatea consultarii cu administratia. Daca momentul despre limita
imputernicirilor nu a fost discutat la sedinta de initiere, atunci poate
fi folositd aceastd tacticd sau pentru crearea unei noi reprize de
negociere sau pentru crearea unei presiuni asupra partenerului.
Mandatul de negociere este confidential, iar accesul la informatii este
limitat pentru cé detine si informatii cu privire la strategii tehnici si
tactici aplicate dar si informatii privind concurentii.

Locul, dara si ora negocierilor joaca un rol deosebit pentru
procesul negocierilor. Este foarte important ce rol joaca locul
negocierilor, te simti oaspete sau gazda. Acasa te simti mai Increzut
si mai plin de sustinere si forta, dar existd si dezavantaje precum,
oferirea prea multor detalii partenerilor de negociere asupra
proceselor tehnologice, asupra pietei interne, preturilor de cost, etc.
Cea mai optima varianta este teritoriul neutru, care poate oferi pozitii
egale partenerilor, iar in unele cazuri selectarea reusitd poate asigura
succesul. Data negocierilor este una nesemnificativd pentru
economisti, dar una cu sens pentru cei pasionati de astre si
ghinionisti. Selectarea datei se va face consultand uzantele si
obiceiurile ba chiar zilele de odihnd si sdrbatorile. Ora initierii
negocierilor este importantd nu doar din considerente de atitudine
personala dar si din considerente de comoditatea prezentarii in timp
la discutii. Cu ora se poate manipula durata sau perioada
negocierilor, in deosebi cand acesta este stabilitd in apropierea orei
de masa sau de Inchiderea institutiei. Initierea negocierilor stabileste
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si perioada de duratd a reprizei de negociere, care trebuie s fie
convenita de parteneri de comun acord.

6.2. Negocierea

Negocierea reprezintd perioada de discutii, stabilirea a
regulilor si conditiilor pentru contract, acord, memorandum, etc. cu
finalitate scrisd consemnatd de toti partenerii inscrisi in negociere.
Procesul initiaza cu deschiderea oficiala, discutarea subiectelor pana
la ajungerea unui consens si finalizeaza cu inchiderea oficiald. Exista
negocieri de durata, care de fiecare data se vor finaliza cu semnarea
de catre parteneri a subiectelor negociate pana la acel moment, iar
reluarea negocierilor se va realiza nu de la punctul initial dar de la
punctul de oprire. Toate negocierile se vor inregistra sub forma unor
procese verbale, prin care se va afirma prezenta sau discutia unor
subiecte dar si a unor rezultate. In procesul negocierilor fiecare
partener va apela la diverse tehnici, tactici si strategii de negociere.
Acestea pot fi selectate preventiv sau pot fi preluate in timpul
negocierii, important ca participantii sd pastreze calmul, respectul,
politetea, protocolul si consecutivitatea procedurilor. In procesul
negocierilor toti participantii fac anumite presupuneri in conditiile
informatiilor detinute, care pot crea capacitatea de a intui
presupunerile partenerilor de discutie.

Procesul negocierilor poate fi reluat de fiecare data in cazuri
in care nevoile si dorintele uneia dintre parti au fost ignorate sau
neglijate. Orice negociere porneste de la fiecare parte cu interesele si
aspiratiile sale directe sau indirecte. Nu toti partenerii de afaceri
declara tacit dorintele pentru a putea obtine unele avantaje pe
domenii pe care partenerul nu cunoaste cd sunt de interes si le
cedeaza cu efort mic.

In procesul negocierii comunicarea dintre parteneri devine
nu doar o discutie cu schimb de pareri, dar si un pas in care se ajunge
la 0 vointd. Aceasta treapta a procesului de negociere poate fi tratata
ca o actiune de cedare, compromis, argumentare, colaborare,
conciliere, evitare sau autoritate.

Cedarea este consideratd o actiune a invingétorului, doar ca
in procesul de negociere acesta poate fi tratatd ca vointd a

66



NEGOCIERILE INTRE METODA SI PROCES IN CONDITII ATIPICE

partenerului convins de renuntarea la numite pretentii. Intelegerea
dezavantajelor privind inaintarea in negociere, partenerul cedeaza in
interesele partii respective una sau mai multe pozitii, care la fel pot fi
considerate drept o strategie.

Compromisul este una dintre cele mai practicate realizari ale
procesului de negociere. Realizarea intereselor reciproc avantajoase
se poate de realizat prin oferirea de compromisuri sau acceptarea lor
in procesul negocierilor. Foarte des aceasta strategie este folosita de
catre partenerii de afaceri care au intentii serioase de a cumpdra sau
intre partenerii internationali, care au nevoie reciproc de sprijin in
solutionarea problemei.

Argumentarea este modalitatea de a demonstra capacitatea
de convingere si dominanta in procesul de negocieri. in argumentare,
limita dintre adevar si fals este foarte aproape, iar un negociator
iscusit foarte repede poate interpreta un subiect dacd a fost pus
alaturi de o afirmatie falsd sau una adevaratid. Puterea cuvantului
reprezintd argumentarea, mai mult decat atdt nu poate fi explicatd
aceasta etapa de convingere a partenerului.

Colaborare este un stil recomandat a fi folosit atunci cand
partile supuse discutiilor sunt impunator de insemnate pentru toate
pozitiille implicate in discutii §i nu este permisd gasirea unor
concesiuni. In acest mod, obiectivul deziderat se referd la
conlucrarea mai multor puncte de opinie Intr-un intreg, defel ca si
fiind pregatitd sa o formuleze infiintarea si/sau mentinerea unei
relatii stabile i impunatoare.

Concilierea este genul impaciuitor poate fi recomandabil
pentru utilizare in consecintele in care stabiliti cd dacd esuati in
actiunile dumneavoastra sau totusi doriti sa manifestati ca fiind un
individ cu verticalitate: Ca atare, folosind acest gen, doriti ca sa
conferiti incredere drept o maniera eficientd a problemelor urméatoare
si, indeosebi, sa va reduceti pierderile pentru acele cazuri In care
postura va este serios periclitata.

Evitarea este 1In caz de, ori dupa situatie in care ai demarat
discutii la teme globale putin Tnsemnate pentru toti partenerii sau ati
rezumat ca nu existd sanse sd va satisfaceti scopurile inaintate. Tot
acest gen este recomandabil sa-l1 utilizati atunci cand manifesta
agravare in timp negocierea sau este superioara pozitiel reale pe care
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puteti miza, pe moment puteti solutiona neintelegerea cu partenerii
mai pozitiv sau mai real cand este necesar mari rezerve de timp
pentru a Intelege si decide 1n rezultat.

Autoritatea este cazul in care responsabilitatea o poartd
negociatorul ce poate manifesta rezultate in cazurile in care se
dicteaza sa actionati foarte accelerat si ferm, care sa permita cel putin
prin consternatie partenerul in comunicari. De asemenea genul dat
poate fi utilizat si 1n situatii care remarcati i sunteti precisi ca aveti
echitate in actiunile personale spre succes, interlocutorul lipsit de
sansa doar daca se va demonstra cooperant. Pozitia dumneavoastra
pentru control este capabild sd provoace partenerul, foarte des la
constatarea de pace, de colaborare.

Existd punctul culminant 1n procesul negocierii cand
partenerii pot intra intr-o dilemad de natura in care nici una dintre
aceste actiuni nu vor fi potrivite.

Orice negociere este precedatd de o finalitate in dependenta
de caracterul, obiectivul, tipul ei, care faciliteaza realizarea acesteia.
Acestea pot fi acorduri, conventii, tratate, protocoale, contracte,
proiecte, etc.

Acordul conform dictionarului explicativ. roman este
LACORD - Tngelegere, invoiala, conventie etc. intre doua sau mai
multe parti in vederea incheierii, modificarii sau desfiintarii unui act
juridic.” Cele mai populare sunt acordurile comerciale in care doua
tari stabilesc conditii reciproc avantajoase privind impozitele,
tarifele, comertul preferential sau liber pentru a le facilita reciproc.
Acordurile ajutd la dezvoltarea exporturilor si importurilor pentru
partile semnatare. Valoarea acordului comercial este consemnata si
de stabilirea masurilor de pedeapsd pentru incalcarea regulilor
stabilite, fapt ce diminueaza neintelegerile. Avantajele acordurilor
pentru parteneri sunt valorificate si de protectie internationald si de
dezvoltarea durabild a cooperdrii si parteneriatelor. Prin acorduri,
tara asigura o sigurantd 1n desfasurarea negocierilor la nivel
microeconomic dar si stimuleazd crearea unor relatii de colaborare
de lungd duratd. La nivel macroeconomic acordurile pot servi
garantii 1n negocierile Tmprumuturilor internationale. Pe plan
mondial cele mai utile sunt acordurile multilaterale si bilaterale.

Tratatul — conform dictionarului explicativ roméan este
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,,TRATAT, in‘gelegere scrisa incheiata intre doua sau mai multe state,
in vederea determinarii, intr-un anumit domeniu, a drepturilor si a
obligatiilor partilor contractante sau 1n scopul stabilirii unor norme
juridice ce trebuie respectate 1in relatiile dintre ele; acord
international, conventie internationala”. In conditiile negocierilor
tratatele au valoarea mai redusa decadt a acordului. Dimensiunile
tratatului se pot reduce si la nivelul entitatilor internationale, care se
pun in conditii de asumare a unor obligatii ce le vor respecta in
conditiile stabilite de acest document. Asumarea unor obligatii in
calitate de membru al tratatului presupune respectarea lor sau
raspunderea 1n cazul incélcarii intelegerii. Tratatele nu pot fi
unilaterale precum pot fi unele acorduri. Exemplu de tratate:
,,Tratatul de la Paris (1951), semnat in 18 aprilie 1951 intre Belgia,
Franta, Germania de Vest, Italia, Luxembourg si Olanda a creat
Comunitatea Europeana a Carbunelui si Otelului”; ,,Tratatul de la
Roma prin care a fost instituitd Comunitatea Economicd Europeana
(EEC) si a fost semnat de Franta, Germania de Vest, Olanda, Italia,
Belgia si Luxemburg la 25 martie 1957”.

Conventia interpretatd de dictionarul explicative drept
,,CONVENTIE - in‘gelegere, acord intre douda sau mai multe state,
institutii sau persoane cu privire la anumite probleme sau la anumite
obiective”. Conventia are drept actiune convenirea asupra unor
problem sau obiective. Daca acordurile presupun stabilirea mai
multor reguli de comportament ale partenerilor contrasemnati, atunci
conventia vine sd clarifice anumite problem din contextual unei
activitati mai complexe la care nu s-a venit de comun acord per
ansamblu. Conventiile pot fi semnate sau ratificate in cazul acceptarii
ulterioare ca modalitate de solutionare a unei probleme. Astfel de
exemple pot servi conventiile din domeniul muncii pe care Republica
Moldova le-a ratificat si ele au devenit atat parte component a
cadrului legal national cat gi bazd fundamental in procesul
negocierilor sociale intre patronate si sindicate.

Protocolul este ,,PROTOCOL - Act, document in care sunt
consemnate rezolutiile unei adundri, ale unor dezbateri, ale unei
conferinte internationale; document diplomatic cu valoarea unui
acord international, care cuprinde hotararile luate la o conferintd
internationald”. Deci acesta poate fi atat un document nou ca rezultat
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al unei intalniri, cat si o completare a unui acord sau tratat semnat
anterior.

Contractul ,,CONTRACT - Acord incheiat, ca urmare a
intelegerii intervenite intre doud sau mai multe persoane (fizice sau
juridice), pentru crearea, modificarea sau stingerea unor drepturi si
obligatii in relatiile dintre ele; act, inscris ce consemneazd acest
acord; conventie”. Contractul reprezintd documentul oficial sau
dovada incheierii unui acord intre doud parti cu descrierea detaliatd a
solicitarilor fiecarei parti. Indiferent daca contractele au valoare si in
forma verbald, semnarea unui contract scris este practic aplicat in
toate negocierile. Negocierea contractului presupune mai multe
etape:

1. prezentarea modelului standard de contract cu toate
compartimentele;

2. completarea informatiilor cu caracter tehnico-financiar cu
referire la tranzactie;

3. tehnoredactarea contractului in una sau mai multe limbi
de circulatie internationald si in limba de origine a partilor;

4. discutarea prealabild 1n sedintd si coordonarea nainte de
discutiile in procesul negocierii;

5. coordonarea cu ultimele detalii din sedinta de negociere;

6. semnarea oficiald a contractului

7. prevedere post negociere — realizarea contractului.

Contractul nu este doar o promisiune a partenerilor de afaceri
in ceia ce presupune onorarea obligatiilor, dar si un parteneriat, o
confidenta si o relatie de lungd duratd. Contractele negociate au
acoperire juridica si pot fi disputa unor litigii prezentate in instanta
de judecata.

In rezultatul abordarilor anterioare conchidem cd negocierile
in contextul situatiilor atipice pot fi initiate sub pretextul diverselor
probleme, iar oportuna abordare va fi in contextul metodei de
solutionare. Autorii au propria viziune asupra acestei proceduri si
propun parcurgerea unor etape prezentate sub forma de schema
figura 3.
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Intrevederea
partilor.
Este necesara o
intalnire amicala
dintre parti,
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atmosfere si a
unui microclimat
psiho-emotiv
favorabil.
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Interactiunile
personale ale
partilor se vor
canaliza in
expunerea
scopurilor partilor
implicate in
negociere, pe de o
parte, iar, pe de
alta parte, a
cheltuielilor
pentru atingerea
scopurilor.

é

Negocierea
propriu-zisa.
in aceasta perioadi
partile 1si expun
scopul si
motiveaza
realizarea lui. Are
loc procesul de
perceptie a unei
parti de catre alta
si viceversa. Este
necesara maiestria
de expunere si,ce
este foarte
important, cultura
de exprimare si a
dialogului propriu-
zis.

incheierea
negocierii.
intocmirea unui
acord intre parti,
stipularea
responsabilitatii
partilor si
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beneficiilor. in
cazul in care
partile sunt de
acord, se purcede
la parafarea si
semnarea
acordului,
determinarea
responsabilitatii
fiecdrei parti
pentru asigurarea
aplicarii ei.

