
Proiect cofinanțat de Uniunea Europeană prin Programul Operațional Capitalul Uman 2014-2020 
Axa prioritară 6 – Educație și competențe 
Obiectivul specific 6.13 Creșterea numărului absolvenților de învățământ terțiar universitar și non universitar care își găsesc 
un loc de muncă urmare a accesului la activități de învățare la un potențial loc de muncă / cercetare/ inovare, cu accent pe 
sectoarele economice cu potențial competitiv identificate conform SNC și domeniile de specializare inteligentă conform SNCDI 
Beneficiar: ACADEMIA DE STUDII ECONOMICE DIN BUCUREȘTI 
Practică inteligent dezvoltarea ta – PRIDE-U POCU/626/6/13/133138 

 
 
 
 

Avizat, 
Manager proiect, 

Conf. univ. dr. Cristian MARINAȘ 
 

 
 
 
 
 
 
 

CU CINE NEGOCIEM? 
- Suport de curs dezvoltat în cadrul proiectului POCU/626/6/13/133138 –  

- Varianta Finală -  
 

 
Elaborat de: 

 
Cosmin DORBRIN 

Expert dezvoltare materiale de învățare 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

Aprilie 2022, 



Proiect cofinanțat de Uniunea Europeană prin Programul Operațional Capitalul Uman 2014-2020 
Axa prioritară 6 – Educație și competențe 
Obiectivul specific 6.13 Creșterea numărului absolvenților de învățământ terțiar universitar și non universitar care își găsesc 
un loc de muncă urmare a accesului la activități de învățare la un potențial loc de muncă / cercetare/ inovare, cu accent pe 
sectoarele economice cu potențial competitiv identificate conform SNC și domeniile de specializare inteligentă conform SNCDI 
Beneficiar: ACADEMIA DE STUDII ECONOMICE DIN BUCUREȘTI 
Practică inteligent dezvoltarea ta – PRIDE-U POCU/626/6/13/133138 

 
 
 
 

 
 

CU CINE NEGOCIEM? 

 

 
De-a lungul vieţii, fiecare dintre noi se află în diferite ipostaze în cadrul cărora 

îşi exersează calităţile de negociator, fie că este antrenat în cadrul unor negocieri 
individuale, fie că este membru al unei echipe de negociere, având un rol foarte bine 
stabilit. De asemenea, partenerii de negociere pot fi copii, femei sau chiar persoane în 
vârstă.  

Între cele mai importante  argumente pentru care este important să parcurgeţi 
acest modul, deoarece în conţinutul acestuia veţi putea găsi răspunsuri la următoarele 
întrebări: 

 
- care sunt principalele particularităţi ale negocierilor individuale 
- care sunt principalele trăsături ale negocierilor colective? 
- care este rolul femeii in cadrul unei negocieri? 
- cum negociem cu copiii? 

 
Parcurgând acest modul, veţi fi capabili să: 
- de ce este importantă puterea în cadrul negocierilor individuale; 
- care sunt principalele trăsături ale negocierilor colective; 
- cum negociază femeile; 
- care sunt argumentele pe care le utilizăm în cadrul negocierilor cu copiii. 
 
Mult succes! 
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INTRODUCERE 
 
Cu cine negociem?, principala întrebare la care trebuie să răspundem pe parcursul 

acestui modul. Pe parcursul modulelor anterioare ne-am familiarizat cu fundamentele 
procesului de negociere. Astfel, cunoscând principiile şi funcţiile negocierii şi presupunând că 
întrunim calităţile unui bun negociator, vom încerca să adaptăm stilul nostru de negociere la 
diferite categorii de persoane. Desigur, unele dintre particularităţile procesului de negociere 
sunt universal valabile, însă în acelaşi timp, comunicarea cu anumite categorii de persoane 
prezintă anumite elemente de specificitate.  

Fiecare dintre noi poate fi implicat în cadrul unor negocieri individuale sau colective, 
făcând parte din cadrul unei echipe de negociere. Din acest punct de vedere, pe parcursul 
acestui modul, vom aborda o serie de aspecte care completează volumul cunoştinţelor 
dobândite pe parcursul modulelor anterioare. În acest sens, vom aborda o serie de aspecte care 
apar atât la nivelul negocierilor individuale, cât şi la nivelul celor de grup şi care sunt important 
a fi cunoscute de către fiecare dintre noi. 

 
NEGOCIEREA INDIVIDUALĂ 
 
Unii dintre noi consideră că este mult mai bine să negocieze individual toate detaliile 

unei înţelegeri contractuale, în timp ce alţii doresc să beneficieze de avantajele şi siguranţa unei 
echipe de negociere. Fiecare dintre cele două forme de negociere prezintă avantaje şi 
dezavantaje. Totuşi, unul dintre principalele semne de întrebare la care trebuie să oferim un 
răspuns se referă la opţiunea unor dintre indivizi referitoare la preferinţa pentru negocierea 
individuală. Astfel, ne întrebăm De ce negociere individuală şi nu de grup sau colectivă? De 
asemenea, trebuie menţionat faptul că există o serie de situaţii în care negocierea individuală 
este preferabilă negocierilor de grup. 

 
Mai întâi, trebuie să menţionăm faptul că negocierile individuale fac parte din categoria 

negocierilor bilaterale. Negocierile individuale se caracterizează prin participarea şi implicarea 
în cadrul discuţiilor pe o anumită a temă a doi parteneri. Va mai amintiţi de John şi Paul care 
negociau preţul de tranzacţionare a automobilului pe care John dorea să îl vândă? Ei bine 
aceasta reprezintă un exemplu tipic de negociere individuală. 
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Dar totuşi, mai există şi alte situaţii în care este necesar a apela la negocierea individuală 
în defavoarea celei colective? Răspunsul este afirmativ. De exemplu, una dintre aceste situaţii o 
reprezintă negocierea salariului în momentul în care ne angajăm. Aceasta reprezintă una dintre 
situaţiile în care este recomandabil ca negocierea să aibă un caracter individual, deoarece în 
organizaţii, indiferent de domeniul de activitate al acestora există şi se aplică politica de 
confidenţialitate a salariilor.  

 
O altă situaţie în care este necesară dezvoltarea unor negocieri individuale o reprezintă 

cea în care avem de a face cu persoane timide, aflate în poziţia partenerului de negociere. 
Motivele pentru care aceste persoane preferă negocierile individuale sunt dintre cele mai 
diverse: temperamentul, caracterul, acţiunea unor factori inhibatori, siguranţa conferită de 
partenerul de negociere, caracterul confidenţial a discuţiilor şi de ce nu, trebuie să recunoaştem, 
unele experienţe anterioare negative.  

 
Dar totuşi, de ce unii dintre noi ne orientăm spre negocierile individuale şi nu spre cele 

de grup? In continuare vom încerca să oferim câteva răspunsuri la această întrebare. 
 
Care sunt eroii dumneavoastră? Poate că unii dintre dumneavoastră veţi răspundem 

negativ la această întrebare, spunând că nu aveţi eroi. Ei bine, pentru cei din această categorie, 
vom reformula întrebarea anterioară, întrebându-vă: Pe cine admiraţi cel mai mult? Cu cine aţi 
dori cel mai mult să vă asemănaţi? Ce fel de oameni vă pun sângele în mişcare?  

 
Iată câteva variante dintre care v-o puteţi alege pe cea care consideraţi că vă reprezintă 

cel mai bine: Bill Gates – cel mai bogat om din lume şi un inovator în domeniul afacerilor, 
Michael Jordan sau Miriam Jones – cel mai bun jucător de baschet din lume, respectiv cea mai 
bună atletă din lumea în anii 2000, Pablo Picasso  unul dintre pictorii renumiţi, Madonna sau 
Elvis Presley – cele două simboluri ale muzicii pop. 

 
Posibil ca în lista dumneavoastră să fie incluse numele unor personalităţi din domenii 

diferite de cele pe care noi le-am menţionat. Foarte bine, fiecare dintre noi are dreptul de a-şi 
alege un exemplu, un idol, are să-l reprezinte şi pe care să îl urmeze în evoluţia sa profesională 
şi personală.  
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Indiferent dacă idolul dumneavoastră se regăseşte printre numele menţionate de noi 
sau nu, toţi au ceva în comun şi prin prisma faptului că îi admirăm, cu toţii, indiferent de cât de 
diferiţi am fi, avem un ceva în comun, respectiv respectul şi admiraţia pentru aceştia. 

Este normal să îi respectăm pe cei ce au realizat ceva în viaţă şi mai ales în situaţia în 
care putem prelua unele lucruri bune din experienţa acestora. Mai mult, noi oamenii, avem 
tendinţa de a-i admira pe deschizătorii de drumuri sau pe cei care au dat dovadă de curaj, pe 
cei care luptă singuri, în ciuda dificultăţilor cu care se confruntă sau a opoziţiei pe care o 
întâmpină.  

 
Oricât de mult am admira realizările individuale şi oricât de valoroase ar fi rezultatele 

acestora, trebuie să precizăm următorul lucru: nici unul dintre ei nu a realizat nimic de unul 
singur, ci împreună cu o echipă care le-a acordat sprijinul. Convingerea o singură persoană 
poate realiza ceva măreţ este un mit. În viaţa de zi cu zi nu există personaje gen Rambo care să 
înfrunte o armată de unul singur. Chiar şi Luptătorul Singuratic era însoţit în permanenţă de 
prietenul său indian Tonto.  

Nimic extraordinar nu a fost vreodată realizat de un individ care să fi acţionat singur. 
Priviţi în istorie şi în profunzime şi veţi vedea că toate faptele aşa-zis individuale sunt realizate 
cu ajutorul unei echipe. Chiar şi reuşita lui Christofor Columb, în momentul în care a descoperit 
America, a fost rezultatul unei munci de echipă. Nici măcar Albert Einstein, omul de ştiinţă care 
a revoluţionat lumea cu teoria relativităţii, nu a lucrat izolat. Cu privire la munca sa Einstein 
remarca „De multe ori pe zi îmi dau seama în ce măsură viaţa mea extraordinară i interioară se 
bazează pe efortul camarazilor mei, cei în viaţa şi cei trecuţi în eternitate şi cât de asiduu trebuie 
să muncesc pentru a da în schimb tot atât cât am primit” (Maxwell J., 2003). 

 
 
 DE CE NEGOCIEM INDIVIDUAL? 
 
Deşi suntem conştienţi că munca în echipă este mult mai avantajoasă decât cea 

individuală, ne putem întreba „De ce acţionăm individual?” sau „De ce negociem individual?”. În 
continuare vom încerca să vă prezentăm cele mai importante argumente care, în anumite 
situaţii, justifică orientarea noastră către munca individuală.  
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• individualismul este unul dintre argumentele majore 
pentru care preferăm negocierea individuală în defavoarea celei 
colective. Dorinţa de a beneficia integral de rezultatele negocierii 
poate fi inclusă, în categoria motivelor pentru care unele persoane 
preferă negocierile individuale, fiind o formă de manifestare a 
egoismului. Realizarea intereselor personale în defavoarea celor ale 

comunităţii este principala formă de manifestare a individualismului unei persoane. 
În anumite situaţii, individualismul are o serie de efecte pozitive asupra oamenilor, 
deoarece determină apariţia concurenţei între aceştia, ca premisă a obţinerii unor 
rezultate din ce în ce mai bune. Promovarea iniţiativelor personale reprezintă un alt 
efect important al individualismului; 

 
• dorinţa de independenţă şi de a reuşi prin forţele proprii, fără 
a fi condiţionat de rezultatele muncii altor persoane sau de modul în 
care acestea îşi îndeplinesc sarcinile ce le revin; 
 
 
 
• nesiguranţa (neîncrederea) este un factor extrem de important 
care influenţează în mod decisiv opţiunea unor persoane pentru 
negocieri individuale. Nesiguranţa este în acelaşi timp şi expresie a 
personalităţii slabe a unei persoane. Unele persoane doresc să deţină 
controlul total asupra acţiunilor la realizarea cărora participă sau 
asupra lucrurilor de care sunt responsabili. Nu de puţine ori se 
întâmplă ca nesiguranţa să fie determinată de frica unor lideri ca ar 
putea fi înlocuiţi de altcineva mai capabil şi mai bine pregătit. În aceste 
situaţii, liderii aflaţi într-o asemenea postură îşi subestimează propriul 

potenţial şi nu reuşesc să valorifice cunoştinţele, experienţa şi abilităţile oamenilor cu 
care lucrează. Fostul preşedinte al SUA spunea „Nu ar trebui să folosim doar creierele pe 
care le avem, ci toate creierele pe care putem să  le împrumutăm”; 

http://images.google.ro/imgres?imgurl=http://w3.lg.ua/leisure/restaurants/egoist/img/cat-egoist.gif&imgrefurl=http://w3.lg.ua/leisure/restaurants/egoist/&h=201&w=175&sz=6&hl=ro&start=11&tbnid=iW-kQibp8UH5hM:&tbnh=104&tbnw=91&prev=/images%3Fq%3Degoist%26svnum%3D10%26hl%3Dro%26lr%3D
http://images.google.ro/imgres?imgurl=http://www.hannaperkins.org/images/hpc5.jpg&imgrefurl=http://www.hannaperkins.org/EarlyChildEducation.htm&h=453&w=480&sz=41&hl=ro&start=2&tbnid=ew8Ac4_gWeGufM:&tbnh=122&tbnw=129&prev=/images%3Fq%3Dindependent%2Bperson%26svnum%3D10%26hl%3Dro%26lr%3D
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Proiect cofinanțat de Uniunea Europeană prin Programul Operațional Capitalul Uman 2014-2020 
Axa prioritară 6 – Educație și competențe 
Obiectivul specific 6.13 Creșterea numărului absolvenților de învățământ terțiar universitar și non universitar care își găsesc 
un loc de muncă urmare a accesului la activități de învățare la un potențial loc de muncă / cercetare/ inovare, cu accent pe 
sectoarele economice cu potențial competitiv identificate conform SNC și domeniile de specializare inteligentă conform SNCDI 
Beneficiar: ACADEMIA DE STUDII ECONOMICE DIN BUCUREȘTI 
Practică inteligent dezvoltarea ta – PRIDE-U POCU/626/6/13/133138 

 
 
 
 

 
• naivitatea este o trăsătură specifică persoanelor care încearcă să 
facă totul singure. Unii oamenii care deşi, iniţial se încadrează în 
această categorie, reuşesc ca pe parcurs că îşi corecteze 
comportamentul, optând pentru negocieri colective. Îşi dau seama că 
obiectivele pe care şi le-au propus sunt mult mai mari decât capacităţile 
de care dispun, acţionând în consecinţă. Astfel principala metodă de 
realizare a obiectivelor devine constituirea unei echipe; 
 
• temperamentul ca trăsătură a personalităţii unui individ are o 
importanţă majoră în realizarea unor acţiuni individuale. Unii oamenii 
nu sunt foarte sociabili şi unt conştienţi de faptul că datorită acestei 
trăsături de personalitate, nu pot constitui echipe de negociere.  Deşi, 
în anumite situaţii sunt acaparaţi de complexitatea acţiunilor pe care le 
iniţiază, nu se gândesc să îşi constituie o echipă de lucru sau să se 

implice în cadrul uneia care funcţionează deja. Ceea ce nu sesizează aceste persoane este 
faptul că acţionând în mod solitar, creează o serie de bariere în calea dezvoltării 
personale. Chiar şi persoanele cele mai introvertite pot învăţa să se bucure de avantajele 
muncii în echipă.  
 