Figura 2. Etapele procesului de solutionare

Avantajul metodei se refera la negocieri si la sporirea
eficientei negocierilor prin aspect psihologic emotiv pozitiv,
motivatia incheierii acordului, sociologizarea acordului, asigurarea
implementarii si aplicarii lui in practica si prin folosul social al
acordului. Metoda dezvolta proiectul de negocieri de la Harvard —
oameni, interese, optiuni, criterii prin aspecte psihologice, umaniste,
motivationale, si de utilitate

6.3. Post negocierile

Finalitatea procesului de negociere incd nu inregistreaza
succesul, principalul efort abia urmeaza sa fie realizat. Important in
aceasta faza ca toate argumentele aduse in fata partenerului sa devina
realitate, iar conditiile negociate s fie onorate in termeni si cu
costurile stabilite. Asigurarea realizdrii fiecarui punct negociat va
transforma partenerul intr-un client credibil, iar negocierile ulterioare
se vor desfasura cu un grad de incredere mai mare, sau nici nu va fi
nevoie de negociat.
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Existd negocieri ale caror finalitati reprezintd niste garantii,
asigurari sau conditii de respectat. Nu exista diferentd intre aceste
negocieri, existd valoare a acestor negocieri, in unele cazuri persista
viata si integritatea umand. Onorarea obligatiilor unor tratative,
negocieri sau acorduri este o datorie, care in caz de nerespectare
poate fi adusa in instantd pentru claritate, fapt ce nu merita toate
eforturile depuse.
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CAP.7. NEGOCIATORUL
7.1. Calitati atribuite unui negociator bun

Evident cd procesul negocierii este un rezultat realizat de
factorul uman. Este greu de asigurat portretul unui negociator
universal, dar totusi unele puncte cheie sunt importante. Negocierea
contribuie la identificarea talentului si abilitatilor native ale persoanei
ca potential negociator, iar fundamentele teoretice ale acestora le
permite sd Invete si cd capete experientd. Negociator ca specialitate
in nomenclatorul profesiilor existd 1n contextul relatiilor
internationale sau de diplomatie cu toate cd in nomenclatorul
specialitdtilor educationale Tnca nu a fost definit.

Aparitia negocierilor si a negociatorului se face din contextul
identificarii indivizilor, care vor si caute solutii, sd-si impuna parerea
asupra subiectelor, sa caute oferte reciproc avantajoase, si
solutioneze conflicte sau sd caute acorduri comune. Negocierile
deseori pot lua trasaturile oamenilor, care prin comportamentul lor
foarte divers si complicat dau tentd instrumentelor utilizate.
Cunoasterea comportamentului uman, presupune acumularea
informatiilor utile in caracterizarea unui anumit tip de om-
negociator. Faptul ca o parte de succes al negocierilor este atribuit
negociatorului nu concretizeazd anumite calitati personale sau
impersonale ale acestuia. Faptul ca fiecare din noi are comportament,
model al negociatorului motiv pentru care fiecare comportament este
influentat si de mai multe consecinte. Fiecare dintre noi suntem in
afara de angajati ai unor relatii de munca si niste indivizi cu propriile
aspiratii si ambitii.

Calitatile negociatorului sunt apreciate 1in procesul
negocierilor si ca lider de echipi. In calitate de lider el trebuie sa se
manifeste ca:

- un bun exemplu pentru colegii de lucru;

- sa fie capabil sa elaboreze planul negocierii;

- sd poata elabora proiectul contractului, acordului, tratatului,
etc.

- s poata delega functiile in cadrul echipei;
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sa identifice atuurile colegilor de echipa;

- sd conduca efectiv o sedinta;

- sa poata sintetiza ideile;

- sd ridice moralul colegilor;

- sd poata lua decizii in orice situatii,

- sa valorifice potentialul fiecarui coleg;

- sa finalizeze lucrul initiat.

Evident ca nu fiecare poate fi in rolul de negociator, dar
oricine poate fi parte a echipei. In conditiile economiei de piata cu
concurentd si experientd internationala este destul de dificil sa fii un
negociator bun. Astfel pentru un negociator bun se solicitd
urmatoarele calitati: competente profesionale (economice, tehnice,
etc.), competente sociale, etica si moral, capacitate de convingere,
verticalitate, flexibilitate, analitica. Foarte des in rol de negociator
este delegat administratorul entitatii sau fondatorul, aceasta fiind cea
mai grava greseala. Evident dacd acesta detine calitatea de bun
negociator este salutabil, dar daca el merge doar ca reprezentant al
entititii atunci negocierile sunt pierdute. In negociere nu exista
scuze, nu exista sanse, nu exista mai Incearcd, dacd nu vii cu tema de
acasa pregatitd, atunci vei fi taxat si asta va fi cea mai dura lectie. Nu
oricine poate purta responsabilitatea pentru Intreaga echipd sau
pentru intreg procesul. Doar un negociator are capacitatea de a
unifica strategiile, tacticile si de asi manifesta stilul personal. O
persoana cumpatata cu potential de autocontrol si gestionarea optima
a situatiilor dificile poate duce la niste decizii corecte si avantajoase.
Indiferent de cat de bune nu vor fi strategiile, sfaturile, opiniile,
explicatiile expertilor miza cea mare este bazatd pe negociator in
raspunderea pe case si-a asumat-o. Rezultatele obtinute sunt doar
consensul strategic al negociatorului, indiferent de responsabilitatile
delegate subordonatilor. Un rol important il are si capacitatea de a
face fatd presiunilor in procesul negocierii din partea oponentilor.
Doar o persoand cu potential, puternica poate atrage atentia cuvenita
tuturor participantilor la negociere. Pentru succesul negocierilor este
faptul ca negociatorul sd poatd convinge pe toti ca au luat decizia cea
mai corectd, inclusiv singur sa fie convins de castigul si de
prioritatile negociate. Un loc important il joaca aspectul legal atat
fatd de onorarea obligatiilor, cat fatd de aspectele tehnice ale

74



NEGOCIERILE INTRE METODA SI PROCES IN CONDITII ATIPICE

produsului, dar si conditiile legale de desfisurare a schimbului.
Negociatorul cu alte cuvinte trebuie sa fie o persoana dezvoltata
multilateral, sau in conditiile de pregatire catre negociere sa se
documenteze in asa mod ca sd cunoasca toate detaliile cu referire la
produs, serviciu sau proces. Cunoasterea aspectelor tehnice ale
procesului de negociere este suficient pentru a fi un bun negociator,
iar termenul de expert in domeniu nu are legaturd cu acest fapt.
Abilitatile manageriale de lider vor contribui la mobilizarea efortului
echipei de lucru si asigurarea unui proces eficient al negocierilor. De
competenta negociatorului este solutia si finalitatea, iar detaliile sunt
munca membrilor echipei. Eficientizarea muncii negociatorului este
asiguratd si de performantele tehnologiilor informationale, factor
decisiv in consultarea rapida si efectiva a unei cantitati considerabile
de informatie fard a parasi locul negocierilor. Acest fapt impune
negociatorul la detinerea competentelor pentru utilizare a celor mai
performante tehnologii. Centralizdm caracteristicile unui negociator
bun drept urmatoarele:

1. Inteligenta.

Capacitatea ratiunii de a stabili legitati si face legdturi intre
fenomene controlate de suportul de informatii detinute. Negociatorul
are nevoie de inteligentd pragmaticd pentru a putea obtine succes in
actiunile  initfiate, acceptand compromisuri $i  urmarind
comportamentul adversarului.

2. Logica.

Procesul de folosire a ratiunii pentru a intreprinde actiuni
bazate pe legitatile matematice si informatice. Gandirea logica poate
eficientiza procesul decizional, poate prezenta alternative pentru
solutii si poate evalua ofertele propuse in procesul negocierilor.

3. Rébdare.

Aceastd calitate este primordiald in negociere, dacd ai
rabdare vei afla si parerea oponentului. Deseori se poate intra in
impas daca la fiecare argument vei avea contraargument fara sa ai
rabdarea de a asculta. Rabdarea este necesard mai mult pentru
negocierile complicate internationale unde sunt implicate persoane
mai putin integre sau vizibil incompetente.

4. Rezistenta.

Negocierile pot fi procese de duratd sau cu implicarea mai
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multor actori care devin foarte solicitante din punct de vedere fizic,
iar epuizarea poate provoca nervozitate sau diminuarea concentratiei.
Alti factori care pot influenta procesul negocierilor sunt schimbarile
climaterice, fusul orar, méancarea, stresul profesional, etc.

5. Adaptarea rapida.

Obtinerea unor rezultate pozitive tine de capacitatea
negociatorului de a se adapta la conditiile propuse de partenerul de
discutii. Aceasta calitate va permite negociatorului si fie pregatit
pentru orice situatie neprevazutd. Cei care nu sunt flexibili au toate
sansele sa se trezeasca in conditii de blocaj.

6. Sociabilitate.

Insasi procesul negocierilor reprezinti o comunicare.
Indiferent de care sunt informatiile, documentele si ofertele daca nu
sunt prezentate corect si nu sunt argumentate nu vor prezenta nici
interes si nici nu se va castiga increderea partenerului daca nu se va
discuta. Nu oricine are talentul de a purta conversatii cu partenerii de
negocieri, iar cei care o vor face vor fi mai tari pe pozitie.

7. Concentrare.

Concentrarea asupra procesului de negociere nu trebuie sa fie
influentata de factori ca oboseala, bariera de limba sau cantitatea de
informatii inutile aduse de catre partener pentru a dezbate atentia
negociatorului. Pentru a evita astfel de situatii concentratia trebuie sa
fie maxima si inclusiv sa fie mobilizatd si echipa pe aceastd nota.

8. Simtul umorului.

Este o calitate care are foarte mult de castigat la cei care o
detin. Negocierile sunt niste procese stresante pentru organismul
omului, iar o dozad de zdmbet scoate tensiunea. Uneori cand echipa
este dezamagitd sau are un moment dificil o gluma reusitd poate
mobiliza sau detasa de la gandurile de demoralizare.

Aceste calitati nu sunt prezente in fiecare angajat — potential
negociator, dar ele pot fi dezvoltate si asumate ca per ansamblu si
intruchipeze modelul perfect al negociatorului. Lipsa unei persoane
inzestrate cu astfel de calitati din cadrul firmei nu este o problema,
pentru ci un negociator bun poate fi invitat si reprezinte o parte. in
selectarea unui negociator extern se va atrage atentia la astfel de
aspecte:
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onestitate Persoana trebuie sa fie integra si sa reprezinte interesele
celui care il angajeaza fara a crea precedente sau
pierderi.

etica Profesionalismul se va manifesta nu doar la etapa

selectiei dar pe tot parcursul negocierilor. Trebuie dat
dovada de corectitudine, competentd si respect fatd de

parteneri.
apartenenta Preferabil ca reprezentantul in negocieri sd apartina
culturala acelorasi valori culturale cu cei care il solicitd adica
origine, rasa, religie, educatie, etc.
instruire Recomandabil sa fie competent tehnic in materia pe care
tehnica 0 va negocia, altfel nu va fi capabil sa pund accentul pe
detalii.
motivatie In afara faptului ca este o persoani angajati si va fi

remunerat, important ca sa fie si 0 motivatie morald sau
o placere de a negocia.

Procesul de identificare a negociatorului perfect va depune
mai mult efort pentru cd acesta va fi inzestrat de caracteristici,
calitati, abilitati aptitudini, etc.

Calitati recomandate pentru un bun negociator sunt:

- increderea 1n sine — acesta presupune o vointd atat de
puternica incat pe nici o secundd nu va permite adversarului sa se
simtd superior. Va fi convins pe toatd perioada negocierilor ca este
sustinut de o echipa de profesionisti care vor sugera doar solutii
calitative si eficiente.

- capacitate de a asculta — se presupune cd negociatorul isi
respectd interlocutorul atunci cand vorbeste. Dar este necesar pentru
a intelege clar cerintele partenerului, daca e cazul pentru a se plasa in
locul partenerului sau pentru a-i cunoaste exact nevoile pentru a
putea folosi eficient strategiile si tacticile in confront cu el.

- abilitati manageriale — pentru a putea planifica, organiza,
coordona, motiva si controla lucrul echipei de negociere. Totodatd a
se manifesta ca un lider — manager ce va fi urmat de colegii sai din
echipa in confruntarile cu partenerii de negociere.

- capacitate de a lua decizii — nu doar de unul singur dar si
impreuna cu colegii de echipa. Negocierile se deosebesc mai mult pe
aspectul deciziei, anume prin luarea deciziei comune, unde fiecare
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dintre experti au dreptul sd-si expund viziunea si sd convinga
conducatorul echipei de negociere in corectitudinea, importanta si
necesitatea luarii deciziei inaintate.

- operativitate Tn lucru — ce presupune a raspunde repede
provocarilor printr-o reactie imediatd tacticd si corectd. Este
potentialul de a respinge sau accepta o ofertd din partea partenerului
implicat In negocieri.

- capacitatea de influentd si insistentd — asupra deciziilor
luate 1n procesul negocierilor sau a wunor detalii, elemente
nesemnificative. Importanta fixarii rezultatelor negociate la finele
zilei de lucru in cazul negocierilor de lunga duratd, pentru a putea
trece la urmadtoarele etape si pentru a asigura riscul intoarcerii la
subiectele negociate deja.

Aptitudinile negociatorilor sunt predominant inteligente si
includ: inteligentd, observatie, memorie, intuitie, ratiune, logica,
spirit analitic, capacitatea de a alege si de a sintetiza, previziune,
claritate, clarviziune si altele. In literatura de specialitate autorii
definesc trei tipuri de aptitudini ale negociatorului: simple, complexe
si speciale.