Exerciţiul 1 
Care dintre argumentele enumerate anterior, au cea mai mare importanţă în decizia 

dumneavoastră de a vă implica în negocieri individuale sau de echipă? 
 
SUNTEM POTRIVIŢI PENTRU NEGOCIEREA INDIVIDUALĂ SAU DE GRUP? 
 
Completând volumul cunoştinţelor dobândite în modulul anterior cu privire la tipurile 

de negociatori, să propunem, ca în continuare, în încercăm să facem o încadrare a acestora în 
funcţie de principalele trăsături, în două categorii: potriviţi pentru negocieri individuale sau de 
grup. Nu ne propunem să reluăm caracteristicile fiecăruia dintre tipurile de negociatori descrise 
în modulul anterior, ci doar să argumentăm disponibilitatea fiecăruia dintre aceştia de a 
participa la negocieri individuale sau de grup.  
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Criteriul Tipul de 
negociator 

Negociere 
individual

ă 

Negocier
e de grup 

Observaţii 

TE
M

PE
R

AM
EN

TU
L 

coleric √√√√ √√ Implicarea sa în cadrul unei echipe de negociere implică riscuri 
destul de mari, datorită faptului că negociatorul coleric îşi poate 
schimba foarte repede poziţia şi opinia faţă de anumite aspecte 
care apar în decursul negocierilor. De asemenea, excesul de 
energie de care dispune şi graba îl fac deseori foarte greu de 
suportat în cadrul unei echipe 

sanguin √√√√√ √√√√√ Motivul îl constituie personalitatea puternică, dinamică, dar 
foarte echilibrată a acestuia. Negociatorul sanguin dispune de o 
foarte mare capacitate de adaptabilitate şi flexibilitate la 
situaţiile cu care se confruntă. 

flegmatic √√ √√√ Indiferenţa faţă de lucruri, pe care o manifestă în anumite 
situaţii, le atrage de cele mai multe critici din parte colegilor e 
echipă, fiind necesare eforturi suplimentare din partea acestora 
pentru a susţine acţiunile flegmaticului 

melancolic √ √√ Reprezentanţii acestui tip sunt predispuşi la singurătate, evită 

contactul cu oameni noi şi puţin cunoscuţi, deseori se 

incomodează. Ceva nou, performant, cu schimbări aduce lor 

incomoditatea şi provoacă melancolicilor să se împotrivească. În 

mediul deja cunoscut, ei lucrează productiv şi constant. 

Melancolicul este foarte puţin predispus spre un lucru autonom, 

de conducere, unde se cere iniţiativa şi dominare, manifestând 

din acest punct de vedere preferinţă pentru munca de echipă. 

CA
RA

CT
ER

U
L 

nervos √√ √ schimbările sale, cauzate de latura sentimentală, pot genera 
disfuncţionalităţi la nivelul echipei de negociere. 

activ √√√√ √√√√ Se adaptează foarte bine oricărui stil de lucru şi condiţiilor de 
negociere. Este orientat spre obţinerea unor rezultate concrete. 

sentimenta
l 

√ √√√ Exista riscul ca in cadrul unor negocieri individuale să renunţe 
la dialog, atunci când apar anumite disfuncţionalităţi. 

pasionat √√√√ √√ Preferă implicarea în cadrul unor negocieri individuale, cu toate 
că există riscul să îşi neglijeze interesele. 

apatic √√√ √√ Sunt în general persoane secretoase şi inactive, motiv pentru 
care la nivelul echipei pot apărea disfuncţionalităţi din acest 
punct de vedere. 

amorf √√√ √√ Tendinţa acestuia de a ieşi în evidenţă, bravând, poate genera 
anumite conflicte la nivelul echipei de negociere sau poate face 
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ca eforturile coechipierilor în atingerea scopului propus să fie 
zadarnice. 

 
Legendă: 
√√√√√ - într-o măsură foarte mare; 
√√√√    - în mare măsură; 
√√√  - indiferent; 
√√  - într-o măsură redusă; 
√  - într-o măsură foarte redusă 

 
Exerciţiul 2 
Folosind cunoştinţele de care dispuneţi, referitoare la particularităţile fiecăruia dintre 

tipurile de negociatori, realizaţi portretul unei persoane (coleg, subordonat, şef, amic, prieten, 
frate, părinte etc.), precizând dacă este potrivit pentru implicarea în cadrul unor negocieri 
individuale sau să facă parte dintr-o echipă de negociere. 

 

STABILIREA RAPORTULUI INTERPERSONAL INTR-O NEGOCIERE 
 
 Noţiunea de raport este îndelung utilizată pentru a sublinia diverse tipuri de 

interacţiuni ca de exemplu: negocieri, discuţii Între colaboratori, discuţii legate de vânzări Şi 
altele. În cele mai multe definiţii acordate acesteia se pune accent pe “relaţia armonioasă” între 
părţile participante în cadrul raportului interpersonal. Probabil ca cea mai bună definiţie derivă 
din programarea neurolingvistică şi presupune “încercarea de a reduce diferenţele dintre 
noi şi o altă persoană, atât la nivel nonverbal cât şi verbal, într-un stadiu inferior stării 
conştiente a celeilalte persoane”. Acest proces implică minimalizarea diferenţelor şi 
maximizarea similitudinilor între noi şi cealaltă persoană, fapt care se aplică cu succes şi în 
cazul negocierilor.  

 
Am mai putea defini relaţia interpersonală, ca pe un climat de deschidere, încredere 

şi confidenţă între partenerii de negociere, aflaţi pe aceiaşi lungime de undă, care trăiesc 
aceleaşi sentimente şi folosesc aproape acelaşi limbaj verbal şi nonverbal. 

 
Crearea unui raport interpersonal eficace presupune din parte noastră, ca negociatori, 

să ne dezvoltăm abilitatea de a ne plasa “în pielea” celeilalte părţi şi să vedem lumea din 
perspectiva acestora. Depinde, de asemenea, şi de dorinţa noastră de a accepta că, deşi celălalt 
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partener poate vedea lumea dintr-un unghi diferit de al nostru şi se comportă în conformitate 
cu acesta, perspectiva şi comportamentul său nu este nici corect, dar nici greşit. 

 
Cum putem sa stabilim un astfel de raport interpersonal? Cea mai bună modalitate 

de realizare este “de a fi la acelaşi nivel” cu partenerul de negociere, prin ralierea 
comportamentului nostru verbal şi nonverbal nivelului fizic şi psihologic al acestuia. Chiar dacă 
partenerul nostru de negociere nu este conştient de acest lucru, acesta ne va considera la nivel 
subconştient ca fiindu-i similar lui.  

  
În general, relaţiile interpersonale sunt definite ca fiind o conciliere a “necesităţilor 

reciproce”. Relaţia începe printr-un contact, care durează numai câteva fracţiuni de secundă şi 
ca reacţie la aceasta scurtă privire. Dacă persoana - ţintă nu indică nici un fel de rezonanţă, 
putem spune ca am avut o încercare de contact. Dacă dimpotrivă,  observăm semnalul aşteptat 
de la persoana - ţintă, relaţia se dezvoltă pozitiv, mai departe, orice dialog şi interacţiune fiind 
posibile.  

 
Daca o relaţie este reglementată printr-un acord, contract (de vânzare, de muncă, de 

căsătorie etc.) putem spune ca între acele persoane există un raport. Acest raport degenerează 
atunci când solicitările unuia dintre parteneri devin brusc exagerate, se dezechilibrează fără o 
nouă înţelegere prealabilă, iar celălalt partener nu mai are libertatea de acţiune, ajungându-se 
astfel la o dependenţă.  

 
Modul în care pot fi influenţate relaţiile şi raporturile dintre parteneri de către gesturi a 

fost studiat prin diverse experimente, în urma acestora, s-a ajuns la următoarea concluzie: cu 
cât numărul gesturilor sincrone este mai mare, cu atât exista condiţii mai bune pentru o relaţie 
pozitivă. Toate acestea dovedesc că procesele respective nu sunt controlate conştient, ele 
desfăşurându-se în limita a 1/25 dintr-o secundă. Cu toate acestea, ele indică dispoziţia 
internă  de punere în acord cu partenerul care ne corespunde, în acest mod stabilindu-se un 
sentiment de încredere reciproc.  

 
Astfel, cel care negociază cu cele mai bune intenţii nu reacţionează neglijent, prin 

comportamentul său şi îşi alege cu mare grijă gesturile şi cuvintele pentru atingerea scopului 
propus, fiind în acelaşi timp el însuşi. Dimpotrivă, cel care se hotărăşte să nu-şi joace rolul în 
care să fie el însuşi, se pune singur în situaţia de a-şi crea situaţii neplăcute. Cine îşi reduce 
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gesturile, fiindu-i teamă că partenerul său să nu se simtă manipulat, se închide singur, făcând 
extrem de dificilă comunicarea şi facilitând apariţia conflictelor.  

 
Un conflict fundamental apare atunci când ne confruntăm cu noul, cum ar fi de exemplu 

o negociere cu parteneri pe care nu îi cunoaştem. În aceste cazuri mecanismele de protecţie 
asociază întotdeauna “noul” cu străin, iar din acest motiv se caută similarităţile cu persoanele 
cu care venim in contact. De aceea, atunci când nu ne cunoaştem personal cu cineva, cele mai 
neînsemnate puncte comune devin importante ca, de exemplu: îmbrăcămintea, dialectul, modul 
de comportare, devin astfel indicatori ai faptului că şi celălalt aparţine aceleaşi categorii. 
Avantajul constă în faptul că partenerul care seamănă cu noi are un comportament predictibil.  

 
Cu toate acestea, există limite în a te potrivi cu cineva, dar există diverse modalităţi 

nonverbale  prin care “putem fi la acelaşi nivel” cu persoane cu care stabilim raporturi 
interpersonale. Comunicarea nonverbală oferă oportunitatea unui feedback rapid şi un control 
eficient asupra similitudinilor, oferă o multitudine de modalităţi de codificare a mesajelor (în 
comunicarea faţă - în - faţă, o mare parte din informaţie este oferită nonverbal şi este 
comunicată la numeroase niveluri in diferite moduri) şi furnizează puterea de a contracara 
selectivitatea . 

 
“Putem fi la acelaşi nivel” cu partenerul de discuţie sau de negociere prin utilizarea 

limbajului corpului, în vederea potrivirii anumitor părţi ale corpului sau ale întregului corp cu 
cele ale partenerului, prin adoptarea aceleiaşi posturi, aceloraşi  mişcări şi gesturi. De exemplu, 
se  poate adopta aceeaşi poziţie a capului şi a unghiului umărului, astfel încât să se poate folosi 
aceleaşi expresii faciale sau să se potrivească gesturile, cum ar fi mişcările mâinilor. Vocea poate 
fi utilizata, de asemenea pentru a ajuta să ne situam la acelaşi nivel cu partenerul de negociere 
prin folosirea aceluiaşi ton, tempo, volum şi intensitate. Utilizarea aceluiaşi tip de fraze 
asemănătoare partenerului de negociere şi repetarea acestora pe parcursul discuţiei, dar si 
comportamentul general, unde trebuie să identificăm cu mare atenţie preferinţele partenerului 
şi să fim în acord cu acestea, ne obligă să atingem acelaşi nivel cu partenerul pe durata 
raportului interpersonal. 

 
Exemplu: 
 
Iată câteva recomandări pentru comportamentul nonverbal din timpul negocierilor, în 

special pentru construirea unui raport interpersonal eficient: gesturile se fac cu palmele orientate 
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în jos; capul se mişcă de sus in jos şi este înclinat către stânga (deoarece se ascultă cu urechea 
stângă); se stă cu spatele la fereastra/lumina; zâmbetul este mimat; sprâncenele sunt deseori 
strânse; cutele frunţii sunt verticale; există puţine gesturi de acord; se discută sacadat, lipsit de 
expresivitate şi distanţat. De asemenea, se recomandă, pe cât posibil, să se evite curbarea spatelui 
şi aducerea umerilor în faţă, schimbarea poziţiei în care se stă şi ridicatul în picioare, capul nu 
trebuie lăsat în jos, privirea nu trebuie orientată în altă direcţie decât spre partenerul de negociere 
etc. 
 

În general, o relaţie bună între partenerii de negociere nu implică aspecte afective. Nu-i 
obligatoriu să iubeşti pe cineva pentru a putea comunica şi relaţiona cu el. cu un efort de 
adaptare, se poate construi o relaţie bună, chiar şi cu un interlocutor antipatic.  

 
Nu de puţine ori se întâmplă ca viaţa să ne oblige să interacţionăm cu persoane 

antipatice sau pe care nu ne sunt simpatice. La locul de muncă, la şcoală, în afaceri succesul 
nostru depinde de astfel de oameni. Scenariul ideal ar fi acela în care am putea să evităm 
respectivele persoane şi să nu depindem de ele. Însă nu întotdeauna avem această şansă, iar din 
acest motive este foarte important să îi câştigăm de partea noastră. Abilitatea de a comunica şi 
a dezvolta relaţii cu aceste persoane este cheia succesului şi calea cea mai sigură de a ne atinge 
obiectivele. 

 
Desigur, există afinităţi personale şi antipatii între partenerii de negociere. De exemplu, 

bărbaţii tind să fie mult mai relaxaţi şi mai indulgenţi atunci când negociază cu femeile. 
Încrederea în propriile forţe este mai mare în astfel de situaţii. De asemenea, unul dintre 
elementele pe care femeile, le folosesc în procesul negocierii, în reprezintă chiar farmecul 
personal, redat prin zâmbet, comportament, stil de comunicare. Nu trebuie omis faptul că există 
şi femei care pot adopta stilul negocierilor dure.  

De asemenea, în cadrul negocierilor colective dintre sindicate şi patronate în vederea 
încheierii  contractului colectiv de muncă, relaţia de comunicare dintre parteneri este una de 
durată, astfel încât aceştia se cunosc destul de bine şi pot relaţiona, chiar dacă obiectivele şi 
opiniile lor sunt de cele mai multe ori contrare. 