Aptitudini simple Aptitudini complexe Aptitudini speciale
Observatia Inteligenta Stiintifice
Atentia Memoria Analitice
Reactia Imaginatia Organizationale
Interesul Gandirea Artistice
Aprecierea Logica Decizionale
Prudenta Creativitatea Risc
Perceptia Intuitia Psihologice

Inteligenta se manifestd ca un factor comun in orice proces
intelectual, functie comuna de adaptare la noile conditii de mediu,
bazatd pe intelegere. Observatia constd in perceptia intuitiva a unor
lucruri specifice prin vizual, auditiv, tactil, etc. Ratiunea este
capacitatea de a inregistra, salva si reproduce diverse evenimente
traite si observate. Gandirea constd in combinarea amintirilor si
reprezentarilor stocate definite de legile logicii. Intuitia este
interconectarea de imagini sau continut specific determinate de legile
psihologice subiective. Atentia este o functie de reglare si calibrare a
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corpului si de concentrare asupra experientelor care preced si
insotesc dezvoltarea proceselor de cunoastere si actiune.

Abilitatile unui individ se formeazd de-a lungul vietii prin
cunostintele si experienta acumulatd, prin studiile realizate, etc. In
calitate de abilitati recomandate pentru negociatori putem stabili

urmatoarele:

Acumulate prin Acumulate prin Dobandite
cunostinte experienta

Studii Hotarare Personalitate
Comunicare Integritate Siguranta in sine
Perfectionare Initiativa Rezistenta
Legislatie Autodisciplina Verticalitate
Utilizarea TIC Experienta Autoritate sociald
Comportament Ambitie Empatie

Astfel personalitatea negociatorului implica 0 serie de
abordéari si abilitati care, atunci cand sunt pozitive, reprezintd
variabilele optime ale activitdtii, iar atunci cand sunt negative, ii
determina esecul.

7.2. Spiritul de echipd al negociatorului

Majoritatea negocierilor se realizeaza in echipa. Prezenta
echipei conferd incredere, asistentd multilaterala, eficienta. Echipa de
negociatori se formeaza de catre seful desemnat pentru negociere in
dependentd de obiectivele propuse, complexitatea tranzactiei si
conditiile in care vor ave loc discutiile. Datorita faptului ca procesul
de negociere este unul de comunicare in care se vor prezenta
argumente, dovezi, explicatii, replici, comentarii, etc., efectiv o
singurd persoand nu poate opune rezistentd. Formarea echipei
presupune intuirea tuturor pericolelor si contraargumentelor
partenerului si pregétirea a cate un membru al echipei pregatit si bine
documentat pe domeniu. Echipele pot fi constituite si din 20 de
membri dacd complexitatea tranzactiei o cere, atentie doar ca fiecare
membru din echipa trebuie sa fie valorificat nu doar de forma.
Optimizarea numarului de membri reprezinta o experienta a sefului
echipei de participare in alte negocieri.

Pregitirea profesionala a membrilor echipei este importanta.
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Persoanele trebuie sa mai fie cu gandire logica flexibila, tacticosi cu
cel putin o participare In proces de negociere. Trebuie sd detind un
comportament adecvat sd nu provoace suspectii sd nu abordeze
subiecte ce nu tin de obiectul negocierilor si sda nu vorbeasca
neintrebati. Este bine ca printre membrii echipei sd se regiseasca
persoane cu spirit analitic bine dezvoltat si cu o bund creativitate.
Membrii echipei se vor pregiti de negociere in sedinte de simulare
cu separarea rolurilor membrilor de echipd in care vor fi pusi in
situatii de stres, tensionate cu reflectarea unor procese adevarate
celor la care se vor supune. Modificarea componentei echipei este
permisd 1n cadrul negocierilor, doar cd pentru o eficientd maxima
acesta poate fi optimizata incd in faza pregatirilor. Foarte important
ca membrii echipei sa se formeze ca un grup unit cu acelasi obiectiv,
sd fie preocupati de aceleasi probleme, sd se cunoasca reciproc, sa
cunoasca rolul fiecarui membru in proces, sa nu existe divergente de
opinii privind obiectivele.

Capacitate manageriala Capacitate de executie
Cunoasterea capacitatii Grad inalt de

colegilor responsabilitate
Pozitie de manager in Preocupare fata de
cadrul organizatiei probleme

Grad de luare a deciziei Competente de sinteza,
Spirit de organizator analiza, prezentare

Figura 3. Caracteristicile membrului de echipa

Formarea echipei, este exclus decizia negociatorului delegat
ca sef de echipa. Din mai multe rationamente optimizarea numarului
de membri este importantd. Dacd negocierilor se vor desfasura in
strdinatate atunci se vor mari cheltuielile pentru negocieri din
considerentul transportului, deplasarilor, cazarii, asigurari medicale,
perfectarea actelor, suportarea conditiilor climaterice, etc. Dar si in
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conditiile cand echipa desfasoara negocieri in tard este cazul sa fie
optimizatd. Din considerentul confidentialitati, organizarii si
coordondrii manageriale dar si din considerente financiare se
recomanda selectarea unui numar de membri ai echipe foarte select.
Avantajul echipelor mici de negociere constd in mobilizarea rapida,
comunicarea concisa si adoptarea deciziilor rapide.

Spiritul de echipa creeaza conditia de mobilizare a
membrilor Intr-un front comun. Membrii echipei vor fi redirectionati
in aplicarea tacticilor luate de catre negociatorul delegat, iar
consultdrile in echipa vor fi facute In cazurile abordarii subiectelor
noi. Negocierile vor decurge in timpul planificat si fara tergiversare
atunci cand consultarile in echipe sunt minime, iar echipele nu sunt
numeroase. Atunci cand echipa este numeroasd nu se reuseste cu
usurintd ajungerea la consensuri pe diferite subiecte, fapt ce
deruleaza anevoios procesul negocierilor, iar partenerii pot sia se
oboseasca si sd Inceteze procesul. Cu cat grupul este mai restrans cu
atat posibilitatea de a decide asupra tacticilor si tehnicilor utilizate in
proces va fi mai rapida. O echipa mobilizata va permite cu usurinta
sd decurga transmiterea informatiilor in grup si citirea pe diagonala a
reactiilor date de colegi privind importanta acestora. Spiritul de
echipd este important si in opunerea rezistentei tentativelor
adversarilor de a dezbina, de a crea invrajbire sau situatii de conflict.
Indiferent de atitudinea fatd de persoand, membrii echipei se vor
manifesta ca o unitate — fortd ce va rezista tuturor provocarilor, iar
dupa finalizarea procesului se vor clarifica toate problemele de pe
interior. Foarte important ca adversarii sd vadd ca echipa de
negocieri este unitad si demonstreaza integritate fapt ce le va crea
impresia de o forta si un partener puternic.

Factorii externi care pot crea dificultati in crearea spiritului
de echipa sunt deseori neglijati sau involuntari. Unul dintre acestia
este iresponsabilitatea managementului de top al entititii sau
functionarilor publici. Implicarea in cadrul echipei de negociere a
persoanelor pe categorii de grad de rudenie, pe categorii de persoane
supraveghetori — informatori ai sefului, persoane care sunt comode,
persoane care 1si doresc si o vacantd pe langa procesul de negociere
datorita faptului ca se desfisoara intr-un loc turistic, etc. in cazul in
care managerul de top este influentat de catre angajati si tolereaza
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anumite impuneri de a participa in echipa de negociere persoane
strdine procesului de negocieri, risca sa asigure crearea unui conflict
pe interiorul echipei. Spiritul de echipa va fi abandonat de catre
membri, acestia fiind preocupati de situatiile tensionate create de
persoanele care nu vor sa devind si nici nu au avut intentia de a fi un
grup unit. Nu pot fi privite echipele de negociatori ca locuri pentru
manifestare sau bonusuri meritate datorita pozitiilor inalte ocupate in
cadrul entitatii sau societatii.

Spiritul de echipa este creat de catre negociatorul delegat si
cimentat pe parcurs de cdtre membrii echipei care isi doresc
atingerea rezultatelor. Evident ca echipa este o forta si ea se bazeaza
pe increderea 1n persoand si in capacitatile ei, iar acesta vine cu
timpul. Este de dorit ca echipele formate sa fie cu grija pastrate
pentru eventualele negocieri. Rezultatele bune realizate de echipa
ridica moralul membrilor si le insufla increderea in realizarea mai
multor lucruri frumoase. Mandria de a fi membru al unei echipe de
succes poate uneori lua o alternativa inversa, de a se concentra doar
pe persoand fard a observa greselile personale. O echipa de succes
creeaza responsabilitate pentru persoanele care vor fi parte a echipei
in viitor, dacid aceasta va avea nevoie de specialisti pe anumit
domeniu. Existd pericolul de a afecta echipa cu membrii noi, care
desi si-au dorit sé intre in componenta nu fac fatd sau nu reusesc sa
se integreze ori nu pot accepta regulile stabilite. Pentru evitarea
acestor situatii, comunicarea este iesirea din situatie cea mai rapida.

Eficacitatea muncii de echipd este recunoscutd de seful
acesteia, care va constat aportul fiecdrui membru in procesul de
negocieri.  Existd  posibilitatea  prin  intermediul  tehnicii
informationale sé fie consultati experti si specialisti In domeniu de la
distanta, fapt ce va permite negociatorului sa elimine din componenta
echipei persoane care pot fi consultati la ocazie sau deloc in procesul
negocierilor. Repartizarea rolurilor si a muncii in echipa este o altd
metoda de eficientizare a lucrului, dar si o responsabilitate dificila
pentru managerul negociator. Nu poti fi increzut in puterile colegilor
— membri ai echipei daca acestia nu s-au manifestat anterior, iar in
aceste cazuri te poti baza doar pe intuitie.

Concluzionand putem afirma cad membrii echipei de
negociere pentru atingerea succesului trebuie sa fie selectati mai mult
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dupa principiile de executant si manager strateg, care vor reactiona
prompt la tacticile partenerilor si vor demonstra aptitudini de
comunicare perfecte.

7.3. Tipologia negociatorilor

Fiecare dintre noi suntem particulari in comportament,
actiune sau activitate fiindcd nu existd dozator pentru stantarea
persoanelor dupa anumite criterii. Acest fapt denotd si varietatea
comportamentald a negociatorilor identificati in decursul evolutiei
procesului de negociere. Propunem 1in viziunea noastrd cele mai
reprezentative tipuri de negociatori identificate in sursele de
literatura:

Negociatorul autoritar poate afigeaza ca avand tipul de om
adanc pasionat si absorbit pe activitatea realizatd. Gestul dat il
determind sa fie un bun manager poate, in totalitatea situatiilor, pare
fara de intuitie. Se desemneaza, prioritar, ca un individ ce da o
impresie de un aer impundtor insa, in acelasi timp, este intransigent:

Negociatorul cooperativ apare un tip pasional care incearca
dar, cel mai des, reuseste sa fie obiectiv. Exteriorizeaza, permanent,
o fortd si o ardentd dorinta de a deveni util (indeosebi chiar fi lipsa de
permisiunea oponentilor sai). Foarte mult preocupat de rezolvarea
neintelegerilor parvenite in cadrul tratativelor, pentru a elimina
potentialele blocaje iar, de asemenea, in scopul gasirii solutii
conciliante divergentelor supuse dezbaterii. In contextul dat, acest
gen al negociatorului primeste o inaltd satisfactie in situatia cand
realizeaza sia ocoleasca conditiile conflictuale. Si, in cel din urma
rand, e o persoand cu duh de echipa, culta, cu simt al umorului si
comunicabild, este un partener ideal de comunicare:

Negociatorul permisuasiv nu obligatoriu si fie; prompt;
concludent, insd nici nu permite sa-l1 consideri invins, Aratd un
individ ce se contrazice, avind un mod nepasitor cu toate ca e §i
sentimental. Permisivul manifestd o deosebitd competentd in a
accepta fatarnicia si neintelegerile. Demonstreaza atit valmaseala,
dar si cu rezultate fragmentate; trunchiate ori vage. Nu se foloseste
de verticalitate pentru care este intronat si, drept particularitate, este
luat si chiar stimat de colaboratori. Des nu se tine pana la finalul
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discutiilor:

Negociatorul inovativ este individul identificat ca presupus,
un superior, cu opinie personald, dar si deosebit de bun manager.
Aparent, constituie o persoana foarte putin influentat de problemele
plasate pe lista cu subiecte negocieri dar intervine, in marea parte a
situatiilor cu rezolvéri concrete dar si efective.

Negociatorul destabilizat; reprezinta wunui ce se
pozitioneaza permanent in dificultate preponderent ce nu stie cum sa
scape. Aceasta situatie poate fi, numai uneori, numai cu fire de
aparentd. Aratd ca fiind clar faptul cd, inaintea unui asemenea
partener, trebuie sa demonstram o aplicabilitate efectiva si,
preponderent de exacticitate maxima pentru orice activitate realizata.

Negociatorul imprecis; care nu stie ce si cdnd se decide si
care, din concretul motiv, are necesitate de permanenta asistenta al
tertilor. In toate situatiile Indecisul cere de unde s§i cere
contramandare (pauze) ale negocierilor, pentru a se face consultat cu
superiorii/expertii personali. Metodologia sa organizationald este
asociabila cu organizatorul destabilizat.

Negociatorul violent rezuma, in particular, toate acele
caracteristici individualizate fiind parte componenta a stilistilor rosii.
Abilitatea relationald, calmitatea si fermitatea emotiilor personale
reprezinta acele rezultate extrem de eficiente pentru a critica acest tip
de comunicator.

Negociatorul emotional este foarte timid; foarte lejer
controlabil. Vorbesc mai toti partenerii, care au initiativi de a se
impune uneori, folosind si pozitie autoritara de superior ostentativ
demonstrata. Evident ca situatia datd nu crea alternativa decét doar sa
le demonstreze cel putin absoluta inabilitate relationald din or, cel
mai des Invinsi.
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CAP 8. GESTIUNEA NEGOCIERII
8.1. Strategii utilizate in procesul de negociere economicd

O strategie de negociere este un set de decizii care trebuie
luate pentru atingerea obiectivelor si care iau in considerare un
numdr mare de factori interni si externi, cu un grad ridicat de
variabilitate si complexitate.

- Strategia directia. O strategie directd este utilizatd in
cazurile in care echilibrul de putere este clar favorabil, iar puterea
negocierii impune cu usurintd vointa celor mai potriviti intr-o lupta
scurtd si decisiva. Scopul lui este sd acumuleze toate trucurile pentru
a distruge inamicul. Este usor de a practica atunci cand sunt
puternice, fatd in fata cu un adversar mai slab.

- Strategia indirecta este folositd atunci cand adversarul
este mai puternic si este alcituitd din lovituri decisive asupra
punctelor slabe ale partenerului, in discutii si operatii secundare.
Dupa separarea si distribuirea fortelor partenerului pe laturi si
manevre de ocolire, pozitiile cheie sunt atacate, ceea ce este
important. Succesul acestei operatii este asigurat in mare masura de
un efect neasteptat, de un apel constant la actiunile imprevizibile,
precum si de utilizarea unor greve mici si sporadice atunci cand un
partener pleaca.

- Strategia conflictului se bazeaza pe forta, este aplicabila
intr-un conflict deschis si are ca scop obtinerea de beneficii fara
schimb in schimbul concesiilor. Acest tip de strategie este dur si
tensionat si se bazeazad pe o putere de negociere disproportionata
intre parti. Relatiile de afaceri bine stabilite pot fi profitabile, dar nu
sunt stabile si pe termen lung. Conflictul de credinte si preferinte este
generat de diferente de ordin cultural, intre valorile fundamentale ale
ingrijirilor partenerilor. Poate fi de naturd politica, religioasa,
economicd, ideologica sau psihosenzoriald. Este un conflict adanc,
intensitate mare, foarte greu de conciliat si de a duce la epuizarea
adversarilor.

- Strategia de cooperare are ca scop realizarea unui
echilibru intre avantaje si dezavantaje totodatd evitd conflictele
deschise sau recurgerea la mijloace agresive de presiune. Acest tip de
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strategie este realizat pentru a identifica punctele de vedere si
interesele comune, si anume cu scopul de a crea cat mai multe
oportunitati partenerului si de a-i oferi satisfactie in stabilirea
acordului. Strategia comund se bazeazd pe tactici de influenta
pozitivd, cum ar fi: recompensele, 1ndrumadrile, promisiunile,
concesiile.

- Strategia timpului. Determinarea momentului optim
pentru luarea unei decizii cu privire la incheierea unui acord si sunt
utilizate cu preferinta in cazul negocierilor care contin elemente noi.
Se pot utiliza elemente precum: abstinentd, limita, surpriza, retragere.
Abtinerea ca strategie de timp se aplicd in luarea deciziilor este
utilizatd pentru a incheia tranzactii de afaceri, care urmaresc un profit
maxim, asumand un risc maxim. Limita este cea mai puternica
strategie de timp cu potential mare si se bazeazd pe presiunea
psihologicd asupra partenerului, determinatd de amenintare Ccu
expirarea timpului programat, pentru a determina cé acesta trebuie sa
ofere anumite concesii. Cel mai eficient mod de a face fata acestei
strategii este sd nu o acceptati, riscind sa pierdeti negocierile
relevante. Surpriza este o strategie de timp a unui negociator
sofisticat, bine informat, care intentioneaza sd complice negocierile
oferindu-le o lipsa completa de flexibilitate. Aceasta se bazeaza pe
lipsa documentatiei partenerilor cu privire la mediul sau timpul
caracteristic si accesibil al pietei Intr-o perioada de conditii de piata
foarte turbulente, cu tendinta de a profita de aceasta. Refuzul de a
participa ca strategie de timp poate fi realizat de oricare dintre
parteneri si se anunta cu regret foarte mare ca echipa se retrage de la
negocieri pentru o anumitd perioada sau pe o perioada nedeterminata
pentru a reflecta considerente suplimentare, avand in vedere
posibilitatea negocierii cu alte potentiale. companii. si interesat. Prin
retragere, partenerul isi asuma, de asemenea, un anumit risc de a
pierde un joc bun, dar de cele mai multe ori, in viitorul apropiat,
invitd echipa adversa sa reia negocierile.

- Strategia modului de luare a deciziei. Dezvoltarea unui
regim decizional este o oportunitate de maximizare a beneficiilor.
Participarea este o strategie speciald pentru relatiile de cooperare
industriala in diverse forme, interese si domenii, care este de o
importantd deosebitd pentru economia nationald in ansamblu. O
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astfel de strategie se bazeaza pe intersectia si interventia intereselor,
care are drept scop sporirea interesului partenerului-adversar pentru a
creste beneficiile reciproce. Aceastd strategie poate include un
negociator prudent care nu actioneaza niciodatd deschis. Este o
strategie rationald bazata pe sofisticare si diplomatie.

- Strategia reprezentarii. Reprezentantul aplica principiul
fundamental care asigura succesul negocierilor, si anume pregétirea
completa a acestora, cunoscand intentiile partenerului si intocmind
dosarul cu date necesare. Acesta nu este un principiu fard o povara
morald, deoarece aceastd tacticd nu are ca scop infringerea unui
partener, ci asigurarea conditiilor pentru implementarea procesului
de cooperare, pe baza caruia participantii negociazd pentru a-si
satisface propriile motive.

- Strategia asocierii. Strategia se bazeaza pe motivarea
oamenilor de a dori acest lucru diferit de modul in care sunt (mai
buni, mai frumosi, mai destepti), ceea ce ii face sa se identifice cu
persoana cu care este asociat produsul si, in final, sd-1 foloseasca mai
presus de toate. Astfel, in conditiile dezvoltarii tehnologiilor
inovatoare In care nu reusesti singur, dar ai nevoie de progrese sau,
daca poti folosi resurse partajate, se foloseste o strategie de asociere.

- Strategia credibilititii. ESte o strategie foarte des utilizata
in negocierile comerciale ce reprezintd un proces de castigare a
increderii partenerului pe toata durata procesului de negociere. Exista
trei tipuri de credibilitate castigatd, transferatd si prin reputatie.
Credibilitatea castigatd este bazatd pe relatia anterioara cu clientul si
pe convingerile asupra partenerului de negociere. Acest tip este unul
dintre cele mai durabile si cu bune rezultate in negocierile ulterioare.
Strategia bazatd pe credibilitatea transferatd se refera la modul in
care negociatorul recurge la ajutorul unui alt coleg sau negociator
care se bucurd de o credibilitate mai mare. Credibilitatea prin
reputatie se manifesta prin imaginea pozitiva a firmei in societate, iar
serviciile negociatorului se reduc la minimum pentru ca clientul
cauta singur marfurile sau serviciile oferite de negociator.

- Strategia cedarii. O astfel de strategie poate fi utilizata
doar de cei mai iscusiti negociatori cu o bogata experienta si foarte
bine dotati nativ. Se foloseste ca momeald pentru a convinge
partenerul de negociere ca cedezi si respectiv renunti la luptd, dar de
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fapt pastrezi pozitia. De reguld renuntarea vine anuntatd in momentul
in care partenerul practic castigd. Deseori, pierderea il va face pe
partener sd accepte o noud runda de negocieri.

- Strategia surprizei. Este o strategie folosita de asa numitii
negociatori putin experimentati si iresponsabili. Reprezintd o
schimbare bruscd a metodelor de argumentare sau abordare. Nu se
considerd o strategie utild si foarte binevazutd, iar prin acest
comportament negociatorul se va descoperi in fata unui adversar mai
puternic. Se regaseste aceasta strategie si in situatii asa zise regizate
in care efectul surprizei are efect scontat, in celelalte cazuri nu este
cu efect.

8.2. Tactici asociate procesului de negociere economicd

Tactica de negociere este acea parte a strategiei care include
mijloacele, metodele si formele de actiuni comerciale combinate
pentru a obtine rezultate maxime pozitive. Este un element dinamic
si flexibil al negocierilor, care poate fi adaptat la situatii noi care apar
in diferite etape ale negocierilor, in functie de actiunile partenerului
si de situatie.

— tactica in aproximare al pronosticului — se bazeaza pe
chestiunile care au ca scop provocarea pe care convorbitorul
intentioneaza de a procura sau vinde. Intentiile negociatorului sunt
fundamentate, pe pozitia clara a unor componente secundare
[ambalarea produselor; preturile de transport-aprovizionare;
potentialul de achitare; altele]; constatandu-se incheiatd negocierea
inainte ca procesul sa initieze!

— incredintand pe tactica de conciliere a tuturor partenerilor
negociatorii sunt hotdrati ca cedeze; individual céte oleacad din
potentialul lor teritoriu, pentru a se ajunge la un rezultat comun,
satisfacitor ambelor parti. In situatia in care negociatorii nu pot
ajunge la solutii reciproc avantajoase, se apeleaza la mediatori.
Acestia detin, insda, o pozitie confuza, intre arbitraj si negociere,
si aducerea lor la cunostinta partilor implicate in negociere;

— tactica folosirii unei terfe parti cireia ii este specifica, spre
deosebire de mediator, respectarea autoritafii celui apelat de
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negociatori. In cazul apelarii la terti, acestia pot avea rol de agenti, de
intermediatori sau de arbitri. In cazul in care tertul a decis ceva,
hotararea sa are caracter definitiv si irevocabil;

—tactica ofertei false este consideratda ca fiind profund
imorald si, implicit, neloiala. De regula, oferta falsa este formulata
pentru a inldtura, cat mai rapid, din luptd, concurenta, astfel incat
cumpadratorul sa aiba teren deschis de actiune. De foarte multe ori, o
astfel de tactica se dovedeste a fi eficientd, mai ales ca destul de
multi vanzatori nu se prea asteapta la asemenea tactici lovituri.
Pentru a minimaliza impactul creat prin formularea unor oferte false,
iata si cateva dintre sugestii: platiti, in avans, sume mai mari decat se
asteaptd vanzatorul; stabilifi clauze extrem de clare referitoare la
termenele scadente si la consecintele implicate de nerespectarea
acestora; aflati acum maximum de informatii despre partenerii de
negocieri; manifestaji maxima atentie fatd de ofertele prea
generoase! Cadourile sunt excluse, mai ales ca, fapt cunoscut si
recunoscut, in afaceri nimic nu se da, totul se vinde!...

— tactica de folosire a conditiilor este, practic, o tactica de
inchidere. In acest caz, oferta negociatorului este acceptatd, cu
exceptia unui detaliu, care nu mai poate deloc schimba hotararea
finald, dar o poate. influenta. In situatia acestui tip de negocieri,
cuvantul prioritar utilizat de unii negociator este dacd, pentru a putea
induce celorlalti modul lor de actiune;

— tactica de folosire a conditiilor-standard constituie un
pretext pentru a putea include, in contract, foarte multe
clauze/conditii acoperitoare. De regula, acestea sunt putin vizibile,
apoi constituind anexe la contract, dovada a abilitatii negociatorului.
In general, conditiile-standard au menirea de a diminua
responsabilitatea celor care le solicitd si, mai ales atunci cand sunt
tiparite, pot genera un impact emotional considerabil
interlocutorului, in sensul... intimidarii acestuia. Atentie maxima,
caci orice asemenea conditie-standard poate fi negociatal...

— tactica mituirii este apelatd si utilizata des, integrandu-se
foarte armonios uzantelor cotidiene... Mituitorii apreciaza ca orice si,
mai ales, oricine poate fi cumparat. Despre oamenii cinstiti se afirma
ca nu pot fi cumparati, ci doar... vanduti!... Raméane la latitudinea de
negociatori. Oricine poate cddea In mreaja si orbit de initiative,
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ganduri, oferte, situatii i nu numai...

— tactica faptului implinit este bazata pe un principiu relativ
simplu: cu cat este mai percutantd, cu atat o surpriza bine si atent
pregétitd poate genera efecte majorante... La nivel principial, aceasta
tactica se bazeaza pe lucrul facut, revenirea la clauze deja stabilite
fiind riscantd si foarte costisitoare. Pentru a maximiza efectele
acestei tactici de negociere, este recomandabil sd se includa, in
clauzele contractuale, potentiale penalizari substantiale, cu rol
demotivant, in cazul nerespectarii obligatiilor asumate si/sau
convenite 1n consens;

—tactica atacului frontal reprezinta aparitia riscului
degradant total pentru credibilitatea partenerului negociator. Drept
rezultat, folosirea stilului este motivata exclusiv in anumite situatii
pentru care detineti o superioritate majoratd, comparativ cu partenerii
din discutii interlocutori;

— tactica folosirii coercitiei rezuma adoptarea unor actiuni
deosebite, cu elemente chiar nespecifice, in situatia n care partenerii
oficial numiti nu sunt dependenti Atentie deosebitd 1nsd, pentru ca
coercifia poate demara cel putin doud directii de diversitate: fie
extrem bune, fie extrem rau. Cale de mijloc nu existd, mai ales daca
ati optat pentru recurgerea la coercitie

— tactica mistificarii poate fi consideratd, asemenea unei
mituirii si celei a utilizarii coercitiei, gasind ca o tacticd imorala.
Accentueaza pe caracteristica de a ascunde adevarul (tocmai cand
consecinta o cere dar, de asemenea, folosind talent si
profesionalismul pentru juca teatru. Cu grija insd, la separarea intre
legal contra ilegal in initiativele initiate prin medierea tacticii
mistificarii!