Indiferent dacă ne agreăm sau nu partenerii de negociere, trebuie să folosim mijloacele 
verbale şi nonverbale de care dispunem astfel încât să stabilim o relaţie de comunicare 
corespunzătoare. 
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Exemplu: 
  
Să ne gândim care ar trebui să ne comportăm în situaţia în care la locul de muncă, unul 

dintre colaboratori ne este antipatic pentru că nu  este acelaşi tip de personalitate ca şi noi. Este 
un tip neconvenţional, care vorbeşte foarte mult, iar ţinuta vestimentară a acestuia nu reprezintă 
în mod corespunzător imaginea companiei din care facem parte. Nu trebuie să evităm a spune că 
iminenţa apariţiei unor discuţii contradictorii şi persoana respectiva există în permanenţă Relaţia 
dintre noi şi respectiva persoană este una directă. Care ar fi modalitatea cea mai eficientă de a 
evita astfel de confruntări? Nimic mai simplu: comunicarea prin intermediul e-mail-lui sau 
intranetului. Dar cum reacţionăm în situaţiile în care este necesară comunicarea interpersonală? 
Încercăm să ne respectăm colaboratorul şi astfel să menţinem relaţia de comunicare în limitele 
normalului. Nu trebuie să intervenim în viaţa personală a unei persoane sau încercăm să o 
convingem că atitudinea pe care noi o adoptăm este cea mai bună sau că ar trebui să urmeze în 
viaţa alte exemple, decât cele care nouă ni se par a fi negative. Recomandarea noastră este să îi 
respectaţi pe ceilalţi şi să încercaţi să îi înţelegeţi aşa cum sunt şi nu cum v-aţi dori dumneavoastră 
să fie. Trebuie să fim inteligenţi şi să transformăm locul de muncă într-un câmp personal de luptă. 

 
Relaţia dintre partenerii de negociere devine mai puternică, mai ales în situaţia în care 

aceştia gândesc în acelaşi mod sau , cu alte cuvinte, sunt pe aceiaşi lungime de undă. Eforturile 
de sincronizare a partenerilor nu sunt zadarnice, deoarece atunci când cei doi merg în acelaşi 
pas şi gândesc în acelaşi mod au şanse suplimentare a ajunge la un acord. 

 
Care sunt principalele elemente de care trebuie să ţinem cont atunci când stabilim 

un raport interpersonal cu partenerul de negociere? 
Acestea sunt: 
- distanţa potrivită; 
- momentul potrivit; 
- plasamentul şi orientarea; 
- salutul; 
- contactul vizual; 
- postura trupului; 
- expresia feţei; 
- gesturile; 
- vestimentaţia. 
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În continuare vom discuta despre unele dintre aceste elemente (distanţa şi momentul 
potrivit), urmând ca în modulele următoare, pe parcursul cărora vom aborda comunicarea 
verbală şi comunicarea nonverbală, ca teme principale, să ne familiarizăm cu o serie de aspecte 
referitoare la celelalte elemente. 

 
Distanţa potrivită 
 
Pentru a înţelege mult mai bine importanţa distanţei dintre partenerii de negocierii, vă 

invităm să studiaţi următorul exemplu. 

Exemplu: 

De exemplu, la serviciu, atunci când un coleg îşi pune pe biroul nostru diferite obiecte: 
dosar, biblioraft, dosare, hârtie etc. avem tendinţa de a le transfera pe masa de lucru a acestuia, 
fiind politicoşi şi în acelaşi timp dându-i de înţeles că acela este spaţiul nostru personal şi că ni 
l-a invadat. În situaţia în care, să spunem acesta afişează o atitudine indiferentă, nepăsătoare, 
ca şi cum nu s-ar fi întâmplat nimic, atunci devenim nervoşi şi îi transmitem diverse semnale, 
pe un ton destul de agresiv, care să îl facă să înţeleagă că gestul său nu este unul prea plăcut 
pentru noi. Dispunerea pe propriul birou a instrumentelor de lucru, nu trebuie interpretată 
doar din punctul de vedere al organizării ergonomice a locului de muncă, ci şi din punctul 
vedere al sentimentului de proprietate al fiecăruia dintre noi. Într-o formă sau alta vrem să le 
arătăm celorlalţi că acela este spaţiul nostru personal şi încercăm să îl delimităm foarte clar. 

Chiar şi în cadrul unei negocieri, în situaţia în care partenerul de discuţii, ocupă toată 
suprafaţa biroului la care se desfăşoară tratativele cu diverse obiecte (dosare, mape etc.) avem 
senzaţia de sufocare şi mai mult încercăm să îi sugerăm discret şi politicos că gestul său ne 
deranjează. 

 
Relaţia de comunicare cu partenerul de negociere se stabileşte încă din momentul 

întâlnirii cu acesta, iar primul pas în acest sens îl reprezintă alegerea unei distanţe potrivite faţă 
de acesta. 
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O distanţă prea mică faţă de partenerul de 
negociere poate fi percepută de către acesta ca fiind 
„sufocantă”,  respectiv o „agresiune” sau o „invazie” a 
teritoriului acestuia. În mod normal încălcarea spaţiului 
personal al partenerului de negociere, va determina 
apariţia din partea acestuia a unor gesturi de autopărare şi 
respingere a celuilalt.  

 
În caz contrar, o distanţă mult prea mare poate fi 

percepută de partenerul de negociere ca fiind un semnal de 
răceală şi aroganţă din partea interlocutorului său. Un asemenea gest poate fi perceput şi ca un 
element de slăbiciune, umilinţă sau intenţii ascunse. Mai mult, o distanţă prea mare între 
partenerii de negociere are efecte negative asupra relaţiei de comunicare dintre aceştia, 
deoarece diminuează calitatea comunicării şi îngreunează contactul vizual şi auditiv dintre ei. 
Relaţia dintre partenerii de negociere poate fi pusă astfel în pericol. 

Concluzia? Atunci când partenerii de negociere sunt foarte aproape unul de celălalt au 
tendinţa de a se respinge, iar dacă se află la o distanţă mare interacţionează prea slab sau deloc. 

Exemplu: 
 
Să ne gândim la următoarea situaţie, care ne este foarte familială unora dintre noi. Mihai 

este copilul Ioanei şi al Claudiu Dragnea şi în curând va împlini patru ani. Cristian este copilul 
Roxanei şi al lui Viorel Popescu şi are trei ani. Familia Popescu este invitată de către soţii Dragnea 
la aniversarea zilei onomastice a lui Mihai, care împlineşte frumoasa vârstă de patru ani. Cele 
două familii au dezvoltat şi au menţinut de-a lungul timpului o frumoasă relaţie de prietenie, însă 
locuiesc în oraşe diferite. Mihai şi Cristian se întâlnesc şi amândoi par foarte timizi, unul faţă de 
celălalt.  

Mihai a primit în dar, de ziua lui, foarte multe jucării. La puţin timp după sosire, Cristian 
este atras de jucăriile lui Mihai şi merge cu paşi foarte repezi către camera acestuia, pentru a se 
juca cu ele. Cum va reacţiona oare Mihai? Va percepe acest gest al lui Cristian ca pe o „invadare” 
a teritoriului său? Oare va tolera un asemenea comportament?  

Probabil Cristian nu va tolera un astfel de comportament şi va fi tentat să îl „atenţioneze” 
imediat pe Mihai, arătându-i că acelea sunt jucăriile lui şi că va putea să se joace cu ele numai şi 
numai cu acordul său. Este foarte important, de reţinut că atitudinea lui Mihai faţă de Cristian va 
fi una de respingere şi va încerca să îşi apere teritoriul şi jucăriile sale. 
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Exerciţiul 3 
Care consideraţi că era comportamentul lui Mihai în situaţia în care Cristian dădea 

dovadă de multă timiditate şi refuză să comunice cu Mihai? Argumentaţi răspunsul 
dumneavoastră. 

 
În mod mai mult sau mai puţin conştient, oamenii au tendinţa de a-şi apăra spaţiul sau 

teritoriul de care dispun, deoarece acesta le conferă un grad sporit de siguranţă.  
 
Exemplu: 
 
Cum ne simţim atunci când cineva ne deschide corespondenţa intimă? Care sunt reacţiile 

şi sentimentele pe care le trăim? Mai mult ca sigur, predomină cele de nemulţumire, frustrare, 
indignare. Reacţia noastră este una foarte vehementă, chiar dacă persoana care a făcut acest gest 
este unul dintre părinţi, fraţi, prietena sau prietenul, ori soţia sau soţul. De ce mai multe ori, în 
astfel de situaţii, ne simţim „descoperiţi”, avem senzaţia că respectiva persoană a făcut respectivul 
gest în mod intenţionat, fără a ţine cont de circumstanţele reale în care s-a produs respectivul 
eveniment. 

 
Exerciţiul 4 
Care este reacţia pe care o afişaţi în momentul în care un coleg de serviciu, încearcă să 

caute şi să găsească un act sau foaie de hârtie pe care a notat ceva foarte important, pe care a 
uitat-o pe biroul dumneavoastră şi care s-a pierdut printre documentele pe care le aveţi pe 
masa de lucru? 

 
Spaţiul de care o persoană dispune poate fi împărţit în patru arii sau zone: 

• Zona intimă -  între 15 şi 46 cm. Dintre toate distanţele zonale aceasta 
este, de departe, cea mat importantă; omul îşi apără această zonă ca o 
proprietate a sa. Doar celor apropiaţi emoţional Ic este permis să pătrundă 
în ca. Din această categoric fac parte îndrăgostiţii, părinţii, soţul sau soţia, 
copiii, prietenii şi rudele apropiate. Există şi o sub-zonă care se întinde până 
la 15cm de trup, în care se poate intra doar în cursul contactului fizic. Aceasta 
este zona intimă restrânsă. 
• Zona personală - între 46 cm şi 1,22 m. Aceasta este distanţa pe care o 
păstrăm faţă de alţii la întâlniri oficiale, ceremonii sociale şi întâlniri 
prieteneşti. 
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• Zona socială - între 1,22 m şi 3,60 m. Această distanţă o păstrăm faţă de 
necunoscuţi, faţă de eventuali instalatori sau tâmplari care ne repară ceva în 
casă, faţă de factorul poştal, vânzătorii din magazinele din apropiere, faţă de 
noul nostru angajat şi faţă de toţi cei pe care nu-i cunoaştem prea bine. 
• Zona publică - peste 3,60 m. Aceasta este distanţa corespunzătoare de 
fiecare dată când ne adresăm unui grup mare de oameni. 

 
Fiecare dintre noi trebuie să încerce să îşi respecte partenerul de negociere, menţinând 

o distanţă potrivită faţă de acesta. Nu există un model teoretic sau o formulă magică cu ajutorul 
cărora să aflăm care este distanţa corectă faţă de partener, fiecare dintre noi trebuind să 
cunoască astfel, la un nivel minimal, regulile de comportament în societate sau codul bunelor 
maniere. 

 
Momentul potrivit  

 
 
Alegerea momentului potrivit este un alt element cu 

ajutorul căruia se poate stabili o relaţie de comunicare între 
partenerii de negociere. Timpul are o semnificaţie diferită 
pentru fiecare dintre părţile implicate într-o negociere. 

 
 
 

Exemplu: 
 
Unul dintre exerciţiile prin intermediul căruia este 

evidenţiată semnificaţia timpului pentru fiecare persoană constă în 
rezolvarea sarcinii următoare. Membrilor unui grup, a cărui 
componenţă se stabileşte în mod aleator, li se solicită să numere, în 
picioare şi cu ochii închişi până ajung la 60 (semnificând 60 de 
secunde cât durează un minut), încercând astfel să anticipeze cât 
mai bine durata unui minut. În momentul în care a ajuns la 60, 
fiecăruia dintre membrii grupului îi este permis să revină la poziţia 
aşezat pe scaun. Rolul coordonatorului exerciţiului constă în 

cronometrarea efectivă a duratei unui minut şi notarea momentelor în care fiecare membru al 
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grupului se aşează pe scaun, semn că a terminat de numărat. Care sunt rezultatele practice ale 
acestui exerciţiu? Unii indivizi se aşează pe scaun după circa 30 de secunde, considerând că pentru 
ei a trecut deja un minut, alţii după 40, 45, 52 de secunde din momentul în care coordonatorul a 
dat startul şi a început să cronometreze. În general, dintr-un grup de 10 persoane, circa 1-2 
apreciază în mod corect durata unui minut.  

Iată deci, că timpul are o semnificaţie distinctă pentru fiecare dintre noi. Explicaţia este 
una cât se poate de logică, unii dintre noi percepem timpul ca trecând mai repede, pentru alţii 
timpul curge mai încet.  

Concluzia este următoarea: în cadrul unei relaţii de negociere, punctualitatea este unul 
dintre componentele majore ale respectului faţă de partenerul de dialog. Tocmai de aceea, trebuie 
să fim punctuali şi să respectăm timpul de care partenerul nostru dispune. 

 
Exerciţiul 5 
Repetaţi sarcina descrisă în exemplul anterior, solicitând participarea a unui grup 

format din cel puţin 2-3 persoane, la realizarea acesteia. Persoanele alături de care veţi realiza 
acest exerciţiu, pot fi colegi de serviciu, prieteni sau membrii ai familiei dumneavoastră. 

 
Una dintre principalele probleme care se ridică în legătură cu alegerea momentului 

potrivit, o reprezintă punctualitatea. Într-o relaţie de negociere, punctualitatea este foarte 
importantă. Pentru fiecare dintre cei doi parteneri, timpul este important. Americanii spun că 
„The time is money”, adică timpul înseamnă bani. 

 
Lipsa punctualităţii semnifică lipsa respectului faţă de ceilalţi. Dacă întâlnirea este 

programată pentru ora 10.00 atunci, este bine să faceţi tot posibilul şi să evitaţi întârzierile. 
Indiferent de justificările şi argumentele pe care le veţi invoca, faptul este consumat, iar 
partenerii de negociere vă vor percepe ca fiind nepăsător faţă de subiectul care urmează a fi 
discutat. Dispreţul faţă de parteneri şi timpul acestora sunt de asemenea, atitudini nefavorabile 
pe care involuntar le transmiteţi. Faceţi tot posibilul şi ajungeţi la întâlnire la momentul stabilit.  

Persoanele complexate şi subalternii vor avea tendinţa de a veni mai devreme la 
întâlniri, în tip ce persoanele arogante şi şefii, au dimpotrivă, tendinţa de a întârzia.  

 
Statutul sau poziţia socială  a unei persoane influenţează atitudinea acestora faţă de 

timp. De exemplu, atunci când şeful doreşte să discute cu unul dintre subalternii săi, bătaia la 
uşă este foarte rapidă, neglijentă şi foarte scurtă. În scurt timp şeful va intra în biroul 
subalternului. Dacă, dimpotrivă, unul dintre angajaţi doreşte să îi comunice ceva şefului, acesta 
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va bate la uşă destul de apăsat astfel încât să îi anunţe prezenţa şi va aştepta acordul verbal al 
şefului pentru a putea intra în biroul acestuia.  