—tactica  utilizdrii  santajului  reprezintd  impunerea
comportamentului unui membru prin santajarea cd vor fi destdinuite,
multe mai mult detalii in public, unele lucruri deranjabile sau
unul/una cu importantd va avea de pierdut. Se Incadreazad pe norme
pentru cauza ca si tactica precedentd a mistificului;

— tactica opozantului este ca obiectiv amanarea, prin aceasta,
tulburarea  vaditd, chiar cu 1Insusire de constanti, a
negociatorului/partenerului de afaceri. Modalititile de apelare
efectuate sunt dintre cele mai diversificate: tachinare, conversatii fara
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sens, cazare ori chiar alimentare inadecvata, distractie intentionata la
ce comenteaza partenerul de discutii, amenintari. Aceleasi dificultati
pot aparea si in situatia atacului personal asupra interlocutorului de
discutie. Experienta a argumentat ca de regula, persoanele atacatori
nu demonstreazd incredere si, initial sau mai spre sfarsit termina
fiind eliminati din competitie;

—tactica prietenului si ospitalititii abordeaza foarte des
utilizarea in interiorul relatiilor de aplanare, mai des in situatiile in
care oponentul are un statut mai mic spre deosebire de aceia a
oponentului sau. Fapt stabilit de promovarea si organizarea relatiilor
dintre persoane se poate asigura o excelentd constatare a succesului,
dupa care si intentionat a stabilit concret in cazul ca riscurile asumate
devin preponderent de mari, numaidecat in situatia interpretarii
eronate rolului amicitiei §i ospitalitatii (rezuma inca, multi oponenti
care considera ca acestea ascund o forma secreta de mita!);

— tactica folosirii conflictului pe interes dar si cu drepturi
intruchipeazd o altd posibilitate cel putin abila de a controla
adversarul din negocieri. In deosebi in cazurile in care mult prea
multi negociatori (si nu numai ei) cred si chiar trdiesc cu (cel putin)
convingerea cd au, prioritar, drepturi si nu obligatii! In
circumstantele acestei tactici, una din componente va recurge la
generarea unei contradictii de afaceri si/ sau direct a situatiei cu
facilitati, combinand abil preponderent procedeu celui amenintarii;

— tactica folosirii balantei cognitive se fundamenteazd pe
principiul analitic conform deductiei daca o dreapta (N) este direct
liniarda cu altd dreaptd (M) care, dupd caz fiind plasatd este
concomitentd si cu altd dreapta (P), atunci N este, obligatoriu
paralela cu P. Perfect conjuncturii de situatie putem exemplifica cu
Cine se-aseamand, se-aduna! Asigurati-va doar cu, deosebitd
prudenta in primul venit dar asigurati-va cu maxima grija la ofertele
atractive propuse de acesta!

— tactica greselilor deliberate initiazd obiectiv dezorientarea
adversarului de discutii, cu intentia de a il minti. In aceasta situatie,
trasam faptul cd mai constd incd, parteneri care uitd (intentionat,
deliberat) un rand de aspecte importante ale potentialei viitoare
relatii amicale, care gresesc la socoteli si/sau care transforma sensul
celor negociate (intentionat, in beneficiul lor)
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— confesiunea poate fi utilizata, indeosebi, o asemenea etapa
de negociere. De folosintd procesului de confeseaza reprezinta totul
la bataie, vorbeste foarte mult (deseori si ce nu cunoaste) si
destainuie motivatia unui asemenea argument. Desi, real are numai
avantaje, un asemenea partener nu este deloc constient pericolelor la
care supune. Pentru ca, evident, persoanele s-au cam saturat de
sfaturi (si/sau nu se mai socot cu ele).

— tactica eludarii presupune cd adversarul, ca idee de atac
asupra noastrd, vrea sd vorbeascd cu superiorii nostri, astfel
subminandu-ne pozitia sau chiar izolandu-ne de la masa tratativelor.

—tactica folosirii extremelor constda 1in lansarea unor
propuneri extreme, urmatd de o serie de concesii si de fixarea unor
limite departe de realitate.

— tactica dezinformadrii presupune ca partenerii furnizeaza
date eronate pentru a ne determina sd acceptam punctul lor de
vedere.

—tactica destinderii este aplicatd de parteneri cu ocazia
negocierilor neoficiale realizate, de regula, in actiuni de protocol.
Obtinerea unor informatii sau confirmarea unor intelegeri n pauze,
pana se va aseza la masa tratativelor, pot fi folosite ulterior in cadrul
negocierilor, etc.
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CAP. 9. SITUATII DE NEGOCIERE INTRE
OBISNUIT SI ATIPIC

9.1. Conditii pentru incadrarea unor negocieri in categoria
- atipice

Existad in viatd, numeroase situatii in care ne aflam sau ne
gasim in postura de a negocia. Negociem atunci cand dorim sa ne
achizitiondm un imobil, un autoturism, atunci cand le adresam
parintilor diverse cereri in schimbul cérora oferim altceva, negociem
in cadrul unui interviu de angajare si uneori negociem chiar si fara sa
fim constienti de acest lucru.

Totusi, printre aceste situatii exista cateva pe care le-am
putea incadra in categoria situatiilor de negocieri atipice, fie din
cauza regulilor dupa care se desfasoara procesul de negociere, fie din
cauza tacticilor si tehnicilor utilizate, fie din cauza obiectului sau al
produsului care este supus negocierii. Astfel de cazuri urmeaza sa fie
prezentate, analizate si dezbatute 1n cele ce urmeaza.

De obicei, un proces obisnuit, traditional de negociere
presupune, din partea persoanelor implicate, realizarea unor concesii,
folosirea diverselor tactici pentru ca in final fiecare sa isi atingd
scopul si sa se ajungd la o intelegere comuna. Partile implicate isi
planifica din timp strategiile de negociere, (desi acestea sunt nevoite
sd le adapteze apoi in functie de directiile In care se indreapta
discutia), au un loc si o ora de intilnire prestabilite. Intr-adevar,
majoritatea proceselor de negociere au un mod de desfasurare tipic,
usor de recunoscut, Insd la fel cum uneori in viatd lucrurile nu se
intampld asa cum le planuim si cnd vine vorba de negociere putem
identifica anumiti factori care schimba ,regulile jocului” si
transforma procesul intr-unul atipic,mai putin obisnuit.

Pentru a putea distinge si intelege ulterior caracterul diferit al
exemplelor ce 1incadreazd procesul de negociere in categoria
situatiilor atipice, consideram necesard mai intdi prezentarea unui
exemplu clasic de negociere care presupune vanzarea/cumpararea
unui produs:

IB: Am vrut sa cumpar un play station 4 la mana a doua dar
cumparat recent din magazin. Stiam ca vanzatorul are probleme cu
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atutoturismul sau si are nevoie urgentd de bani pentru service, o
sumd in jur de 1000 de lei. Obiect — Play Station 4

Nivelul de pret pe care vanzatorul il stabilise era de 2000 de
lei, deja mult sub pretul din magazin, el cerea in plus 200 de lei pe 5
Jjocuri, valoarea lor in magazin fiind de aproximativ 500 de lei. Am
propus un pret de 1800 lei, aici a aparut o diferenta de 200 de lei.
Vanzatorul a incercat sa distribuie diferenta la 2 §i a propus suma
de 1900 lei — abordare distributiva

Elementul suplimentar fata de pret este momentul in care
acesta trebuia sa plateasca factura de la service, in doua zile. Ludnd
in considerare faptul ca pentru un play station nu se gasesc clienti
prea usor si cunosteam nevoia lui de bani, am dus negocierea mai
departe.

Ca stil, negocierea se identifica cu colaborarea, am avut in
vedere rezolvarea negocierii  prin  mentinerea  relatiilor
interpersonale intre pdrti, aborddnd o pozitie win-win.

Ca tactici de negociere, am folosit tactica DA DAR.. Am pus
in balanta faptul ca totusi consola este la mdna a doua si ca are
doar un joystick, nu doud. In acest moment vanzatorul a adaugat un
avantaj suplimentar la negociere, a facut oferta de a include jocurile
in pretul de 2000 de lei. Procesul de vinzare era in favoarea mea
asa ca am incercat sa folosesc tactica falsei oferte negocierea
pretului fiind un joc cu sumd nuld, i-am spus ca am gasit un Xbox
one la 1500 de lei, in acel moment a fost de acord sa coboare pretul
play station-ului la 1500 de lei cu conditia sd ii pldtesc obiectul
cash, pe loc. Am acceptat, iar situatia a dus la un castig comun, el si-
a vdndut produsul si a primit banii repede iar eu am economisit 500
de lei si am primit §i jocurile pentru consola in acest pret.

Exemplul mentionat anterior se incadreaza astfel la categoria
negocierilor clasice din mai multe motive. In primul rdnd ambele
parti au utilizat, pentru a-si atinge obiectivele, tactici care au dus la
rezultatul asteptat: cumparatorul s-a folosit de tactica Da,..Dar pentru
a obtine un pret mai mic in timp ce vanzatorul a folosit tehnica ,,usa
in nas” solicitind mai intdi o suma mai mare la care probabil se
astepta sa primeasca un refuz, si apoi a acceptat cu usurintd sa vanda
produsul la un pret mult mai mic fatd de cel stabilit initial. in al
doilea rand, amandoi cunosteau caracteristicile obiectului iar
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concesiile si compromisurile realizate au dus 1n final la o intelegere
comuna, favorabild ambelor parti.

Avand astfel stabilit un cadru de referinta, in continuare insa,
vom analiza exemple de situatii in care fie modul de desfasurare, fie
imprejurarile, ori obiectul discutiei redau proceselor de negociere un
caracter atipic.

9.2. In functie de tipul si modul de utilizare al tacticilor

De cele mai multe ori, atunci cand negociem apeldm la
diverse tactici care au scopul de a ne ajuta sd obtinem ceea ce ne
dorim. Existd Insa si cazuri In care tactica pe care o utilizdm fie nu
are rezultatul scontat, fie timpul in care aceasta da roade este mai
lung decét ne-am fi asteptat.

O astfel de situatie apare in exemplul urmaétor:

GG: Am vrut sa aghizitionez doud obiecte dintr-un magazine
de suveniruri din Costinesti la un pret mai mic decdt cel afisat pentru
ca nu mi se parea cda pretul este corect pentru obiectul respectiv.

Eram cu cadtiva colegi pentru o saptamadna la mare si intr-0
seard ne plimbam pe langa tarabele cu suveniruri. La un moment dat
eu si o prietend am observat acelasi suvenir, un globulet cu apd care
avea inauntru un delfin albastru din piatra. La inceput cand am
vazut pretul de 12 lei nu ni s-a parut prea mult, dar dupda ce am mai
vazut si alte obiecte prin taraba am propus unei colege mai mari sa
negocieze ea pentru ca pare mai credibila decat noi. Dupa cdteva
convorbiri cu vanzatoarea nu am reusit sa facem nici o afacere.
Doamna de acolo nu era multumita de nimic din ceea ce ii spunea
colega noastra. I-a propus si un pret de 9 lei plus ca isi mai cumpdra
si ea Inca ceva de acolo fara reducere, dar nu a vrut sa ne dea
globuletul. Dupa ce m-am mai invdrtit putin pe ldngd ea mi-a venit 0
idee si m-am dus la ea. Am luat un globulet si I-am pus pe tejghea i
i-am zis:

- Vreau aceste doua globulete. Va ofer pe unul sapte lei
cincizeci. Dar, daca chiar nu doriti sa negociem facem altfel. Astazi
nu le mai cumpar, dar daca vin mdine seara i ele sunt tot aici, mi le
lasati la pretul de care am zis? Femeia s-a uitat cdteva secunde la
globulet. Erau ultimele doud pe care le mai avea. Nu stiu daca le
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avea de mult, dar a acceptat §i a zis sa vin §i a doua zi. Bineinteles
ca le-am gasit si a doua zi §i le-am cumparat pe ambele la pretul pe
care eu l-am propus. Poate pentru ca si sunt multe tarabe, e posibil
sa fi avut de mult timp acele globulete iar pretul lor sa fie usor
exagerat.

La prima vedere negocierea prezentata anterior nu pare sa
aiba nimic aparte ori iesit din comun, 1nsa tinand cont de ,;regulile”
pe care le presupune tactica de bazar, putem identifica anumite
aspecte atipice. Tactica de bazar utilizata in exemplul mentionat, nu a
functionat intr-un mod clasic: vanzatoarea, desi stia cd a stabilit un
pret prea mare pentru acel globulet si se astepta la un refuz din partea
cumpadratorului, nu a intentionat deloc sa reducéd din acesta. Situatia
devine atipici din doud motive. in primul rind, cumparitorul a
adoptat o atitudine diferitd atunci cénd i-a oferit vanzatoarei timp in
care sd vanda altcuiva produsul la pretul stabilit initial, reusind In
final sa obtina produsul dorit la un pret mult mai mic datorita acestei
strategii diferite. In al doilea rénd, caracterul atipic al situatiei este
redat si de timpul de desfasurare al procesului de negociere: de
obicei tactica de bazar presupune un timp relativ scurt in care au loc
concesiile, compromisurile ajungand apoi la o intelegere, insd in
acest exemplu, putem spune ca efectul ei a fost ,,intarziat” (produsul
a fost vandut/cumparat abia dupa 24 de ore) si in acelasi timp
asigurat de atitudinea cumparatorului. Situatia este astfel atipica atat
prin modul de utilizare al tacticii de bazar cat si prin durata
procesului de negociere, care nu a fost specific acesteia.

De asemenea, vorbind in continuare de tactici care redau un
caracter aparte negocierilor, trebuie sd avem 1n vedere si cazurile in
care apeldm la tactici imorale iar regulile jocului sunt ,,ajustate”.Un
exemplu relevant In acest sens, este cel in care succesul negocierii
este adus de tactica falsei oferte(Coman, Tehnici de Negociere,
2007):

Presupunem ca dorim sa cumpdaram un apartament. Rasfoim
presa §i gasim un anunt care ne convine. Pretul cerut este de 20.000
dolari. Sunam imediat. Oferim din prima, cu toata hotararea, pretul
cerut, chiar daca este prea mare, 1i lasam adresa i telefonul
vanzatorului, iar acesta mulfumit ca si-a gasit un cumparator
retrage anuntul din presa. Peste cdteva zile 1i vizitam, ne declaram
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multumifi de apartament (daca e cazul), dar totusi avem o mica
problema: dupa toate socotelile pe care ni le-am facut ii putem oferi
doar 19.0008, dupa exact 15 zile. In schimb ii oferim un acont de
5000$ imediat cu acte la notariat. Va fi o dovada ca suntem un client
serios, propunem contractul peste 8 zile apoi disparem, moment din
care nu-/ mai cautam pe vanzator. Dupad cdteva zile ne va suna §i va
fi foarte ingrijorat sa afle ca nu suntem in oras. Apoi va suna din
nou, il mai amdnam o zi - doud dupd care mergem la el foarte
necdjit, jucand teatru: “Ce mult mi-ar fi placut, dar sotia a gasit
altul, la fel de bun, cu numai 5.0008 ~Gogosi. Acum el are
probleme: a cheltuit banii primiti in avans, a retras anunfurile,
trebuie sd ia totul de la inceput §i are nevoie de bani. In plus, incepe
sa se intrebe daca nu cumva a exagerat cu pretul. Mai ca ar fi de
acord cu noul pret. Ca sa-l ajutam sa se decida, ii spunem,
confidential, cd ii mai dam 5008 fara stirea sotiei (fondul secret). Cu
asta avem mari sanse sd incheiem afacerea, economisind 45003.

Analizand situatia datd, observam ca, spre deosebire de
exemplul mentionat anterior, elementul care transforma procesul de
negociere dintr-unul obisnuit intr-unul mai putin obisnuit este natura,
tipul tacticii, si nu modul in care este ea utilizatd. De regula, in cadrul
unei negocieri se urmareste incheierea unui acord de pe urma caruia
sd beneficieze ambele parti. insa, atunci cand folosim tactici imorale,
situatia de negociere si implicit rezultatul acesteia se schimba. Ce
stim astfel cu certitudine este faptul ca una din partile implicate va fi
automat dezavantajata, iar In urma negocierii va rasufla usurati ca a
obtinut chiar si rezultatul respectiv.

In exemplul prezentat, mai mult ca sigur vanzitorul nu s-a
asteptat si nu s-a gandit cd cel care este interesat de achizitionarea
apartamentului minte si de fapt nu a primit o oferta mai buna. Mai
mult decat atit, avand in vedere circumstantele in care se afla, in
final acesta ajunge sa fie multumit cu noul pret propus de
cumpdrator. Din nou, situatia devine atipica datorita tipului de tactica
utilizata care la randul ei genereaza rezultate atipice: in cazul de
fatd,achizitionarea apartamentului la un pret mult mai mic fata de cel
stabilit initial farad ca acesta sa fi suferit intre timp modificari care sa
justifice noul pret. (lucru care s-ar fi intdmplat in cadrul unei
negocieri tipice)
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Un alt exemplu prin care se demonstreaza caracterul atipic al
situatiilor de negociere care implica tehnici imorale este si urmatorul:

Un cuplu de proaspat cdsatoriti se mutd recent intr-un
apartament semi-mobilat. Sotia, fara sa discute cu sotul si pentru a
evita riscul ca acesta sa nu fie de acord cu preferintele sale,,
achizitioneaza pentru sufragerie o canapea rosie care are un pret
mai ridicat fata de cel pe care el ar fi fost dispus sa il plateasca.
Ajuns acasa sotul observa canapeaua, nu este de acord nici cu forma
si nici cu culoarea acesteia, insd, pentru cd se afla in fata faptului
implinit, pentru ca respectiva canapea a avut un pret mare §i pentru
cd totusi nu isi doreste sa intre in conflict cu sotia ori sa 0 supere, se
conformeaza si decide sa nu returneze canapeaua.

De ce consideram aceastd situatie atipicd? Ei bine, daca
procesul de negociere ar fi decurs in mod traditional, atunci
partenerii ar fi avut o discutie cu privire la tipul de canapea pe care
si-1 doresc: material, dimensiuni, culoare, si apoi ar fi mers impreuna
sd cumpere un produs care sd se potriveascd cu preferintele
amandurora. In exemplul de fatd insi, sotia a utilizat tactica faptului
implinit, si am putea spune cd o anume negociere a avut loc abia
dupa achizitionarea canapelei, atunci cand sotul s-a aflat in situatia
de a accepta alegerea sotiei, atit din cauza sumei care a fost deja
platita cat si din cauza faptului ca nu isi dorea s 1i cauzeze nepléceri.
Si de aceastd data, apelarea la o tactica imorald a dus la un rezultat
care a implicat dezavantajarea uneia dintre parti, si ,,obligarea
morala” a acesteia sa fie de acord cu cele intamplate.

Astfel, ne putem pune de acord cd situatiile in care vrem
neapdrat sa iesim invingdtori din procesul de negociere actionand
imoral, sunt In sine atipice, nu doar pentru ca rezultatul se obtine in
urma realizarii unei false oferte, a unor erori deliberate sau in urma
unui fapt Tmplinit, dar si pentru ca ,regulile jocului” si drepturile
interlocutorului intr-un proces de negociere nu mai sunt respectate.
In acest sens, putem considera altfel decat atipice situatiile in care
aspectele de naturd morala isi pierd din importantd in procesul de
negociere?

Mergem mai departe iar printre factorii care influenteaza
negocierea si care genereaza situatii atipice consideram si tacticile de
manipulare. Fie cd recunoastem sau nu, de multe ori in viatd ajungem
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sd apelam la persuasiune si manipulare pentru a obtine ceea ce ne
dorim. Manipulam astfel atat in situatiile cele mai simple, cum ar fi
de pilda cea in care pentru a acoperi o greseald si pentru a evita o
pedeapsa din partea parintilor, simuldm o anumitd problema de
sdndtate, pana la situatii complexe, care presupun si un proces de
negociere. In aceasti ordine de idei, si avem in vedere urmitorul
exemplu:

Domnul M, un om pasionat de instrumente muzicale si
profesor de muzicd, intentioneaza sa achizitioneze un pian. Pentru a
achizitiona un pian pe gustul sdu, acesta se deplaseaza la un
binecunoscut magazin de instrumente muzicale. Acolo, este
intampinat de Domnul X-agent de vanzari, caruia ii face cunoscutd
intentia sa. Domnul X ii prezinta domnului M un pian care
corespunde cerintelor sale si care are pretul de 5000 de lei dupa
care ii spune cd saptamdna aceasta la categoria pian, produsele
beneficiaza de 20% reducere. Domnul M accepta pretul pianului cu
reducere, 4000 de lei, insa chiar inainte sa plateasca este anuntat de
domnul X ca din pdcate, la pianul respectiv reducerea de 20% nu se
poate aplica deoarece pianul face parte din colectia noud.. Totusi, in
final domnul M decide sa achizitioneze pianul chiar i fard reducere,
pe de-o parte pentru cd deja era influentat de faptul ca si-a exprimat
acordul la oferta initiala si pe de alta parte, pentru ca
imposibilitatea reducerii are o explicatie,, pianul fiind din colectia
noud.

Din nou, am putea cidea In capcana de a crede ca situatia
mai sus prezentatd este una clasici. Intr-adevar, din perspectiva
desfasurarii negocierii, situatia nu este una neobisnuita insa ea devine
atipicd datorita efectului pe care tactica utilizata (mingea la indltime
joasd) il are asupra cumpardtorului. Astfel, tocmai tactica de
manipulare in sine reda caracterul atipic al situatiei: in mod normal
domnul M nu ar mai fi cumpérat pianul respectiv daca reducerea nu
s-ar mai fi aplicat, ci ar fi cumparat unul cu specificatii asemanatoare
si la un pret mai mic. In schimb, datoritd manipularii prin tactica
mingii la indltime joasd, care presupune obtinerea acordului la
cererea reald mentinidnd insd costurile sale ascunse, domnul X 1-a
determinat pe interlocutor sa cumpere totusi pianul chiar si dupa ce
reducerea de 20% nu a mai fost posibila.
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Vorbind in continuare despre manipularea in cadrul
negocierilor, trebuie sd tinem cont de faptul ca exista situatii In care
persoana in cauza poate realiza ca interlocutorul incearca sd o
manipuleze, motiv pentru care este posibil ca rezultatul asteptat al
negocierii sa fie alterat, situatia devenind astfel una atipica.

In cele ce urmeaza prezentim un exemplu in care persoana
asupra careia se Incearca manipularea, si-a dat seama de tactica, dar
totusi interlocutorul a reusit sa obtina rezultatul dorit insd din motive
diferite fatd de cele obisnuite:

AP: Acum doi ani de zile, aveam o relatie cu un bdiat care
locuia in Focsani, eu fiind la facultate in Brasov, deci la distantd.
Intr-o seard, vorbind cu el la telefon, mi-a spus cd este cu mai mulfi
prieteni in oras, dar se plictisesc si ar avea chef de un drum mai
lung. Bineinteles, eu m-am autosesizat si i-am invitat la Brasov, cu
ocazia aceasta avand si eu posibilitatea sa ma intdlnesc cu el.
Urmatorul lucru pe care il aud prin telefon este ,, Dar stii ca eu stau
cam prost cu banii si ar trebui sa ii dau bani lui Catalin pentru
benzind, iar acum chiar nu am de unde”. Eu fiind entuziasmata de
posibilitatea de a ma intdlni cu el, nu am mai stat pe ganduri si i-am
spus ca ii imprumut eu bani si mi-i poate inapoia cand va putea, asta
in cazul in care chiar voia sa vina la Brasov. El a folosit tactica
angajamentului, acceptdind afacerea si bineinteles, promisiunea (din
scara de tactici), conform careia imi va inapoia banii imediat cum
poate. L-am intrebat de cdti bani are nevoie, iar el a folosit tehnica
ofertei initiale, deoarece a propus o sumd de bani mult mai mare
decat era nevoie. Eu am fost constienta de acest lucru, dar m-am
bazat pe incredere si am facut o concesie. Am fdcut tdargul, a venit la
Brasov, ne-am intdlnit si totul a decurs bine.

Zilele si saptamdnile au trecut, iar fostul meu prieten nici
mdcar nu aducea in discutie faptul ca nu a uitat de datoria fata de
mine. Nu e ca si cdnd sunt o persoana zgdrcitd si vreau cu orice pret
sa mi se Inapoieze fiecare leu, dar tin la promisiunile fdcute,
corectitudine si bun simt. Dupa aproximativ o luna, lucrurile nu au
mai mers bine intre noi, eu alegdnd sa rup relatia dintre noi doi si
bineinteles, aducand in discutie si suma de bani pe care o voiam
inapoiata. El a inceput sa foloseasca manipularea spundnd: “Pai
asa procedezi tu? Te desparti de mine si imi ceri banii inapoi? Ti-am
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zis cd o sd iti inapoiez suma, iar acum md faci sa ma simt ca un hot.
Chiar asa mult iti pasd de banii aia?”, incercand sa ma manipuleze
la nivel emotional si dandu-se el victima si prin tehnica “piciorului-
in-prag”. Mi-am dat seama imediat de tactica, dar conflictul si
discutia durdnd mai mult decdt imi permitea mie rabdarea, am luat
decizia sa pun capat acelei relatii, fara sa mai am vreo pretentie sau
speranta ca mi se vor inapoia banii, doar de dragul de a scapa de
orice interactiune cu acest bdiat.

Situatia relatatd anterior necesitd o discutie mai ampld in
ceea ce priveste caracterul sau atipic. Initial, identificam in prima
parte a exemplului o situatie mai aparte de colaborare, in sensul in
care, cu toate cd AP era constientd cd interlocutorul utilizeaza tactici
pentru a o influenta, rezultatul a fost cel asteptat, iar in final fiecare a
avut ceva de castigat: el a avut parte de plimbarea pe care si-0 dorea
iar ea a avut ocazia de a petrece timp alaturi de el. Lucrurile devin
insd atipice in a doua parte a exemplului, cea in care una dintre parti
nu isi respectd angajamentul si promisiunea de a inapoia banii
imprumutati anterior. Situatia devine una conflictuald iar
interlocutorul incearca sd evite discutia cu privire la promisiunea
facuta, prin manipulare. Astfel, consideram atipica situatia deoarece,
desi AP a realizat cd interlocutorul utilizeaza tactica de manipulare
psihologicad ,,piciorul in prag”, din perspectiva baiatului, negocierea a
avut rezultatul asteptat: el nu a mai fost nevoit si inapoieze banii. in
mod normal, fiind constienta de existenta manipularii, aceasta i-ar fi
putut spune baiatului ca ceea ce Incearca sa facd nu functioneaza si ar
fi continuat negocierea pentru a-si recupera banii. In acest exemplu
insd, realizand ca el incearcd sa o manipuleze, ea a decis sd nu se mai
angajeze in discutie si sa ii acorde lui ,,castigul”, sa 1l lase pe el sa
creadd cd a iesit invingdtor din procesul de negociere datorita
utilizarii eficiente a tacticii. Dacd negocierea ar fi fost una obisnuita,
in final despre AP am fi putut spune cé ea este cea care a pierdut,
insa chiar daca a suferit in realitate o pierdere materiald, datoritd
faptului ca In mod deliberat a decis sd se retragd din negociere, a
castigat pe plan mental si spiritual, reusind sd incheie discutia cu o
persoand care din start a adoptat rolul unui negociator rosu, ea
reusind astfel si sa iasa dintr-o situatie conflictuald care la momentul
respectiv nu ar fi putut avea rezultatul asteptat.
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Avand in continuare ca subiect central de discutie, situatii
atipice determinate de utilizarea tacticilor de negociere, vorbim astfel
si despre comportamentul non-verbal.

La fel cum tacticile imorale si cele de manipulare genereaza
situatii neobisnuite de negociere, acelasi lucru este valabil si in cazul
tacticilor non-verbale. S-a demonstrat in nenumarate randuri, ca
alaturi de cuvinte, si chiar mai mult decat acestea, gesturile pe care le
realizim noi oamenii, indiferent de situatie, pot avea o influentd
puternica asupra interlocutorului.

In acest sens, cercetirile realizate de profesorul Alberth
Mehrabian aratd ca intr-un proces de comunicare pentru a transmite
si percepe informatia, comportamentul non verbal conteaza in cea
mai mare masurd, avand un procentaj de 55%, fiind urmat, in
proportie de 38% de tonul si inflexiunile vocii si abia apoi, intr-un
procentaj de 7%, de cuvinte. (Haill, 2014) Astfel, in cazul negocierii,
proces care presupune comunicarea, pentru a transmite eficient
mesajul si informatia este necesar ca pe langad cuvinte, sa acorddm
atentie atat tonului cu care ne adresam interlocutorului cét si modului
in care ne miscdm, gesticulam sau mentinem contactul vizual.

Cu alte cuvinte, limbajul trupului joaca un rol important in
cadrul unui proces de negociere, iar atunci cand partile implicate
stapanesc foarte bine tehnicile sale, rezultatul procesului poate fi atat
atipic cat si neasteptat. Trebuie mentionat insd, cd desi in cazurile
obisnuite, oamenii adoptd diferite pozitii sau realizeazd anumite
actiuni inconstient (se joaca cu un fir de par, clipesc rapid, bat din
picior sau 1si maseazd degetele), in cazul situatiei atipice de
negociere aceste tactici sunt utilizate cu buna stiinta.