De asemenea, atunci când şeful îi adresează o întrebare unuia dintre subordonaţi, acesta 
va avea tendinţa de a răspunde în cel mai scurt timp, în momentul imediat următor, fără a se 
gândi prea mult la răspunsul pe care trebuie să îl comunice. Dacă dimpotrivă şeful trebuie să 
răspundă la una dintre întrebările unui subaltern, acesta are tendinţa de a-şi lua o marjă de timp 
pentru a se gândi la răspunsul potrivit. În mod conştient sau nu, şeful îşi demonstrează astfel 
poziţia superioară pe care o deţine faţă de subalterni. O situaţie similară se manifestă şi în 
relaţia profesor-elev sau profesor-student.  

 
Poate că nu întotdeauna suntem conştienţi de acest lucru, însă timpul permite şi o 

evaluare a comportamentului partenerilor de negociere. De exemplu, angajaţii care vin mai 
devreme şi pleacă mai târziu de la serviciu sunt mai bine văzuţi de către şefi, în raport cu ceilalţi 
salariaţi. Însă între un angajat care vine mai devreme la serviciu şi unul care stă peste program, 
primul este văzut într-o lumină mai bună de către şef. 

 
În situaţia în care partenerul de negociere este obosit, nervos sau în criză de timp, este 

foarte greu de stabilit şi de construit o relaţie de comunicare cu acesta. În aceste situaţii trebuie 
este recomandată amânarea aspectelor ce trebuiau discutate. 

 
NEGOCIEREA DE GRUP 
 
Un vechi proverb chinezesc spune „în spatele unui m capabil se află întotdeauna alţi 

oameni capabili”. Adevărul este că munca în echipă asigură în numeroase situaţii succesul. 
Întrebarea care se pune este următoare „Sunt echipele valoroase?” sau „Oamenii din echipă sunt 
valoroşi?”. Valoarea unei echipe este conferită de oamenii care fac parte din ea. 

Ori de câte ori avem de realizat o sarcină mai dificilă, trebuie să ne gândim mai întâi care 
sunt oamenii care ne pot ajuta pe a o realiza şi cu alături de care putem forma şi coordona o 
echipă. Oare se merită să faci o călătorie singur, când te poţi bucura şi de prezenţa altora? 

 
Nimeni nu poate forma o echipă de unul singur. Avem nevoie unii de alţii. Este evident 

faptul că în majoritatea cazurilor avem nevoie de ajutorul celorlalţi şi, de asemenea, ceilalţi au 
nevoie de ajutorul nostru. Nu putem forma insule izolate. Tocmai de aceea este important să 
putem conta pe ajutor celorlalţi şi să putem oferi sprijin atunci când alţii au nevoie. În 
numeroase situaţii, succesul în viaţa este asigurat de relaţiile sau legăturile de care avem nevoie. 



Proiect cofinanțat de Uniunea Europeană prin Programul Operațional Capitalul Uman 2014-2020 
Axa prioritară 6 – Educație și competențe 
Obiectivul specific 6.13 Creșterea numărului absolvenților de învățământ terțiar universitar și non universitar care își găsesc 
un loc de muncă urmare a accesului la activități de învățare la un potențial loc de muncă / cercetare/ inovare, cu accent pe 
sectoarele economice cu potențial competitiv identificate conform SNC și domeniile de specializare inteligentă conform SNCDI 
Beneficiar: ACADEMIA DE STUDII ECONOMICE DIN BUCUREȘTI 
Practică inteligent dezvoltarea ta – PRIDE-U POCU/626/6/13/133138 

 
 
 
 

În general, unu este un număr mult prea mic pentru a realiza ceva. Aceasta este legea 
semnificaţiei muncii în echipă.  

 
Desigur, dorinţa de realizare şi chiar lupta pentru supravieţuire, în anumite situaţii, ne 

face să ne gândim la drepturile şi obiectivele noastre individuale, mult mai mult decât să ne 
concentrăm asupra asumării unor responsabilităţi la nivelul echipei din care facem parte. De 
multe ori suntem tentaţi să pierdem din vedere imaginea de ansamblu. De fapt, unora dintre 
noi ne place să credem că noi reprezentăm un întreg şi astfel putem face totul de unii singuri. 
Totul depinde de cele mai multe ori de interesele, nevoile şi obiectivele individuale. 

 
Poate pentru unii dintre noi, ideea de echipă are următoarea semnificaţie: o mulţime de 

oameni care fac ceea ce le spune noi să facă. Nu, nu este adevărat, o echipă nu acţionează doar 
pentru a realiza interesele personale ale unui individ. Trăsătura definitorie a unei echipe o 
reprezintă existenţa unui scop comun pentru realizarea căruia aceasta acţionează. 
Beneficiile trebuie repartizate în mod egal tuturor membrilor echipei sau în raport cu 
contribuţia fiecăruia la realizarea scopului pentru care au acţionat. Membrii echipei trebuie să 
acţioneze împreună, fără a fi manipulaţi în interes personal de către o singură persoană. Aceia 
care cred că folosind o mulţime de oameni în interes propriu, sunt coordonatori de echipă se 
înşeală, fiind doar manipulatori.  

 
Domeniul în care munca în echipă poate fi cel mi bine pusă în evidenţă este cel a 

sportului. În sport, pentru a câştiga, membrii echipei trebuie să aibă în vedere imaginea de 
ansamblu şi se gândească faptul că scopul pentru care echipa a fost creată este mult mai 
important decât rolul fiecăruia sau decât interesele personale ale jucătorilor. Într-adevăr 
realizările individuale contribuie la dezvoltarea eu-lui sau a personalităţii fiecărui jucător, dar 
eşecul echipei va fi resimţit mult mai acut în comparaţie cu acestea, tocmai de aceea este foarte 
important ca echipa să joace bine întotdeauna. Desigur unele echipe pot adopta mentalitatea 
Fiecare pentru sine, în timp ce altele se axează pe principiul  conform căruia atitudinea de 
subordonare şi muncă în echipă să fie vizibilă în tot ceea ce fac. Diferenţa dintre cele două tipuri 
de echipe este că în cazul celei dintâi, jucătorii au de cele mai multe ori înscrise numele pe tricou, 
în timp ce în cel de al doilea caz este mai puţin important cine face parte din echipă şi joacă şi 
mult mai important ca echipa să joace bine. 

 
În negocierile de grup, legea imaginii de ansamblu este cel mai important aspecte ce 

trebuie avut în vedere. Oamenii construiesc echipe de succes în cadrul cărora fiecare membru 
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are un rol foarte bine definit, fiecare contribuie prin munca la obţinerea unor rezultate mai bune 
decât cele individuale. Argumentul suprem pentru care oamenii construiesc echipe este că 
valoarea rezultatului obţinut la nivel de ansamblu (la nivelul echipei) este mult mai 
mare decât suma rezultatelor individuale ale fiecăruia dintre membrii echipei. Acesta 
este efectul de sinergie, fiind în acelaşi timp principalul motiv pentru care imaginea de 
ansamblu este importantă la nivelul unei echipe. 

 
Exerciţiul 6 
Presupunem că vă deplasaţi au automobilul proprietate personală între două localităţi 

situate la o distanţă de 500 de km una faţă de cealaltă, pe timp de iarnă. Ninge abundent, iar 
stratul de zăpadă devine din ce în ce mai mare. Vă aflaţi pe raza unei localităţi situare pe traseu, 
iar comportamentul unui şofer indisciplinat în trafic vă forţează să faceţi o manevră mai puţin 
favorabilă pentru dumneavoastră, deoarece sunteţi nevoit să vă apropiaţi prea mult de 
marginea drumului şi astfel maşina rămâne blocată în zăpadă. Imediat localnicii îşi manifestă 
disponibilitatea de a vă ajuta. 

În opinia dumneavoastră, persoanele care îşi manifestă disponibilitatea de a vă ajuta să 
scoateţi maşina din zăpadă, formează o echipă? Argumentaţi răspunsul dumneavoastră. 

 
Dar, despre ceea ce înseamnă echipa de negociere, etapele formării unei echipe de 

negociere, ce înseamnă coordonarea şi conducerea acesteia şi care limitele mandatului de care 
aceasta dispune, vă propunem, ca despre toate aceste aspecte, să discutăm în modulul 10 al 
cursului nostru, pe parcursul căruia vom avea ocazia de a veni cu o serie de clarifica mult mai 
multe aspecte referitoare la munca în echipă. 

 
PUTEREA ECHIPEI DE NEGOCIERE 
 
Zece oameni grupaţi în jurul unei idei sunt mult mai puternici decât o mie de oameni care 

se contrazic (Copin Albancelli). 
 
Negocierea de grup poate fi comparată cu un sport de echipa, în care obţinerea unui 

anumit rezultat depinde de eficienţa şi eficacitatea fiecăruia dintre jucători şi de relaţiile care 
se stabilesc între. Am putea spune că negocierea de grup poate fi asemănată cu o cursă de ştafetă 
în care fiecare participant negociază pe rând astfel încât să creeze o coeziune între 
competenţele fiecăruia. Deşi, în general, efortul depus de fiecare membru al echipei este mai 
mic comparativ cu situaţia în care acesta ar acţiona de unul singur, de cele mai multe ori timpul 
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necesar pentru pregătirea unor astfel de negocieri este mai mare. Practic, efortul este repartizat 
la nivelul tuturor membrilor echipei.  

Dacă în domeniul financiar depunerea într-un singur cont a unor sume mai mici 
contribuie la creşterea economiilor sau a profitului, în mod similar gruparea mai multor 
cunoştinţe, abilităţi şi experienţe conduce la obţinerea unui rezultat mai bun decât suma 
rezultatelor individuale. 

Pentru ca echipa să aibă succes este necesar ca între membrii acesteia să se stabilească 
relaţii de colaborare şi de alianţă, iar nemulţumirile sau potenţialele probleme dintre aceştia să 
fie soluţionate anterior etapei de negociere propriu-zisă. Cu un mandat clar, fiecare membru al 
echipei poate valorifica în mod favorabil cunoştinţele şi potenţialul creativ de care dispune, 
astfel încât să se creeze o sinergie.  

Pentru a asigura funcţionalitatea echipei este indicat ca şeful sau coordonatorul echipei 
să îşi aleagă membrii colectivului pe care îl va coordona şi să stabilească la nivelul fiecăruia 
dintre aceştia obiective individuale şi sarcini foarte clare. Fiecare membru al echipei trebuie să 
fie conştient de responsabilităţile atribuite şi mai mult, nimeni nu trebuie să încerce să îşi sume 
rezultatele individual. Expresii de genul „Ce şansă pentru voi că m-am întors” sau „Sunt un 
adevărat profesionist, am avut cel mai bun mod de a gândi şi de a acţiona” nu ar trebuie să existe 
la nivelul unei echipe de negociere. Fiecare dintre membrii echipei trebuie să recunoască 
meritele colegilor săi. 

Puterea echipei de negociere este condiţionată de rolul pe care fiecare membru îl deţine 
în cadrul acesteia. De asemenea, coordonatorul echipei trebuie să îi comunice fiecăruia dintre 
membrii care sunt aşteptările din punctul de vedere al rezultatelor ce trebuie obţinute. 

 
Exemplu: 
 
De curând am participat la negocierea unui contract pentru furnizarea către o firmă din 

domeniul telecomunicaţiilor a unor servicii de training, pe domeniul resurselor umane. Primul pas 
întreprins în această direcţie a fost să demarez procesul de prenegociere cu unul dintre 
reprezentanţii firmei respective, să îi spunem Eric şi pe care îl cunoşteam într-o anumită măsură. 
Ne întâlniserăm  în cadrul unui program de formare profesională. Am discutat cu Eric principalele 
coordonate ale negocierii, care sunt aşteptările fiecăreia dintre părţile implicate, astfel încât în 
momentul în care vom începe efectiv procesul de negociere să ştim fiecare dintre noi cum trebuie 
să abordăm  subiectul principal. De asemenea, ne-am pus de acord, am stabilit locul şi data la care 
urma să aibă loc întâlnirea. Cu o săptămână înainte de a ne întâlni şi a negocia detaliile 
contractului, Eric m-a anunţat că la negociere vor participa şi vicepreşedintele şi managerul 
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general al companiei. Eu eram singur. I-am pus lui Eric o serie de întrebări referitoare la ceilalţi 
doi parteneri, încercând să aflu cât mai multe despre aceştia (Amintiţi-vă cât de importantă este 
cunoaşterea partenerilor de negociere!). Era extrem de important pentru mine să obţin informaţii 
referitoare nu numai la funcţiile pe care cei doi le ocupau în cadrul companiei, ci mai ales care era 
nivelul de pregătire profesională şi puterea decizională de care aceştia dispuneau. 

În aceste condiţii, dispunând de noi informaţii, care totuşi, trebuie să recunosc nu erau 
suficiente, am solicitat o amânare cu o două săptămâni a datei la care trebuia să ne întâlnim, 
considerând că este necesar să îmi construiesc şi eu o echipă de negociere, pentru a putea echilibra 
puterea cunoştinţelor de care dispuneau adversarii. În aceste condiţii, am cooptat foarte bun 
prieten, coleg de serviciu, un bun profesionist care a mai participat la astfel de acţiuni. Însă parcă 
totuşi, ceva ne lipsea, respectiv cineva care să dispună de informaţii mai complete despre firma 
respectivă şi are să cunoască, mai mult şi o serie de aspecte privind managementul resurselor 
umane în companie. Mi-a fost recomandat Richard angajat al unei companii multinaţionale de 
consultanţă, care lucrare pe domeniul resurselor umane la compania cu care trebuia să încheiem 
contractul.  

Odată constituită echipa, am încercat să discut cu fiecare dintre cei doi membri ai acesteia, 
pentru a pune la cale o strategie foarte clară de negociere. Totul părea a fi în regulă şi chiar mă 
simţeam pregătit să fac faţă situaţiei cu care urma să mă confrunt. 

Ajunşi la masa negocierilor, m-am aşezat în capul mesei, înconjurat de cei doi coechipieri, 
Richard în dreapta, iar colegul de serviciu în stânga. Reprezentanţii companiei de telecomunicaţii 
s-au aşezat la cealaltă extremitate a mesei, cu spatele la perete, ca nişte prizonieri în faţa 
plutonului d execuţie. Deşi, de la început am simţit că atmosfera era destul de încărcată, am 
deschis negocierile, încercând să diminuez importanţa acestui aspect. În timpul negocierilor am 
constatat că nu obţineam nici o aprobare, dar nici refuz pentru nici unul dintre aspectele pe 
marginea cărora discutam. Era ceva bizar în toată discuţia şi nu înţelegeam ce.  

După 30 de minute de discuţii, l-am întrebat pe Eric dacă este de acord să luăm o mică 
pauză de 15 minute, în care să servim împreună o cafea. A fost de acord şi imediat şi în timpul 
pauzei l-am întrebat ce se întâmplă de fapt, de ce nu obţinem nici un răspuns, afirmativ sau negativ 
pe marginea aspectelor discutate. Reacţia sa a fost una extrem de calmă şi deschisă. Mi-a spus 
foarte clar că Richard lucrase în compania lor cu ceva timp în urmă, însă fusese concediat de către 
managerul general, care acum participa la discuţii. Mi-a explicat că atitudinea ostilă a 
managerului general şi al vicepreşedintelui sunt generate de prezenţa lui Richard în cadrul echipei 
mele de negociere. 

Imediat, l-am rugat politicos pe Richard să se retragă de la masa negocierilor, fără a-i da 
foarte multe explicaţii. Când ne-am întors în sală, partenerii noştri de dialog şi-au părăsit poziţiile 
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ocupate la începutul discuţiilor şi s-au aşezat mai aproape de noi pentru  comunica mult mai bine. 
Atmosfera devenise dintr-o dată foarte prietenoasă şi destinsă, încât aveam impresia că discutăm 
între vechi prieteni. 

Această experienţă a fost una dintre cele mai dificile, dar şi mai instructive situaţii cu care 
m-am confruntat în cariera mea în domeniul negocierilor. Concluzia pe care am desprins-o este 
aceea că atunci când faci parte sau  conduci o echipă de negociere este necesar să cunoşti fiecare 
membru al acesteia. 

 

 
 
Care este în opinia dumneavoastră principala greşeală pe care am făcut-o în derularea 

acestei negocieri la care am participat? 
 
Analizând exemplul anterior, putem desprinde ideea conform căreia pentru a valorifica 

puterea echipei în cadrul negocierilor de grup, este necesară îndeplinirea următoarelor 
condiţii: 

- stabilirea unor roluri foarte bine definite pentru fiecare dintre membrii echipei de 
negociere; 

- o foarte bună cunoaşterea a fiecăruia dintre membrii echipei; 
- asigurarea unei bune comunicări la nivelul echipei; 
- dezvoltarea şi promovarea loialităţii între coechipieri; 
- stabilirea unui set de obiective precise ce trebuie atinse; 
- stabilirea limitelor în care fiecare dintre membrii echipei poate acţiona şi în ce 

condiţii. 
 
Exerciţiul 7 
Ce faceţi dacă unul dintre membrii echipei de negociere din care faceţi parte îşi 

depăşeşte limitele? 
De exemplu, în calitate de coordonator al echipei de negociere, le-aţi comunicat 

membrilor echipei că nu trebuie să accepte o ofertă mai mică de 500 RON, pentru produsul pe 
care îl comercializaţi. Însă la masa negocierilor unul dintre membrii echipei dumneavoastră, le 
spune partenerilor de dialog: „Dorim să obţinem 500 RON, dar ne mulţumim şi cu o ofertă de 
400 RON”.  

Reflectaţi 
! 
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Care sunt soluţii care puteţi apela pentru a rezolva situaţia descrisă anterior? 
 
ROLURILE ÎN CADRUL UNEI ECHIPE DE NEGOCIERE 
 
Participarea în cadrul unei echipe de negociere presupune asumarea unui anumit rol, 

care implică realizarea anumitor sarcini şi asumarea unui ansamblu de responsabilităţi.  
La nivelul unei echipe de negociere, rolurile pot fi atribuite în mod aleator, fie la iniţiativa 

coordonatorului echipei şi fie prin asumarea individuală de către fiecare dintre membrii echipei 
a unui anumit rol. Distribuţia aleatoare a rolurilor la nivelul fiecăruia dintre membrii echipei de 
negociere poate fi realizată şi prin tragere la sorţi. Trebuie menţionat că deşi acestea sunt cele 
mai simple instrumente pe care le avem la îndemână în acest sens, ele nu îşi dovedesc 
întotdeauna eficienţa şi eficacitatea. Aplicarea acestor instrumente este însoţită de asumarea 
unui nivel ridicat de risc, în ceea ce priveşte îndeplinirea cu succes de către fiecare membru al 
echipei a rolului asumat. Mai mult, este posibil ca unele persoane să nu fie potrivite din punctul 
de vedere al cunoştinţelor, al profilului psihologic  şi mai ales al experienţei pentru îndeplinirea 
rolului repartizat. 

Testele cu ajutorul cărora sunt evaluate şi măsurate abilităţile de muncă ale unei 
persoane pot constitui un instrument extrem de important utilizat în această direcţie. Un  
exemplu în acest sens îl constituie testul Belbin, al cărui conţinut vă propunem să îl studiaţi în 
continuare. 

 
Vă propunem, ca în continuare să ne concentrăm atenţia în direcţia cunoaşterii 

principalelor roluri pe care le putem avea la nivelul unei echipe. Iată câteva dintre acestea. 
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Administratorul sau Coordonatorul (liderul echipei): 
• transmite în timp adecvat informaţii utile tuturor 
membrilor echipei; 
• interpretează şi analizează planurile de lucru propuse la 
nivelul echipei; 
• evaluează contribuţia fiecărei persoane la succesul echipei; 
• încurajează echipa în a descoperi ceea ce poate fi făcut în 
mod diferit şi mai bine; 
• impune autodisciplina; 
• sprijină obiectivele, acţiuni şi comportamentul echipei în 
faţa raportorilor; 
• mediază conflictele care apar între membrii echipei; 
• identifică potenţialele probleme ce au apărut la nivelul 
echipei; 

 
 
 

 
Consilierul echipei 

• asigură asistenţă pentru fiecare membru al echipei în 
vederea soluţionării anumitor probleme cu care aceştia de 
confruntă; 
• furnizează informaţii suplimentare referitoare la scopul 
echipei astfel încât să fie înţeles de către toţi membrii acesteia; 
• ajută la soluţionarea conflictelor dintre membrii echipei; 
• asigură orientarea în cadrul echipei a noilor membri; 
• urmăreşte şi analizează progresul echipei 

 

http://www.pearllinepress.com/Emporium/Antiques%20Emp%20Design/Clipart%20Pics/trey%20pics.gif
http://xafarica.weblog.com.pt/arquivo/Clipart%2055.jpg


Proiect cofinanțat de Uniunea Europeană prin Programul Operațional Capitalul Uman 2014-2020 
Axa prioritară 6 – Educație și competențe 
Obiectivul specific 6.13 Creșterea numărului absolvenților de învățământ terțiar universitar și non universitar care își găsesc 
un loc de muncă urmare a accesului la activități de învățare la un potențial loc de muncă / cercetare/ inovare, cu accent pe 
sectoarele economice cu potențial competitiv identificate conform SNC și domeniile de specializare inteligentă conform SNCDI 
Beneficiar: ACADEMIA DE STUDII ECONOMICE DIN BUCUREȘTI 
Practică inteligent dezvoltarea ta – PRIDE-U POCU/626/6/13/133138 

 
 
 
 

Facilitatorul 
• programează, organizează şi coordonează şedinţele 
• pregăteşte şi comunică tuturor membrilor echipei 
ordinea de zi; 
• îi încurajează pe toţi să participe la şedinţe; 
• identifică subiectele comune de discuţie; 
• testează pentru a găsi consensul  prin formularea 
poziţiei are exprimă opinia întregii echipe 
• încurajează atragerea şi integrarea noilor membri în 
cadrul echipei; 
• este neutru în rezolvarea unor probleme care apar la 
nivelul echipei 

 
 
 
 

Observatorul de proces 
• evidenţa acţiunilor echipei; 
• reţine comportamentele individuale ale membrilor 
echipei; 
• notează eventualele refuzuri ale membrilor echipei 
faţă de anumite sarcini sau acţiuni; 
• reliefează disfuncţionalităţile care apar la nivelul 
echipei; 
• evaluează acţiunile echipei; 
• identifică căi de îmbunătăţire a activităţilor echipei 
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Grefierul 
• întocmeşte procesele verbale ale şedinţelor echipei; 
• pregăteşte procese verbale care se referă la subiecte de 
discuţie şi puncte de vedere generale exprimate, termene 
limită şi persoanele responsabile şi alte documente cu 
caracter oficial necesare pentru implementarea unor decizii 
şi unele acţiuni echipei; 
• realizează copii ale unor documente originale pentru a le 
distribui membrilor echipei 

 
 
 
REPARTIZAREA ROLURILOR ÎN CADRUL ECHIPEI DE NEGOCIERE UTILIZÂND 

TESTUL BELBIN 
 
În general, atribuirea rolurilor la nivelul unei echipe trebuie să pornească de la o 

evaluare prealabilă a aptitudinilor fiecăruia dintre membri. Capacitatea unei persoane de a 
lucra în cadrul unei echipe poate fi testată cu ajutorul metodologiei dezvoltate de către 
profesorul M. R. Belbin, pe care o vom prezenta în continuare. 

 
Testul Belbin are la bază un chestionar care conţine 7 secţiuni, iar fiecare secţiune 

conţine un număr de 8 întrebări (itemi). Fiecare item descrie atitudini sau reacţii ale 
respondenţilor faţă de situaţia descrisă în respectiva secţiune. Parcurgând testul veţi observa 
că unele afirmaţii se aproprie de mai mult de atitudinea sau reacţia unorA dintre noi. De 
asemenea, este posibil ca mai multe afirmaţii să fie valabile pentru aceiaşi persoană. Fiecare 
dintre cele şapte secţiuni ale chestionarului este evaluată cu 10 puncte care trebuie distribuite 
la nivelul celor 8 afirmaţii care formează o secţiune. Modul în care un respondent va repartiza 
cele 10 puncte la nivelul fiecărei secţiuni va indica probabilitatea cu care acesta va acţiona mai 
mult sau mai puţin frecvent în modul descris în afirmaţiile respective. Foarte important de 
reţinut este faptul pe parcursul acestui test nu există un răspunsul corect, pe care 
dumneavoastră să îl alegeţi. Fiecare profil este unic. Fiecare respondent reprezintă o entitate 
distinctă de toţi ceilalţi respondenţi.  

 
În urma aplicării chestionarului, o persoană poate îndeplini la nivelul unei echipe unul 

dintre următoarele roluri: 
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• INT – integratorul 
• CO – coordonatorul 
• MO – modelatorul 
• IN – inovatorul 

• RR – responsabilul cu resursele; 
• EV – evaluatorul  
• CE – coechipierul 
• FI – finalizatorul  

 
Reţineţi: fiecare dintre afirmaţiile care formează o secţiune poate fi evaluată cu un 

punctaj de la 0-10, punctajul total la nivelul întregii secţiuni trebuind să fie de 10 puncte. Pentru 
a înţelege mai bine metodologia de completare a testului Belbin, puteţi studia următorul 
exemplu: 

 
Exemplu: 
 
Vă prezentăm cu titlu de exemplul modul în care poate fi completată prima secţiunea a 

testului Belbin: 
 
SECŢIUNEA 1 

 Cred că pot contribui într-o echipă astfel: Punctaj 
A Pot observa şi valorifica noi oportunităţi 1 
B Pot lucra bine cu diverşi oameni 1 
C Ideile sunt unul dintre avantajele mele înnăscute 3 
D Am capacitatea de a-i face pe oameni să iasă din carapacea 

lor oricând simt că au ceva de valoare care poate contribui 
la atingerea obiectivelor echipei 

2 

E Capacitatea mea de a merge până la capăt este strâns 
legată de eficienţa mea personală 

- 

F Sunt gata să fac faţă o vreme dezaprobării celorlalţi dacă 
rezultatele finale merită 

2 

G În general, simt ce este realist şi ar putea da roade - 
H Pot prezenta obiectiv diferitele alternative care ni se oferă, 

fără prejudecăţi 
1 

TOTAL 10 
 
În mod similar veţi proceda cu fiecare dintre celelalte secţiuni ale testului. Modul de 

repartizare a punctajului la nivelul celor 8 afirmaţii care formează o secţiune are o importanţă 
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redusă, deoarece la finalul chestionarului veţi regăsi o un tabel cu variantele de răspuns care 
corespund fiecăruia dintre cele 8 roluri pe care le îndeplinim şi care combină răspunsurile 
obţinute pentru fiecare dintre cele 7 secţiuni.  

În final dumneavoastră veţi suprapune răspunsurile pe care le-aţi ales cu cele 
corespunzătoare fiecărui rol şi astfel veţi avea posibilitatea de a vedea care dintre cele 8 roluri 
vă corespunde la nivelul unei echipe. Însumaţi apoi punctajele obţinute pentru fiecare dintre 
cel opt roluri şi rolul cu punctajul cel mai mare este cel pe care ar trebui să îl îndepliniţi în cadrul 
echipei de negociere din care faceţi parte. 

 
În continuare vă vom prezenta chestionarul integral, chiar dacă prima secţiune vă este 

cunoscută din punctul de vedere al conţinutului din exemplul anterior. 
 

SECŢIUNEA 

1. 

 Cred că pot contribui într-o echipă astfel: Punctaj 
A pot observa şi valorifica noi oportunităţi  
B pot lucra bine cu diverşi oameni  
C ideile sunt unul dintre avantajele mele înnăscute  
D am capacitatea de a-i face pe oameni să iasă din carapacea lor oricând simt că au 

ceva de valoare care poate contribui la atingerea obiectivelor echipei 
 

E capacitatea mea de a merge până la capăt este strâns legată de eficienţa mea 
personală 

 

F sunt gata să fac faţă o vreme dezaprobării celorlalţi dacă rezultatele finale merită  
G în general, simt ce este realist şi ar putea da roade  
H pot prezenta obiectiv diferitele alternative care ni se oferă, fără prejudecăţi  

TOTAL 10 

2. 

 Dacă am vreun defect în ceea ce priveşte munca în echipă, acesta ar putea fi 
faptul că: 

Punctaj 

A nu mă simt în largul meu decât dacă reuniunile sunt bine structurate, ţinute sub 
control şi bine conduse per ansamblu 

 

B înclin să fiu generos faţă de cei care au un punct de vedere valabil, dar insuficient 
discutat 

 

C am tendinţa de a vorbi prea mult după ce grupul începe să discute idei noi  
D perspectiva mea obiectivă face să-mi fie greu să mă alătur fără rezerve şi din plin 

entuziasm colegilor mei 
 

E uneori, sunt considerat dur şi autoritar dacă e ceva de făcut  
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F îmi este greu să conduc stând în faţa celorlalţi, poate pentru că nu mă simt excesiv 
de responsabil de atmosfera grupului 

 

G mi se poate întâmpla să m las furat de gânduri şi să pierd şirul a ceea ce se petrece 
în jur 

 

H în general, colegii mei consideră că mă îngrijorează prea tare amănuntele şi 
posibilitatea ca lucrurile să meargă prost 

 

TOTAL 10 

3. 