Printre tacticile non-verbale se numara astfel: perioadele de
liniste sau ticerea, suprapunerile conversationale, privirile in fatd sau
chiar contactele fizice. (Coman, Tehnici de Negociere, 2007, p. 79)
Atunci cand utilizdm aceste tactici o atentie sporitd trebuie acordata
in momentul 1n care negocierea are loc intre doud persoane care
apartin unor culturi diferite, deoarece pot aparea diferente legate de
semnificatia gesturilor.

De exemplu, ,, in cazul in care un american va negocia cu un
romén si-1 va vedea pe acesta stdnd cu bratele incrucisate in timpul
negocierii,va interpreta negativ aceastd situatie si va fi tentat sa
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supraliciteze sau sa se retraga” (Gramada, 2007).

Astfel, din ce 1n ce mai utilizata astizi, tactica perioadelor de
liniste, sau tacerea, are si ea un rol esential atunci cand vine vorba de
negocieri. Actiunea de a vorbi cit mai putin si de a asculta cat mai
mult s-a dovedit a fi benefica in cadrul unui proces de negociere.
Desigur ca, si in acest caz, obiectul discutiei (ticerea) fiind un
element aparte, vorbim automat de existenta unei situatii atipice.
Succesul acestei ,.strategii” este astfel evidentiat si de urmatorul
exemplu:

., Vorbesc cdt mai putin §i ascult cat mai mult. Celalalt de
obicei intrd in panica nestiind ce sa creada despre tdcerea mea si
imbunatdteste oferta de mai multe ori in discutie sau imi da
informatii pe care in mod normal le-ar tine pentru el”. (Zarnescu,
2012)

Pentru a avea o perspectiva mai clara cu privire la caracterul
atipic pe care tacerea il oferd negocierii si avem in vedere si un
exemplu concret:

Sa presupunem ca obiectul negocierii este reprezentat de un
telefon mobil, smartphone, dar model mai vechi. Produsul se vinde
la pretul de 1000 de lei, pret rezonabil pentru specificatiile si
conditiile in care se gaseste telefonul. Negocierea se realizeaza intre
douda femei: cea care vinde telefonul a precizat anterior
caracteristicile si pretul sau prin intermediul unei platforme online,
dar negocierea propriu zisa are loc pe un teritoriu neutru, intr-un
parc. Cele doua se intdlnesc, fac cunostinta si ulterior persoana care
vinde telefonul ii prezinta, din nou, celeilalte, caracteristicile.
Aceasta din urmda ascultd, aprobd din cap si adoptd tactics perioadei
de liniste.. Mai mult decdt atat, studieaza atenta telefonul:
dimensiunea, greutatea. Pe mdasurd ce timpul trece, ca urmare a
reactiei interlocutoarei, persoana care vinde incepe sa adauge
detalii nementionate anterior despre telefon: il vinde pentru ca are
nevoie de bani deoarece a ramas in urma cu chiria, dimenisunea
telefonului permite utilizarea sa cu o singurda mand, telefonul suporta
orice tip de aplicatie, ba chiar are preinstalata o aplicatie cu retete
culinare, foarte eficientad, pe care a utilizat-o §i ea cand a preparat
un tort de ciocolata, si mai mut decdt atdt, acum, la acelasi pret, ii
ofera cumpardatoarei §i o pereche de casti originale §i o husd.
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Bineinteles, negocierea se incheie cu acceptarea ofertei, cea mai
avantajata fiind femeiacare adoptat strategia perioadelor de liniste.
Observam astfel cum, situatia anterior relatatd poate fi
consideratd atipicd din perspectiva strategiei de negociere. Procesul
de negociere obisnuit ar fi presupus ca interlocutorul sa incerce prin
intermediul diverselor tactici fie sa reduca pretul telefonului gasindu-
i anumite defectiuni, fie sa ceard, in cadrul aceluiasi pret si accesorii
pentru telefon. Cu toate acestea, ar fi existat riscul ca niciuna din cele
doui variante si nu ii aduci succesul. In schimb, prin apelarea la
ticere, persoana respectivd a determinat-o pe cealaltd sa 1i faca o
ofertd mai avantajoasd. Mai mult, putem vedea cum, negocierea a
avut acest rezultat datoritd atitudinii cumparatorului. Vanzatorul, in
momentul in care a realizat cd nu poate descifra opinia
interlocutorului, pentru a combate riscul ca acesta sa se razgandeasca
si sa isi formeze o opinie negativa, a inceput sd ofere detalii pe care
altfel nu i le-ar fi spus: motivul vanzarii, aplicatia cu retete culinare,
urmand apoi sd 1i ofere pe langa telefon si accesorii. Prin urmare,
cazurile 1n care utilizdm tdcerea ca strategie de negociere reprezinta
in sine situatii care nu se incadreaza in categoria negocierilor
traditionale, ci mai degraba s-ar regasi 1n categoria celor atipice.

9.3. In functie de obiectul si mediul de negociere

In general, in cadrul proceselor de negociere, obiectele
centrale ale discutiei sunt reprezentate de lucruri materiale comune,
obisnuite. Negociem pentru a obtine un apartament, un telefon, o
masind, un contract, o suma de bani, si lista poate continua. In aceste
cazuri, actiunile, concesiile ori compromisurile interlocutorilor
genereaza situatii de negociere clasice, traditionale.

Lucrurile stau insd putin diferit atunci cdnd ce ceea ce
regdseste in mijlocul discutiilor nu reprezintd neaparat un obiect
fizic,palpabil. Astfel, cand ne aflam in situatia de a negocia lucruri
materiale mai putin obisnuite generam situatii atipice de negociere.

Un exemplu relevant in acest sens este redat de cazurile in
care discutiile au loc in mediul academic. ,, Negocierile duse intre
profesori si studenti pot fi considerate mai aparte” (Coman, Tehnici
de Negociere, 2007). Caracterul atipic al acestor negocieri este redat
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in primul rand de faptul ca ,regulile” de desfasurare al procesului nu
mai sunt atdt de riguros respectate precum se intdmpla in cazul
negocierilor care implicd ,,mize mai mari”: afaceri, sume de bani
considerabile. De asemenea, este de mentionat si faptul ca raportul
dintre profesor student intr-0 negociere, de cele mai multe ori, nu
este unul de egalitate. (Coman, Tehnici de Negociere, 2007)

Astfel, obiectele supuse negocierii in relatia student-profesor
variaza de la numaérul necesar de prezente la seminar pana la nota
obtinuta 1n cadrul examenului.

De obicei, din partea studentilor exista mai multi
reprezentanti care se implicd in procesul de negociere motiv pentru
care, dacd am crede in puterea multimii, am putea afirma ca fatd de
profesor, studentii au mai multe sanse si obtind rezultatul dorit. in
,Joc” Insd, mai sunt implicati si alti factori, care redau situatiei un
caracter diferit. Identificim in acest sens doua directii de discutie. In
primul rand, avem in vedere situatia in care, de exemplu, profesorul
refuza sa negocieze cu studentii caracterul obligatoriu al prezentelor
la curs, ora si ziua desfasurarii examenului ori modalitatea de
evaluare. In acest caz, profesorul este cel care iese ,,invingitor”
tocmai datoritd puterii si statutului pe care il are si care 1i permite sa
refuze, fard a avea un motiv intemeiat, cerintele studentilor. Riscul
adoptdrii unei astfel de pozitii din partea profesorului e redat de
faptul ca, prin lipsa sa de comunicare, 1i va determina pe studenti sa
aiba o atitudine negativa nu doar fatd de el, dar si fata de subiectul pe
care il preda. Ei bine, situatia astfel prezentatd accentueaza din nou
inegalitatea dintre negociatori: studentii se simt constransi sa accepte
conditiile impuse, pentru a nu isi periclita nota pe care o vor primi
ulterior la examen.

In al doilea rand, ludm in considerare situatia in care, in urma
negocierilor s-a ajuns totusi la o intelegere comund in privinta
modalitatii de evaluare la examen (prezentare orald), insd de
exemplu, un anumit student nu este multumit de nota pe care a
obtinut-0, considerind ci prestatia sa ar merita o notd mai buni. In
acest sens, acum are loc 0 noud negociere, pentru marirea notei. De
data aceasta, din punctul de vedere al numarului de participanti
putem vorbi despre egalitate,insa din cauza statutului diferit al
partilor si din cauza obiectului sensibil care este supus negocierii,
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egalitatea iese din discutie.

Astfel, interesul studentului este de a 1si mari punctajul
obtinut la examen, aducand argumente in favoarea continutului
prezentdrii sale si comparand prestatia sa cu a altor colegi care au
primit o notd mai mare. Studentul trebuie si fie Insd atent la
cuvintele pe care le utilizeaza, la tonul vocii sale si la maniera in care
isi prezinta punctul de vedere, deoarece, exista riscul ca situatia sa se
inrdutdteasca: dacd atitudinea studentului este una agresiva,
profesorul 1i poate adresa intrebari aditionale pe aceeasi tema, care 1l
pot pune in incurcitura. In acest caz, el nu numai ci nu va reusi si
obtina ceea ce doreste, dar va putea primi chiar o notd mai mica
decat cea initiala.

Pe de altda parte, dacid studentul are argumente bine
intemeiate pe care le expune intr-o manierd adecvata, sansele ca
profesorul sa reconsidere nota acordata cresc.

Prin urmare, negocierile care se desfasoara in mediul
academic intre profesori si studenti sunt atipice atat prin natura
obiectelor supuse negocierii cat si prin existenta unei inegalitati in
ceea ce priveste statutul partilor, dar si prin modul de desfasurare: nu
negociem nota de la un examen in acelasi mod in care negociem
cand cumparam un autoturism sau un imobil.

»dtudentul cand se prezintd la examen nu face altceva decat
0 negociere simbolica cu profesorul, miza fiind reprezentata de nota
obtinutd.”(Coman, Tehnici de Negociere, 2007) Fatd de cazurile
clasice, aceastd ,negociere simbolicd” e mai flexibild in privinta
regulilor si conduitelor ce trebuie respectate in procesul de negociere
si nu necesitd un contract propriu zis, semnat de ambele parti
implicate.

In continuare, avdnd in vedere obiectul si mediul de
negociere, situatii atipice se identificd si atunci cdnd ceea ce se
negociazd este un loc de muncd, ,obiect” pe care, il putem
caracteriza ca fiind aparte. Negocierea sa, de obicei, are loc 1n cadrul
interviurilor de angajare, al caror modalititi si loc de desfasurare
oferd un caracter mai putin obisnuit situatiilor de negociere. In acest
sens, prezentdm in cele ce urmeaza un exemplu atipic, atat din
perspectiva interviului de angajare cat si din perspectiva negocierii
ofertei:
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TA: Odata cu desfiintarea echipei ASC Corona Brasov din
lipsa performantelor echipei de seniori in prima liga am inceput
cautarea unui alt angajament. In momentul acela aveam 16 ani si
eram Incadrat la juniori, chiar daca la Corona am facut parte din
lotul echipei de seniori. Centrul de juniori al echipei FC Brasov a
fost o pepiniera foarte buna de tineri fotbalisti atat pentru echipa de
seniori cdt gi pentru alte echipe din esaloane inferioare. In sezonul
2013-2014 juniorii A de la centrul lui FC Bragov au obtinut o
performanta de remarcat iar majoritatea dintre ei au plecat la
diferite echipe de seniori pentru a juca. Antrenorul grupei de juniori
A, domnul LN, a organizat un trial pentru a vedea diversi jucdtori,
pentru a completa lotul grupei de juniori. Astfel, am reusit sa ma
remarc iar antrenorul a decis sa ma pastreze in lotul echipei sale.

Observam cum, intr-un mod distinct fatd de un proces de
Selectie clasic, in care mai intdi se incepe cu faza exploratorie,
trecand usor spre etapa de negociere si prezentare a ofertei, interviul
din exemplul mentionat mai sus a presupus o proba practica, in care
potentialul angajat s-a aflat in situatia de a 1si demonstra calitatile si
aptitudinile nu prin cuvinte, ori utilizarea unor tactici verbale, ci prin
fapte. Faptul cd la proba candidatii au participat in acelasi timp, a
facut ca selectia sa fie mai dificila pentru ei dar mai usoard pentru
angajator. Situatia este astfel atipica si din privinta procesului de
negociere a ofertei. Modul in care s-a desfasurat interviul ne arata ca
o negociere a beneficiilor de naturd financiara s-a produs cel mai
probabil, dupd ce candidatul a reusit sd obtind postul si dupa ce
Linterviul” a luat sfarsit. in cazurile obisnuite, negocierea ofertei are
loc in timpul interviului de angajare.

Astfel, interviul nu a avut loc la sediul companiei intr-o sala
de conferintd, candidatilor nu li s-a cerut sd isi prezinte verbal
calitatile (desi acest lucru ar fi fost posibil chiar si pentru postul
respectiv), ci angajatorul a fost mai mult interesat de abilitatile
practice ale acestora, indiferent de faima ori experienta pe care ei o
aveau, iar negocierea ofertei nu s-a produs in cadrul interviului de
angajare, cum s-ar fi intdmplat in mod traditional. Toate aceste
aspecte expuse Incadreaza deci situatia de negociere in categoria
celor atipice.

Un alt exemplu de interviu care din perspectiva ,,regulilor”
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de desfasurare genereaza o situatie atipica este si urmatorul:

CA: Interviul la primul meu loc de munca nu a fost unul
clasic.

Aveam 17 ani, eram in ultimul an de liceu si faceam parte
din Speakers Club, o franciza romdneascd ce invatd oamenii sa
vorbeascd in public, acestia aveau nevoie de un manager de
comunitate pe orasul Brasov iar eu fiind o persoand foarte activd, cu
0 vechime de peste un an in cadrul intdlnirilor, mi-a fost propus sa
ma ocup de comunitatea Speakers Club Brasov.

Totul a fost neasteptat chiar surprinzator deoarece am fost
sunata de catre fondatorul Speakers Club care m-a rugat ca a doua
zi sa merg la sediul lor pentru a discuta ceva. Nu stiam ce §i nici
mdcar nu imi inchipuiam despre ce ar putea sa fi vorba.