 Când sunt implicat într-un proiect alături de alte persoane: Punctaj 
A am capacitatea de a influenţa oamenii fără a-i presa  
B vigilenţa mea permanentă mă împiedică să fac greşeli din neatenţie sau omisiuni  
C sunt gata să îndemn la acţiune pentru a mă asigura că la reuniuni nu se pierde 

timpul şi nu scapă din vedere obiectivul principal 
 

D se poate conta pe mine pentru o contribuţie originală  
E sunt întotdeauna gata să susţin o sugestie bună în interesul tuturor   
F sunt foarte preocupat de ultimele noutăţi în materie de idei şi evoluţii în domeniu  
G cred că judecata mea poate ajuta la luarea deciziilor corecte  
H se poate conta pe mine pentru a verifica dacă au fost organizate aspectele 

importante ale activităţii 
 

TOTAL 10 

4. 

 Atitudinea mea faţă de munca în echipă se caracterizează prin faptul că: Punctaj 
A mă interesează discret că îmi cunosc mai bine colegii  
B nu mă interesează să mă opun părerilor altora sau să am un punct de vedere 

susţinut doar de o minoritate 
 

C de obicei, găsesc argumente pentru a respinge propunerile nepotrivite  
D cred că am talentul de a face lucrurile să meargă  odată ce planul a fost pus în 

mişcare 
 

E am tendinţa de a evita evidentul pentru a mă concentra asupra neaşteptatului  
F aduc o notă de perfecţiune oricărei sarcini de care mă ocup  
G sunt gata să folosesc relaţiile pe care le am în afara grupului  
H deşi mă interesează toate părerile, nu ezit să mă hotărăsc atunci când trebuie luată 

o decizie 
 

TOTAL 10 

5. 

 O activitate îmi dă satisfacţii deoarece: Punctaj 
A îmi place să analizez situaţiile şi să cântăresc toate variantele  
B mă preocupă găsirea unor soluţii practice la probleme  
C îmi place să simt că stabilesc relaţii de lucru bune  
D pot avea mare influenţă asupra deciziilor care se iau  
E am ocazia de întâlni oameni ce au ceva nou de oferit  
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F îi pot face pe oameni să cadă de acord asupra unei anumite acţiuni ce trebuie 
întreprinse 

 

G mă simt în elementul meu atunci când pot să acord unei sarcini toată atenţia  
H îmi place să descopăr oamenii care îmi stimulează imaginaţia  

TOTAL 10 

6. 

 Dacă mi se încredinţează o sarcină dificilă, cu un termen limită şi de efectuat 
alături de alte persoane necunoscute: 

Punctaj 

A îmi vine să mă retrag într-un colţ pentru a găsi o cale de ieşire din dificultate 
înainte de a găsi o soluţie 

 

B aş fi gata să lucrez cu persoana care a abordat lucrurile în modul cel mai optimist  
C aş găsi un mijloc de a diminua amploarea stabilind cine ar putea contribui cel mai 

bine la realizarea ei 
 

D simţul urgenţei  de care dau dovadă m-ar ajuta să mă asigur că nu depăşim 
termenul 

 

E cred că a ş rămâne calm şi mi-aş păstra capacitatea de a gândi limpede  
F tind să îmi menţin aceleaşi obiective în ciuda presiunilor  
G aş fi pregătit să preiau conducerea dacă aş simţi că echipa nu progresează  
H aş deschide discuţiile pentru a stimula gândirea şi a face lucrurile să se mişte întru-

câtva 
 

TOTAL 10 

7. 

 În ceea ce priveşte problemele cu care mă confrunt când lucrez în echipă: Punctaj 
A sunt în stare să îmi manifest nerăbdarea faţă de cei care îmi stau în cale  
B aş putea fi criticat că sunt prea analitic ţi pre puţin intuitiv  
C dorinţa mea de a mă asigura că munca este bine făcută poate încetini ritmul 

lucrărilor 
 

D am tendinţa de a mă plictisi destul de repede şi de a mă baza pe una sau două 
persoane care mă stimulează 

 

E mi se pare greu să mă pornesc atunci când scopul nu este bine definit  
F uneori nu reuşesc să explic şi să clarific unele probleme complexe cu care mă 

confrunt 
 

G sunt conştient că le cer altora să facă lucruri pe care eu nu le pot face  
H ezit să transmit mesajul când mă confrunt cu o opoziţie reală  

TOTAL 10 
 
În tabelul 1 va trebui să notaţi punctajul corespunzător fiecăreia dintre afirmaţiile pe 

care le-aţi ales ca fiind cele ce vă caracterizează cel mai bine atitudinea faţă de munca în echipă, 
la nivelul fiecăreia dintre cel 7 secţiuni ale chestionarului. 
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Tabelul 1 
Secţiunea  Rezultat Total 

a b c d e f g h 
1         10 
2         10 
3         10 
4         10 
5         10 
6         10 
7         10 

 
Tabelul 2 

Secţiunea Rezultat 
INT CO MO IN RR EV CE FI 

1 g d f c a b h e 
2 a b e g c d f h 
3 h a c d f g e b 
4 d h b e g c a f 
5 b f d h e a c g 
6 f c g a h e b d 
7 e g a f d b h c 
TOTAL         

 
După ce v-aţi calculat punctajul corespunzător pentru fiecare dintre cele opt roluri şi aţi 

văzut ce rol puteţi îndeplini la nivelul unei echipe de negociere, vă propunem să ne familiarizăm 
cu conţinutul fiecăruia dintre cele opt roluri. 

 
1. INTEGRATORUL (INT)  
Obiectiv: să realizeze o agendă de lucru practică pe baza conceptelor generale, ducând-

o la îndeplinire în mod sistematic 
Atitudini specifice:  

• Dacă se poate face, atunci o vom face! 
• Practica adevărată începe ci o bună teorie. 
• Teoria şi practica se condiţionează reciproc. Ele stau la baza reuşitei. 
• Un dram de acţiune face cât un car de teorie. 
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• Dacă un lucru este dificil, atunci îl vom face imediat. Dacă este imposibil 
de realizat, ne va lua puţin mai mult timp. 

• A greşi este omeneşte, a ierta nu intră în politica firmei. 
Caracteristici: transformă concepte şi idei în metode de lucru practice; asigură 
desfăşurarea sistematică şi eficientă a planurilor 
Slăbiciuni tolerabile: relativ inflexibil. reacţionează lent la noi posibilităţi. 
Recomandări: ar trebui să fie un bun organizator, responsabil pentru procedurile şi 
pasii practici care trebuie parcurşi înainte ca echipa să ia decizii importante. 
 
2. COORDONATORUL (CO) 
Obiectiv: să supravegheze şi să organizeze activităţile echipei, folosind cât mai bine 
resursele disponibile 
Atitudini specifice:  

• Să nu uităm care este obiectivul nostru! 
• Doresc să ajungem la un consens, înainte de a merge mai departe. 
• Sunt de părere că ar trebui să dăm o şansă şi altcuiva. 
• Tăcerea nu înseamnă întotdeauna aprobare 
• Managementul este arta de a-i determina pe alţii să facă toată treaba. 

Managerul eficient ştie să aleagă pe acei „alţii”. 
Caracteristici: matur, încrezător , bun conducător; clarifică obiectivele; promovează 
luarea deciziilor; deleagă bine; ştie care sunt punctele tari şi punctele slabe ale echipei 
şi se asigură că  potenţialul fiecărui membru este folosit la maxim. 
Slăbiciuni tolerabile: poate fi văzut ca manipulativ ; fuge de munca personală. 
Recomandări: ar trebuie să fie cea mai bună persoană pentru a coordona eforturile 
echipei ; să se asigure că fiecare are un rol folositor şi că echipa avansează către un scop 
comun. 
 
3. MODELATORUL (MO) 
Obiectiv: să definească realist, corect şi pertinent activităţile echipei 
Atitudini specifice:  

• Nu sunt mulţumit dacă realizăm doar cât putem. 
• Am să pun lucrurile în mişcare. 
• Poate sunt nepoliticos, dar măcar sunt la obiect. Acelaşi lucru îl poţi face 

şi politicos 
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• Când lucrările se împotmolesc, cei puternici înaintează 
Caracteristici:  provocator, dinamic, lucrează bine sub presiune; efort şi curaj pentru a 
depăşi obstacolele ; formează modul în care efortul de echipă este realizat, îndrumând 
atenţia către realizarea obiectivelor  şi a priorităţilor; caută să impună o formă 
discuţiilor grupului şi să stabilească rezultatul ce trebuie obţinut. 
Slăbiciuni tolerabile: poate provoca, poate răni sentimentele 
Recomandări: ar trebui să fie persoana cea mai bună pentru a depăşi obstacolele, 
creează un sens al urgenţei şi se asigură că discuţiile sunt transformate în acţiune 
 
 
4. INOVATORUL (IN) 
Obiectiv: să-şi aducă contribuţia în momente cheie  sau pentru rezolvarea unor 
probleme majore, el fiind cea mai importantă sursă de idei a echipei 
Atitudini specifice:  

• Există o soluţie pentru fiecare problemă. 
• Când o problemă te încurcă, abordeaz-o cu răbdare. 
• O problemă mare e o provocare mare. 
• Ideile bune sună întotdeauna bizar la început. 
• Fără inovaţie continuă, nu poţi supravieţui. 

Caracteristici: creativ, imaginativ; rezolvă probleme dificile; redefineşte probleme; 
înaintează noi idei şi strategii cu o  atenţie specială către problemele majore şi posibilele 
reuşite ale problemei abordate de grup. 
Slăbiciuni tolerabile: ignoră detalii, fiind prea preocupat pentru a comunica eficient 
Recomandări: responsabilitatea rezolvării unor probleme cu care echipa se confruntă 
şi elaborării unor strategii noi. 
 
5. RESPONSABILUL CU RESURSELE (RR) 
Obiectiv: să identifice resursele interne şi externe şi să stabilească o serie de contacte 
care pot fi valorificate în folosul echipei 
Atitudini specifice:  

• Ocaziile apar atunci când greşesc alţii. 
• Nu are rost să reinventezi ceva deja existent. Mai interesant este să 

perfecţionezi. 
• Ideile ar trebui furate cu „capul sus”! 
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• Timpul petrecut în recunoaşterea unei situaţii este rareori timp pierdut. 
Caracteristici: extrovertit, entuziast, comunicativ; explorează oportunităţi, dezvoltă 
legături;  explorează idei noi, evenimente şi resurse din afara grupului; creează contacte 
externe care pot fi folositoare echipei; conduce negocieri. 
Slăbiciuni tolerabile: prea optimist, dar îşi pierde din entuziasm imediat după ce 
echipa începe să funcţioneze 
Recomandări: responsabil pentru dezvoltarea contactelor externe ce pot fi utilizate în 
beneficiul echipei şi explorarea ocaziilor noi. 
 
6. EVALUATORUL (EV) 
Obiectiv: să analizeze ideile şi sugestiile venit atât din interiorul echipei, cât şi din 
exteriorul acesteia şi să evalueze obiectivele grupului, din punctul de vedere al 
fezabilităţii şi al practicabilităţii lor 
Atitudini specifice:  

• Mă voi gândi la asta, iar mâine veţi avea o decizie fermă din partea mea. 
• Dacă nu are nici o logică, nu are rost să o facem 
• Decât să luăm rapid o decizie proastă, mai bine încet una bună. 
• Să cântărim toate posibilităţile. 
• O decizie nu trebuie luată doar din entuziasm. 

Caracteristici: sobru, strategic, analitic; vede toate opţiunile; judecă precis; analizează 
problemele cu care echipa se confruntă; evaluează idei şi sugestii pentru ca echipa să 
poată lua decizii mai bune. 
Slăbiciuni tolerabile: nu are entuziasm şi capacitatea de a motiva 
Recomandări: trebuie să se asigure că toate opţiunile şi variantele de acţiune ce trebuie 
luate în considerare au fost luate în considerare; îndeplineşte un rol cheie în acţiunile de 
planificare şi rol de arbitru în cazul unor controverse. 

 
7. COECHIPIERUL (CE) 
Obiectiv: să îi ajute pe ceilalţi membri ai echipei să dobândească şi să menţină eficienţa 
echipei 
Atitudini specifice:  

• Nu te costă nimic să fii politicos. 
• Mi s-a părut foarte interesant punctul tău de vedere. 
• Fiecare membru al echipei are ceva bun pe care îl poate utiliza în folosul 

echipei. 



Proiect cofinanțat de Uniunea Europeană prin Programul Operațional Capitalul Uman 2014-2020 
Axa prioritară 6 – Educație și competențe 
Obiectivul specific 6.13 Creșterea numărului absolvenților de învățământ terțiar universitar și non universitar care își găsesc 
un loc de muncă urmare a accesului la activități de învățare la un potențial loc de muncă / cercetare/ inovare, cu accent pe 
sectoarele economice cu potențial competitiv identificate conform SNC și domeniile de specializare inteligentă conform SNCDI 
Beneficiar: ACADEMIA DE STUDII ECONOMICE DIN BUCUREȘTI 
Practică inteligent dezvoltarea ta – PRIDE-U POCU/626/6/13/133138 

 
 
 
 

• Dacă oamenii s-ar asculta mai mult. ar vorbi mai puţin. 
• O atmosferă plăcută în echipă se simte imediat şi este motivatoare. 

Caracteristici: susţine membrii echipei în cazul unor reuşite şi îi încurajează în cazul 
eşecurilor, îmbunătăţind comunicarea şi spiritul de echipă. 
Slăbiciuni tolerabile: indecis în situaţiile în care trebuie să ia decizii rapide. 
Recomandări: ar trebuie să fie foarte flexibil şi adaptabil la situaţii dintre cele mai 
diverse, pentru a-i ajuta pe ceilalţi membrii ai echipei în situaţiile dificile. Ar trebuie să 
îşi folosească abilităţile interpersonale pentru a evita conflictele la nivelul echipei. 
 
8. FINALIZATORUL (FI) 
Obiectiv: să se asigure că rezultatele echipei sunt aproape de perfecţiune, respectiv cât 
mai aproape de nivelul estimat. 
Atitudini specifice:  

• Trebuie să ne îndreptăm toată atenţia supra acestui lucru. 
• Perfect înseamnă doar „destul de bine”. 
• Într-o echipă, nu ştii niciodată tot, ci înveţi tot timpul. 
• O echipă înseamnă un număr „n” de oameni, care lucrează ca unul. 

Caracteristici: atenţie deosebită acordată detaliilor, îi atenţionează pe membrii echipei 
cu privire la riscul apariţie unor greşeli; manifestă o dorinţă puternică pentru a finaliza 
o acţiune în cel mai bun mod posibil. 
Slăbiciuni tolerabile: are tendinţa de a lucra prea mult; reacţionează lent la noile 
oportunităţi. 
Recomandări: ar trebui să se asigure că termenele şi standardele de calitate sunt 
respectate şi să corecteze erorile apărute. 
 

 
 
Care dintre rolurile descrise anterior credeţi că vi se potriveşte cel mai bine? Pentru a 

afla răspunsul la această întrebare, completaţi testul Belbin. 
 
 
 

Reflectaţi 
! 
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NEGOCIEREA GRUP-GRUP 
 
Negocierile de tip grup-grup sunt un caz particular al negocierii de grup, dar care au o 

frecvenţă din ce în ce mai mare de apariţie. Negocierile de tip grup-grup presupun participarea 
a două sau mai multe echipe la discuţii. Sunt foarte frecvent întâlnite în situaţii dintre cele mai 
diverse: negocierea contractului colectiv de muncă la nivel de sector al economiei naţionale sau 
de companie; negocierile cu grupuri de terorişti în cazul încheierii unor acorduri de încetare a 
luptei sau eliberare a unor ostatici; în situaţia negocierii unor contracte de vânzare-cumpărare 
sau chiar în situaţia încheierii unor acorduri între două sau mai multe state. De asemenea, 
negocierile de tip grup-grup se pot manifesta şi în situaţii cu un caracter mai puţin oficial, uzuale 
din viaţa de zi cu zi: de exemplu negocierea dintre cele două grupuri de copii care joacă fotbal 
în curtea şcolii şi care au opinii contrare asupra fazei de joc din care una dintre echipe a înscris 
un gol. O altă situaţie de negociere de tip grup-grup poate fi aceea în care două familii îşi dispută 
un anumit teritoriu. Ceea ce este important de reţinut este faptul că ele pot apărea în situaţii 
dintre cele mai diverse. 

Pentru a înţelege mai bine ce înseamnă negocierea de tip grup-grup, vă propunem 
familiarizarea, ca exemplu, cu o serie de aspecte privind negocierea colectivă. 

 
NEGOCIEREA COLECTIVĂ 
 
Principala formă de manifestare a dialogului social o reprezintă negocierile colective 

dintre conducerea unei organizaţii şi salariaţii săi. De asemenea, negocierile colective 
reprezintă principala modalitate de comunicare între sindicate sau reprezentanţii salariaţilor 
şi patronate. 

Dar, înainte de a aborda şi alte aspecte ale negocierii colective, trebuie să clarificăm ce 
înseamnă negocierea colectivă. 

 
Negocierea colectivă reprezintă procesul prin care conducerea unei organizaţii 

sau patronii şi reprezentanţii salariaţilor sau sindicatele încearcă să ajungă la o 
înţelegere asupra problemelor referitoare la condiţiile de muncă. 

 
Încă de la început, ne putem da seama că principalii parteneri implicaţi în procesul de 

negociere colectivă sunt: sindicatele sau uniunile sindicale şi patronii sau patronatele din 
diverse domenii de activitate. Fiind principala formă de manifestare a dialogului social şi în 
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cazul negocierilor colective, în anumite situaţii, statul poate interveni în vederea reglementării 
anumitor aspecte. 

 
Negocierile colective se pot desfăşura pe mai multe nivele: 
- la nivelul unei companii, discuţiile desfăşurându-se între sindicat sau delegaţii ale 
salariaţilor şi conducerea companiei respective; 
- la nivel de ramură, în procesul de negociere fiind implicate sindicatele dintr-un 
anumit sector al economiei naţionale (transport, învăţământ, sănătate etc.) şi 
patronatele din sectorul respectiv; 
- la nivelul economiei naţionale, în procesul de negociere putând interveni şi statul 
sau diversele asociaţii profesionale reprezentând societatea civilă. 
 
Prin natura sa, procesul negocierilor colective scoate în evidenţă următoarele 

caracteristici: 
- accentul este pus pe acţiunea colectivă şi nu individuală; 
- interesele părţilor implicate în procesul de negociere nu sunt identice, ci 

de cele mai multe opuse; 
- natura voluntară a acestei activităţi, deoarece nu este impusă de lege, în 

special pentru companiile la nivelul cărora nu există sindicat; 
- preocuparea excesivă pentru reglementarea raporturilor şi condiţiilor de 

muncă. 
Orice proces de negociere colectivă are la bază două tipuri de acorduri: 
 
1. Acordurile de procedură 
 
Sunt acorduri oficiale, formulate în scris, care funcţionează sub forma unu ghid şi sunt 

liber acceptate de către cele două părţi ale procesului de negociere: sindicate şi conducerea 
organizaţiei. În principiu acordurile de procedură reglementează următoarele aspecte: 

•  recunoaşterea sindicatului, ca participant la procesul negocierilor colective; 
•  reglementarea calităţii de membru de sindicat; 
•  condiţiile de reprezentare (câţi reprezentanţi sindicali vor participa la negociere); 
•  definirea aspectelor ce urmează a fi negociate; 
•  stabilirea procedurilor de soluţionare a diferendelor dintre părţi; 
•  stabilirea procedurilor de soluţionare a reclamaţiilor din partea angajaţilor; 
•  sistemul de colectare a cotizaţiilor membrilor de sindicat. 
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2. Acordurile de fond 
 
Sunt acorduri oficiale, redactate în scris, care conţin termenii în care urmează să fie 

încadraţi, la momentul respectiv angajaţii în cauză, şi se încheie pe o perioadă lungă de timp. 
Aceste acorduri conţin o serie de prevedere referitoare la: 

• Revizuirea sistemului de salarizare; 
• Sistemul de acordare a premiilor; 
• Dreptul la concediu şi plata concediilor; 
• Planurile de pensii; 
• Timpul de muncă; 
• Normativele de personal; 
• Îmbunătăţirea condiţiilor de muncă. 

 
În situaţia în care negocierile colective dintre sindicate şi conducerea companiei nu se 

finalizează prin ajungerea celor părţi la un acord comun, sindicatele pot recurge la următoarele 
forme de sancţionare: 

- greva sau refuzul de a munci (ca principală formă de protest); 
- non-cooperarea; 
- refuzul membrilor de sindicat de a lucra suplimentar, după terminarea orelor 

de program; 
- „lucrul ca la carte”, adică respectarea în cel mai mic detaliu a procedurilor 

privind executarea unor sarcini şi a protecţiei muncii, astfel încât să fie 
încetinit ritmul de muncă. 

 
De asemenea conducerea companiei dispune de o serie de mijloace de sancţionare: 

- concedierea salariaţilor prin disponibilizare; 
- nerecunoaşterea acţiunilor de protest; 
- concedierea salariaţilor participanţi la acţiunile de protest organizate de 

sindicate; 
- refuzul de dialoga cu sindicatele; 
- introducerea unor schimbări indiferent de opiniile angajaţilor; 
- ignorarea acţiunilor sindicatului. 
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Negocierea colectivă presupune stabilirea unor relaţii între conducere şi angajaţi, relaţii 
bazate pe respect reciproc, iar beneficiile obţinute de către fiecare dintre cele două părţi să 
exprime acordul comun sau cel puţin acceptul formal al celuilalt partener de dialog. 

 
 

 
 
 

Fig. 1 Modelul de desfăşurare a unui proces de negociere colectivă 
 
Modelul de desfăşurare a unei negocieri colective (fig. 1) prezintă cei doi parteneri de 

dialog, pe poziţii opuse unul faţă de celălalt, fiecare dintre ei stabilindu-şi cu foarte multă atenţie 
strategia şi tacticile de negociere astfel încât să realizarea cât mai multe dintre obiectivele pe 
care şi le-a propus. Sindicatele prezintă conducerii organizaţiei sau patronatului lista 
revendicărilor salariaţilor, patronatul analizează respectivele solicitări şi formulează un 
răspuns în cuprinsul căruia menţionează nivelul şi posibilităţile pe care le oferă pentru fiecare 
solicitare a salariaţilor. Din punct de vedere practic, acesta reprezintă momentul de debut al 
negocierilor, care nu de multe ori devin chiar foarte dure, cei doi parteneri de dialog ajungând, 
de comun acord, la o soluţie finală după mai multe runde de negociere. De asemenea, pentru 
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fiecare solicitare, fiecare dintre părţi are stabilite limite minime şi maxime în cadrul cărora se 
vor desfăşura negocierile, astfel încât să fie posibilă obţinerea acordului comun. 

 
Exemplu: 
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Să presupunem că în luna ianuarie a anului curent, la o companie din domeniul 
Revendicările salariaţilor: 

• creşterea salariilor cu cel puţin 50%, procent negociabil; 
• sporuri lunare suplimentare; 
• îmbunătăţirea condiţiilor de muncă; 
• ore suplimentare plătite cu 150%; 
• asigurări medicale; 
• acordarea unor prime trimestriale; 
• acordarea echipamentelor de protecţie şi a uniformelor de 
serviciu; 
• aprovizionarea cu scule şi piese de schimb; 
• asigurarea necesarului de                  personal. 

Oferta companiei 
• creşterea salariilor cu cel mult 20%,  procent negociabil ; 
• reducerea numărului de personal în următorul an cu 10%; 
• reducerea numărului accidentelor de muncă; 
• compensarea orelor suplimentare prin acordarea unor zile 
libere conform legislaţiei în vigoare. 

Echipa de negociere  
(reprezentanţii companiei) 

- managerul general al companiei; 
- consilier manager general; 
- managerul de resurse umane; 
- responsabil protecţia muncii 
- consilierul juridic. 

Echipa de negociere  
(reprezentanţii salariaţilor) 

- preşedintele sindicatului 
- vicepreşedintele sindicatului; 
- secretarul general al sindicatului; 
- membru de sindicat (salariat); 
- consilier juridic.  

50
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Rezultate negocierilor dintre sindicat şi conducerea 
companiei 

• creştere salarială a cu 10 % începând cu luna 
următoare a anului curent; 
• creştere salarială cu 15% începând cu prima lună 
a trimestrului 3al anului curent; 
• creştere salarială cu 5 % începând cu prima lună 
a ultimului trimestru al anului curent; 
• echipamente de lucru şi protecţie moderne; 
• ore suplimentare compensate prin acordarea unor 
zile libere; 
• reducerea numărului de personal cu 3% începând 
cu prima lună a anului următor; 
• servicii medicale gratuite; 
• introducerea unor tehnologii de lucru moderne. 
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serviciilor de transport urban subteran a apărut o grevă pe termen nelimitat a salariaţilor, care 
sunt nemulţumiţi de condiţiile în care îşi desfăşoară activitatea şi de salariile pe care aceştia le 
primesc pentru munca depusă. La solicitarea sindicatelor, conducerea companiei a acceptat 
începerea negocierilor. 

 
Analizând revendicările salariaţilor şi oferta companiei, am putea spune, la prima vedere, 

că negocierile respective nu au nici o şansă de a fi finalizate, deoarece oferta companiei este mult 
prea redusă, comparativ cu revendicările salariaţilor. Cu toate acestea cele două părţi au ajuns la 
un acord comun, fapt evidenţiat de rezultatele cu care s-au încheiat negocierile.  

Totuşi am putea să ne întrebăm cum a fost posibilă obţinerea respectivelor rezultate. În 
primul rând creşterea salarială solicitată de către angajaţi era de cel puţin 50%, în timp ce 
conducerea companiei nu a oferea decât maximum  20%, procent negociabil. Tocmai acest 
caracter negociabil al creşteri salariale a făcut ca sindicatele şi conducerea companiei să ajungă 
la înţelegere. Aceasta înseamnă că marja comună intervalul comun de creştere salarială pe care 
îl vor lua în calcul cele două părţi, va fi 25%-30%, corespunzând intereselor comune ale acestora. 

Creşterea salarială oferită de companie era de maximum 20% în situaţia în care aceasta 
se acorda o singură dată, dar fiind vorba de faptul că aceasta are loc în trei tranşe, pentru a 
acoperi evoluţia preţurilor şi a inflaţiei pe întreaga perioadă în care se va realiza majorarea 
salariilor, compania a acceptat un spor total al salariilor de 30%. 

De ce sindicatele au renunţat la acel procent de 20% şi la acordarea unor sporuri pentru 
orele suplimentare, a unor asigurări de sănătate şi prime trimestriale? Deoarece acestea au fost 
compensate de introducerea unor tehnologii moderne de lucru, asigurarea unor servicii medicale 
gratuite şi de o reducere a numărului de salariaţi în anul următor de numai 3%, faţă de ceea ce 
îşi propusese iniţial compania. Acceptarea de către sindicate a unei creşteri salariale de numai 
30%, faţă de solicitările iniţiale a fost compensată de reducerea numărului de salariaţi cu numai 
3%, începând cu anul următor. 

 
În ceea ce priveşte negocierile de tip grup-grup, trebuie reţinute următoarele aspecte 

esenţiale: 
- este necesară o foarte bună cunoaştere a partenerilor de negociere şi a fiecărui 

membru din  propria echipă; 
- numărul membrilor fiecărei echipe să fie identic, pentru a nu favoriza apariţia 

sentimentului de dominare din partea echipei mai numeroase sau de supunere a celei cu un 
număr mai mic de membri; 
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- rolurile fiecăruia dintre membrii unei echipe de negociere trebuie să fie 
asemănătoare cu cele ale membrilor echipei adverse. De exemplu, dacă într-o echipă există un 
consilier financiar, e indicat ca şi în echipa adversă să existe un astfel de rol; 

- orice mutare sau propunere a unei echipe trebuie imediat sesizată şi analizată de 
către acel membru al echipei care îndeplineşte rolul similar celui din echipa adversă care a 
avansat propunerea respectivă; 

- orice propunere care se situează sub nivelul aşteptărilor partenerilor trebuie 
compensată de alte facilităţi astfel încât să fie posibilă încheierea unui acord. 

 
NEGOCIEREA CU COPIII 

 
Începând chiar de la vârsta de 2 ani, copiii negociază 

orice de la ce să mănânce până la cu ce să se îmbrace. Pe 
măsură ce cresc, negociază când şi unde să-şi facă temele şi în 
ce activităţi se implică. În decursul adolescenţei, negocierile 
se poartă în jurul orelor târzii de întoarcere acasă şi a 
privilegiului de a conduce maşina. Aceste negocieri pot fi 
folositoare atât părinţilor cât şi copiilor pentru o serie de 
motive: 

Părinţii ar trebui să fie mult mai în măsură să îşi 
atingă scopurile. Negocierile simple încep cu cei mici, chiar înainte de 2 ani. De exemplu, 
încercarea de a-l convinge pe cel mic să se aşeze pe oliţă pentru a practica acest lucru mai târziu. 
În loc să se supună imediat dorinţei părintelui, cel mic începe negocierile: “pot să stau pe oliţa 
mare?”. Nu e chiar cum a dorit părintele să facă cel mic, dar trebuie să recunoaşte că solicitarea 
copilului reprezintă e o cerere rezonabila. Permiţându-i să stea pe toaletă precum cei mari, 
copilul va practica statul la toaletă. De ce e dispus sa faca asta? Pentru ca îi sunt acceptate şi 
cerinţele lui în situaţia dată. 