A doua zi, ajunsa la sediu am fost intrebata daca as vrea sa
fiu eu cea care se ocupa de organizarea Speakers Club Brasov.
Raspunsul meu a fost da, deoarece iubeam acea comunitate si era un
domeniu fata de care aveam ceva afinitati. Speakers club a fost si
motivul pentru care eu am ales sa vin la aceastd facultate de
Sociologie si Comunicare.

Prima intrebare din cadrul interviului a fost legatd de
asteptarile pe care le aveam atdt eu de la ei cdt si ei de la mine. Eu
imi doream sda invat cdt mai multe din acest domeniu si de la
membrii comunitdtii. Imi amintesc c¢d urmdtoarea intrebare a fost
legatd de motivatia mea de a ma inscrie la cursurile lor care la acea
vreme costau 350 de euro, un pret nu prea accesibil pentru mine in
acel moment. Raspunsul meu a venit prompt: nu existd pref pe care
un tanar motivat si doritor de cunoastere sa nu il plateasca pentru a
se dezvolta si a-si croi un viitor frumos.

Abilitatile mele in domeniul managementului, organizarii de
evenimente, comunicarii si promovarii nu erau decdt la un nivel de
baza asa ca tot ceea ce putem promite era cd voi fi dispusa sa invat
rapid tot ceea ce este nevoie, §i cd Vvoi face tot ce pot pentru ca
prezenta mea in organizarea evenimentelor sd fie simfitd si apreciatd
pe termen mediu si lung. Echipa a avut incredere in mine asa ca am
inceput chiar de a doua zi treaba. Am convenit ca un program de 3
ore pe zi ar fi cel ce m-ar avantaja cel mai mult avind in vedere ca
eram in primul an de facultate. Fiind o echipad de antreprenori tineri

108



NEGOCIERILE INTRE METODA SI PROCES IN CONDITII ATIPICE

m-am adaptat repede si am avut o discutie ca intre prieteni, mai mult
decat un interviu. Ambele parti aveau doar de cdstigat, iar cuvintele
ce au caracterizat perioada de dupa interviu au fost: incredere,
bunavointd, perseverentd, respect.

In exemplul relatat, in ceea ce priveste caracterul atipic al
situatiei identificim doua directii. In primul rand discutia trebuie
indreptatd spre natura si desfasurarea interviului: candidata nu a fost
anuntatd dinainte ca urmeaza sa participe la un interviu de angajare,
motiv pentru care raspunsurile sale au fost naturale si sincere. In al
doilea rand, este necesard o discutie si cu privire la negocierea
ofertei:candidata fiind deja constientd de dorinta companiei ca ea si
faca parte din echipd desi nu avea multd experientd in domeniu, se
afla in postura de a impune anumite conditii, avand astfel o mai mare
probabilitate sa i se accepte cerintele, decat daca interviul ar fi fost
unul traditional in care ea ar fi fost cea care si-ar fi exprimat mai
intai, intentia de a ocupa respectivul post.

Mentinem in continuare discutia in zona negocierii locului de
munca, iar un alt exemplu in care situatia se poate transforma intr-
una atipica este si cazul negocierii contractului colectiv de munca,
care ,reprezintd sistemul de relatii in baza caruia patronul si
sindicatul se intdlnesc ca parteneri egali si, printr-un proces de
negociere, rezolva problemele legate de salarizare, program si
conditii de lucru, beneficii, etc.”(Coman, Tehnici de Negociere,
2007)

In situatiile obisnuite, ,,ca reguld generala, negocierile incep
cu alte probleme decat cele economice. Pentru a se evita un impas
timpuriu si pentru a se crea o stare favorabild gasirii de solutii,
ordinea de zi va iIncepe cu discutarea problemelor mai putin
complicate. Dupa ce sindicatul si-a prezentat propunerile, cererile,
urmeaza reprezentantii administratiei care, de obicei, vin cu o
contrapropunere.(Coman, Tehnici de Negociere, 2007)

Exista in acest sens, posibilitatea ca atunci cand in discutie se
afla contractul colectiv de munca situatia sa fie transformata intr-una
mai putin obisnuitd. Un exemplu concret poate fi cel in care,
utilizand tactici imorale, una dintre parti decide sa ,,ajusteze” regulile
de negociere. Astfel, negocierea decurge initial fara probleme, insa a
doua zi,respectiva parte identificd anumite nereguli ori nemultumiri
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cu privire la un termen discutat 1n ziua precedenta si reia negocierile
de la Inceput, de la primul termen, nu il discuta doar pe cel in cauza.
Cealalta parte este pusa in dificultate, iar pentru a nu risca sa piarda
ceea ce a obtinut pana in acel moment, va fi de acord cu conditiile
impuse de interlocutor.

9.4. In functie de locul de desfisurare

Noi oamenii, trdim cu impresia cd pentru fiecare situatie
existd doar un loc potrivit in care ne putem desfasura activitatile
cotidiene. E bine sd mananci doar in bucatirie, se doarme numai in
dormitor, musafirii se poftesc in living si lista poate continua. Ei bine
in realitate lucrurile stau putin diferit. in realitate mananci si in
dormitor in timp ce vizionezi un film, mai dormi uneori si in living
iar cu musafirii poti sd ai o discutie la fel de interesantd si in
bucatarie. Acelasi lucru poate fi valabil si in cazul situatiilor de
negociere.

Cu totii suntem familiarizati cu binecunoscutul pranz de
afaceri, sau cu sala de conferinte unde de obicei au loc negocierile.
Intr-adevar, in cazurile tipice, procesul se desfisoaria in locatii
stabilite anterior, aflate in legaturd cu obiectul discutiei, care
presupun o anumitd imbracaminte si dau negocierii o notd mai
formala.

In cazul situatiilor atipice, deducem astfel ci pentru
desfasurarea unei negocieri, tinand totusi cont de natura obiectului
discutat, nu este intotdeauna nevoie de o sald amenajata special, cu
mobild potrivitd si scaune confortabile al caror scop este de a-i crea
interlocutorului un mediu familiar si o impresie pozitivd despre tine
si propunerea ta. Mai mult, la fel cum faptul ca realizam activitati
cotidiene in locatii ,nepotrivite” nu schimbd natura actiunii
desfasurate, existd situatii in care independent de locatie, procesul de
negociere ar putea decurge fara probleme, rezultatul nefiind
influentat de locul in care sunt conduse discutiile. Pe aceste situatii le
putem considera atipice.

Un exemplu relevant in acest sens este si cel in care, atunci
cand, de pildd, negociem cu parintii achizitionarea unei masini
personale odatd cu implinirea varstei de 18 ani, indiferent de locatia
in care are loc negocierea: acasd, la un pranz in oras, la o plimbare
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prin parc, termenii discutati de parti nu se schimba 1n functie de
natura acesteia: parintii nu ii vor cumpéara o masind mai scumpa daca
negocierea are loc la restaurant, sau una mai ieftina daca discutiile au
loc acasa.

Din contrd, dat fiind faptul ca obiectul negocierii reprezinta
un subiect de mare interes, atentia persoanelor e indreptata spre
obtinerea unei intelegeri comune, rolul locatiei fiind astfel minimizat.

Bineinteles ca, in procesele in care ,,in joc” se afld mize mai
mari, locatia are o importantd mai ridicatd deoarece poate fi
consideratd un factor ce indica seriozitatea si implicarea partilor in
negociere, iar orice lucru iesit din comun poate fi interpretat de catre
interlocutor, intr-o manierd negativi. Intelegem astfel ci, putem
considera atipice atat situatiile in care locatiei i se da o importanta
prea mare, atat de mare incit ea poate periclita rezultatul negocierii,
cat si situatiile in care rolul acesteia este minimizat deoarece
importanta ei piere 1n fata obiectului de discutie.

Prin urmare, similar cu imprejurarile si conjuncturile diferite
cu care ne intalnim in viata, si In cazul negocierilor putem identifica
factori: tactici, obiecte, modalitdti de desfasurare,care ne permit
astfel sd Incadram procesele de negociere in categorii obisnuite, si
mai putin obisnuite: atipice. Acestea din urma, desi existd intr-un
numar mai mic fatd de situatiile clasice, trebuie luate in considerare,
deoarece ele sunt ,,exceptia care intareste regula” si care ne arata, pe
de-o parte, cum decurge o negociere formala, traditionala, iar pe de
alta parte ne aratd cd nu intotdeauna este necesard respectarea ad
literam a regulilor generale, pentru a obtine succesul Iintr-0
negociere, ci uneori chiar schimbarea regulilor jocului este cea care
ne garanteaza obtinerea rezultatului dorit.

Asadar, si 1n cadrul situatiilor de negociere atipica, se poarta
discutii care au scopul de a obtine o intelegere comuna ori favorabila
ambelor parti implicate, diferentele si caracterul lor atipic fiind redat
fie de modul si ordinea in care sunt realizate actiunile, fie de natura
obiectelor supuse negocierii. Recunoasterea si analiza unor astfel de
situatii nu ne poate aduce decat beneficii in viitoarele negocieri in
care vom fi implicati, iar o negare a existentei acestora ar insemna o

desfasura lucrurile, nici in viata, nici in procesele de negociere.
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CAP. 10. BUNE PRACTICI iIN AFRUNTAREA
NEGOCIERILOR

10.1. Fundamente bazate pe teorie si practici

De-a lungul timpului au aparut viziuni asupra procesului de
negociere fie demonstrate teoretic fie argumentate din experientele
practice. in acest context vrem si mentionim unele principii si teorii
utile in procesul de negociere cu caracter atipic, care sunt actuale ca
oricand.

In acest context marcam principiile savantilor Roger Fisher,
William Ury, care stabilesc cele 5 principii fundamentale pentru
negociatori:

1. Separati persoanele n litigiu: respectati oamenii, atacati
obiectul litigiului, fiti fermi In problema discutatd si conciliati cu
aceste persoane;

2. Concentrati-va pe interese 1n joc, nu pe pozitii: intelegeti
si luati In considerare interesele altora, care explicd de ce el ia o
anumita pozitie;

3. Niciodata nu cedeaza la presiune, ci ratiune si fii deschis
la rationamentul altuia;

4. Imagineaza-ti solutii prezente care se pot avantaja
reciproc;

5. Sa afirme ca rezultatul se bazeaza pe criterii obiective: un
criteriu obiectiv nu depinde de vointa partilor.

Nu ezitdm sd recomanddm bunele practici ale negociatorilor
cu principii militare ce pot fi utilizate cu succes in orice tip de
negociere. Unele dintre aceste fiind:

» Personalitatea unui lider este decisivi pentru
comportamentul subordonatilor.

» Cei care dovedesc curaj in actiune au succes.

» Pregatirea ofensivei trebuie elaboratd cu atentie, in
functie de resursele disponibile.

» Daca nu ai puterea si-ti ,,invingi” adversarul, foloseste-ti
imaginatia.

» Nu supraestimati importanta factorului cantitativ!

» Studiati cu atentie moralul i motivatia oamenilor pe care
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ii aveti

» Efectele surpriza sunt benefice pentru tine!

» Tactica sofisticatd poate crea multa confuzie.

» Dupa ce intri in lupta, mergi pana la capat!

Deosebit de important este comportamentul in timpul
negocierilor. La acest capitol in literatura de specialitate gasim
urmatoarele recomandari de comportament foarte utile:

1. Daca trebuie sd negociati singur cu mai mult de o
persoand, asigurati-va cd defectele dvs. numerice ,,se transforma”
impotriva acestui grup.

2. Nu faceti propuneri ferme si finale Tnainte de a calcula cu
exactitate consecintele implicate;

3. Nu incepeti negocieri pana nu aveti o listd cu toate
problemele discutate.

4. Nu pierde niciodata din vedere elementele esentiale

5. Inainte de a incepe negocierile, luati in considerare cu
atentie tranzactiile care nu sunt finalizate de citre adversar.

6. Stabiliti in avans daca veti beneficia de un acord vag sau
un contract ,,specific”;

7. Incepeti prin a discuta probleme minore;

8. Este intotdeauna mai usor si ,,joci” de unul singur.
performanta;

10.Incepeti spunand ci adversarul dvs. nu trebuie si va
cunoasca punctele slabe.

11.In timpul negocierilor, rezultatele sunt invers legate de
gradul de intimidare de care sunteti victima.

12.In negocieri, este bine si ai obiective inalte pentru a
obtine rezultate bune;

Respectarea unor recomandari va facilita mult procesul de
negociere si va reduce mult din efortul dvs. depus pentru a convinge
partenerii. In acest context am selectat unele sugestii tratate drept
reguli pentru afruntarea cu succes a negocierilor in conditii atipice
precum:

» negocierile vor incepe cu probleme ugor de remediat,
evitand, 1n primul rand, cele extrem de controversate;

» problema este mai eficient in prezentarea ambelor parti
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decat una;

» cand este necesar sa transmitd doud tipuri de masaj, unul
dintre ele fiind de dorit, iar celalalt este nedorit, cel pe care il doreste
privitorul trebuie transferat mai devreme;

» Mesajul, care necesitd mai multe schimbari in opinie,
aduce schimbari mari.

» acordul pe probleme controversate este Imbunatatit daca
sunt combinate cu aspecte asupra carora un acord poate fi mai usor
obtinut;

» un acord este facilitat atunci cand acesta este sub limita
cerutd de partea opusa;

» repetarea mesajului duce la intelegere si, in final, la
acceptare;

> intelegerea si acceptarea este mai usor de realizat prin
concentrarea pe generalitdti si nu pe diferente;

» Cand discutdm pro si contra problemei, este bine ca cel
care argumenteaza sa fie ultimul care 1si exprima punctul de vedere;

» Cel mai bine este sa salvati un mesaj care este mai intai
necesar $i apoi sa oferiti solutii.

» ascultatorii 1si amintesc mai bine inceputul si sférsitul
prezentarii decat mijlocul; de asemenea, cei care aud 1si aduc aminte
de sfarsit decat de inceput;

» Nu este bine sa lasam publicul sa traga doar concluzii. Ele
trebuie formulate la momentul potrivit, in mod explicit.
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