Negociind, părinţii le oferă copiilor un anumit control într-o situaţie fără 
alternative. Să ne imaginăm o situaţie de negociere în care cel mic e la vârsta grădiniţei şi 
trebuie să-şi ia medicamentul. Părintele ştie va trebui să ducă o adevărată bătălie în luarea 
medicamentului. Nu încape discuţie că medicamentul trebuie luat, aşa că încep negocierile: 
“Vrei să-l iei cu suc sau cu apă, înainte de masă sau după masă, stând în braţele mele sau pe 
scaun?”. Negociind unde, când şi cu ce să ia medicamentul, copilul se va simţi mai puţin forţat 
că “trebuie să ia medicamentul”, atenţia sa se va muta de la faptul că trebuie luat medicamentul, 
la cum, unde şi când să-l ia. În acest fel părintele va evita o scenă urâtă în care copilul va plânge, 
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accese de furie şi împotrivire din partea acestuia. Într-o astfel de situaţie, părintele îi creează 
celui  mic sentimentul că deţine controlul asupra situaţiei, când de fapt controlul este în mâinile 
părintelui. 

Prin negociere, copiii îşi dezvoltă nevoia de a prelua controlul în anumite situaţii. 
Să zicem ca Andrei are 10 ani şi vrea mai mulţi bani de buzunar şi să-şi pună postere cu idolii 
preferaţi pe pereţii din dormitorul său. În principiu, părintele îi refuză ambele cereri. În ceea ce 
priveşte prima solicitare, părintele poate considera că e nevoie de mai mulţi bani pentru a 
creşte suma de la 300.000 lei la 500.000 lei pe săptămână. Şi în plus urăşte posterele pentru că 
distrug zugrăveala de pe pereţi. Pentru a nu fi refuzat, Andrei începe să negocieze. Vrea mai 
mult control asupra propriei vieţi. Propunerea lui este că dacă părintele îi va mări suma de bani 
de buzunar, este dispus să ducă el gunoiul şi să dea mâncare căţelului. În acelaşi timp a 
descoperit la magazin o soluţie specială de lipit postere, spunând că nu afectează varul de pe 
pereţi. După ce analizează argumentele lui Mihai, părintele cu care acesta negociază, constată 
că imboldurile lui pre-adolescentine de a avea mai mult control sunt rezonabile şi-i acceptă 
propunerile. 

Negocierile îi ajută pe copiii să îşi dezvolte şi sporească încrederea. Când părinţii 
negociază lucruri legate de îmbrăcăminte, mâncare, diverse activităţi, copiii simt că au un 
anumit control asupra unor aspecte ale vieţii lor. Negociind cu ei dac să gătească pentru cină 
macaroane cu brânză sau spaghete, mama le demonstrează că opinia lor e importantă. Cu 
timpul aceste negocieri ii ajută pe copii să îşi dezvolte încrederea de sine şi astfel nu vor simţi 
nevoia să preseze, să meargă peste regulile importante pe care părinţii le stabilesc în privinţa 
siguranţei şi valorilor familiale. Iar atunci când părinţii îi vor interzice să se ducă în parc 
neînsoţit, în general va accepta pentru că realizează că-i o problema de siguranţă şi nu un 
incident în care el trebuie să se impună de dragul încrederii în sine sau ca să-şi dovedească 
importanţa ca membru al familiei.  

Negocierea îi pregăteşte  pe copii pentru viaţa de adult. 
Atunci când copiii iau parte la soluţionarea unei probleme, în 
general sunt mult mai dispuşi să respecte soluţia găsită. Nu pare 
ca le-a fost impusa soluţia, ci că a participat activ la obţinerea 
soluţiei respective. În plus, copiii vor dobândi abilităţi de 
negociator pe care le pot aplica la şcoală cu colegii, în locurile de 
joacă, în cluburile din care fac parte. 

Este foarte important ca părinţii să ştie când nu trebuie 
să negocieze cu copiii. Negocierile pot deveni obositoare şi 
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iritante atunci când părinţii se văd în situaţia de a negocia zilnic pentru orice. 
“Daca mănânc 2 înghiţituri de carne, pot să mănânc desert?” 
În astfel de situaţii arta negocierii devine mai degrabă o povară decât un mijloc efectiv 

de a-i implica pe cei mici în gestionarea propriei lor vieţi. Deci, fiţi atenţi: negocierile pot deveni 
un obicei permanent în relaţia părinte-copil. 

Nu vă fie teamă să spuneţi “Nu”, urmat apoi de completarea “Acest lucru nu-i negociabil”. 
Copii se pot împotrivi/supăra pentru moment, dar dacă încrederea lor în sine nu este o 

problemă importantă în situaţia respectivă, atunci în general ei se vor supune, vor accepta după 
un pic de strâmbături, argumente sau după ce se plâng un pic. 

Tocmeala pentru fiecare situaţie poate însemna împotmolire mai degrabă decât 
soluţionare. Dacă urmează să cumpăraţi o canapea nouă şi copilul caută să negocieze cu 
dumneavoastră privind culoarea şi modelul, ascultaţi-i părerile, ideile, dar decideţi singuri ce 
veţi cumpăra. 

Părinţii trebuie să îi înveţe pe copiii cum să negocieze. Copilul dumneavoastră 
insistă să ia cu el la şcoală noua păpuşă sau maşinuţă pentru a o arăta colegelor. În general, în 
astfel de situaţii, părinţii se rezumă la a spune copiilor ce să facă: s-o ia sau sa n-o ia. Unii părinţi 
sunt tentaţi să adopte următoarea atitudine: “Pune păpuşa (maşinuţă) într-o pungă, dă-o 
învăţătoarei când ajungi la şcoală şi nu lăsa alţi copii să se joace cu ea”. 

În loc sa faceţi acest lucru, mai bine iniţiaţi procesul de  negociere: 
“Bine, o să iei noua păpuşă (maşinuţă) la şcoală, o să o pui într-o plasă sau într-o cutie?” 
“După ce-ai ajuns la şcoală, unde-o s-o pui?” 
“I-o dai învăţătoarei să ţi-o ţină sau o pui în dulăpiorul tău?” 
“Când o vei arăta colegilor, o vei ţine tu în mână sau o vei trece din mână în mână pe la toţi 

colegii?” 
Pus în faţa unei situaţii dilematice, copilul se va gândi şi va decide pentru fiecare din 

întrebările pe care le-a primit din partea părintelui. În acest fel, vă ajutaţi copilul să-şi dezvolte 
un plan de succes. Conducându-l prin procesul negocierii, în final toate deciziile sunt ale 
copilului,  putând astfel să ducă păpuşa sau maşinuţa la şcoală şi s-o aducă acasă intactă – lucru 
pe care nu ar fi putut să-l facă până atunci. 

Pentru a avea succes, părinţii trebuie să iniţieze negocieri formale.  Maria are 10 
ani şi are o prietenă, Loredana, invitată la ea să doarmă vineri noaptea. Mama anticipează că o 
să fie o seară de coşmar pentru că Ileana, cealaltă fiică de 8 ani va vrea şi ea să fie inclusă în 
distracţia surorii ei şi a prietenei ei. Ca de obicei, Maria şi Loredana nu o vor pe Ileana în mijlocul 
lor şi de regulă astfel de scene sfârşesc prin ceartă, lacrimi şi sentimente rănite. 
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Ce-i de făcut? Înainte de seara cu pricina, mama trebuie să iniţieze o discuţie cu ambele 
fiice şi să înceapă o negociere formală cu ele. 

În primul rând este necesară descrierea situaţiei curente.  
Mama: „Fetelor, sunt îngrijorată pentru vineri seara când o sa vină Loredana să doarmă 

la noi. Ce putem face ca toată lumea să fie împăcată şi să se simtă bine?” 
În al doilea rând, mama trebuie să îi permită fiecăreia dintre cele două fiice să îşi exprime 

opinia. 
Maria: “Ileana nu o să se joace cu noi. Ne încurcă tot timpul.” 
Ileana: “Şi atunci eu ce trebuie să fac? Să mă duc în cameră la mine şi să mă joc singură? 

Vreau şi eu să mă joc cu voi.” 
Mama: “Vinerea sunt obosită de regulă, nu am chef de ceartă şi discuţii.” 
Următorul pas în rezolvarea situaţiei îl reprezintă şedinţa de idei. 
Fiecare vine cu soluţii pentru a face seara cât mai plăcută tuturor. Toate ideile trebuie 

notate, chiar dacă unele dintre ele sunt extreme. 
a)  Ileana să meargă să doarmă la bunica. 
b)  Să fie invitată o prietenă de-a Ileanei să doarmă peste noapte, vineri. 
c)  Maria şi Loredana să îi permită Ileanei să se joace cu ele măcar pentru o oră sau două. 
d) În situaţia în care Maria şi Loredana nu vor fi de acord ca Ileana să se ajoace cu ele, 

chiar şi pentru un timp redus, Ileana trebuie recompensată, permiţându-i să îşi invite şi ea 
vinerea viitoare o prietenă care să doarmă la ea. 

Urmează, în mod logic recapitularea alternativelor de rezolvare a situaţiei sau a ideilor 
exprimate. În această etapă trebuie aleasă una sau cel mult două dintre ideile exprimate de către 
fiecare dintre partenerii de negociere şi care sunt agreate de către toate părţile implicate în 
respectiva situaţie. Una dintre soluţiile de compromis ar putea fi ca toate fetele să se uite vineri 
seara împreună la un film, după care Maria şi Loredana să îi permită Ileanei să se joace cu ele 
cel mult o oră. 

Deşi a fost aleasă soluţia finală, prin acordul părţilor, părintele are rolul de a monitoriza 
în continuare situaţia.  

 
Exerciţiul 8 
În opinia dumneavoastră, care ar trebui să fie conţinutul negocierilor dintre un părinte 

şi copilul său care vrea să se joace cu jucăriile unui prieten, fără a-i da acestuia din urmă nimic 
în schimb. 
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FEMEIA vs. BĂRBATUL ÎN NEGOCIERE 
 
Fiecare dintre noi, indiferent că mergem la cumpărături în piaţă sau la un magazin de 

firmă, că este şomer, simplu angajat, manager sau patron întâlnim oameni cu mentalităţi 
învechite şi care au o serie de idei preconcepute despre sexul opus. Trebuie să recunoaştem că 
unii bărbaţi sunt foarte reticenţi în a încheia o afacere atunci când întâlnesc o femeie, iar unele 
femei consideră că bărbaţii sunt toţi la fel, între ei neexistând nici o deosebire. Toate aceste 
aspecte, concepţii defectuoase generează o serie de dificultăţi sau disfuncţionalităţi în procesul 
de comunicare dintre persoanele de sex opus. Aceasta deoarece, atunci când îi pui cuiva o 
etichetă este foarte greu să vezi dincolo de ea, cu toate că unele calităţi sau defecte ale persoanei 
respective, poate mult mai importante şi mai nuanţate nu sunt luate în considerare. De exemplu, 
catalogăm un bărbat după marca pantofilor pe care îi poartă, însă fără a ne gândi că totuşi acesta 
poate fi un foarte bun negociator sau dimpotrivă un foarte bun profesionist în munca pe care o 
face. Se întâmplă ca de multe ori, deşi nu este în totalitate corect, să judecăm oamenii după 
aparenţe. Analizăm un bărbat din punctul de vedere al faptului că şi-a asortat cămaşa cu cravata 
sau pantofii cu cureaua de la pantaloni sau dimpotrivă o femeie că nu şi-a asortat paltonul cu 
eşarfa, dar foarte puţini dintre noi luăm în considerare că poate respectiva persoană a avut o zi 
mai puţin inspirată din acest punct de vedere sau dimpotrivă cauzele care stau la baza unei 
astfel  de situaţii pot fi mult mai complexe ca de exemplu: lipsa resurselor financiare, sosirea 
dintr-o delegaţia de lungă durată etc. Însă, dincolo de toate acestea, imaginea contează. 

În ceea ce priveşte comportamentul femeii, respectiv bărbatului în procesul de 
negociere, nu ne propunem să punem într-o lumină mai puţin favorabilă nici una dintre cele 
două părţi, încercând să furnizăm o opinie cât mai obiectivă. Ne propunem în schimb să ne 
familiarizăm cu o serie de aspecte privind comportamentul femeii, bărbatului în procesul de 
negociere. 

A ţine cont în procesul de sexul partenerului de dialog este la fel de greşit ca şi atunci 
când la o întâlnire de afaceri cu cineva de acelaşi sex, vei încheia sau nu afacerea în funcţie de 
orientarea religioasă respectivei persoane sau de preferinţa pentru o anumită echipă de fotbal.  

Totuşi, de ce apar astfel de idei preconcepute în procesul de comunicare (negociere). Am 
putea spune că unul dintre argumentele ce pot fi aduse în discuţie în acest sens îl reprezintă 
istoria evoluţiei umane. În urmă cu numai câteva zeci de ani era de neconceput ca o femeie să 
lucreze sau să desfăşoare activităţi tipic „bărbăteşti” şi să contribuie astfel la veniturile familiei. 
Lucrurile s-au mai schimbat în preajma celui de-al doilea Război Mondial, atunci când forţa de 
muncă masculină era mobilizată pe front. Însă, nici atunci munca femeii nu a fost acceptată ca 
fiind ceva firesc. Era doar o soluţie temporară. Tinerelor care proveneau din familii 
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tradiţionaliste - şi nu erau puţine ca număr - li se spunea că rolul lor este acela de mamă şi soţie, 
de veniturile familiei ocupându-se exclusiv soţul.  

Dar odată acceptate în diverse instituţii şi firme, femeile şi-au dat seama că se descurcă 
foarte bine şi că nu sunt cu nimic mai prejos faţă de bărbaţi. Unora chiar le-a fost recunoscută 
priceperea. Dar nu numai că familiile lor nu erau pregătite să accepte schimbarea, nici 
societatea nu era. După un început promiţător, femeile au început să-şi pună tot felul de 
întrebări şi să dorească să fie acceptate. Unele au reuşit, altele nu. 

În al doilea rând rolul matern al femeii poate fi invocat ca element justificativ în acest 
sens. mult) în momentul în care vine pe lume primul copil.  Sigur, un copil înseamnă ceva 
extraordinar, dar chiar să însemne asta că mama nu mai poate avea o activitate socială? Unii 
sunt de părere că un copil are mare nevoie de mama lui, mai ales la o vârstă fragedă. Multe femei 
îşi doresc să nu-si lipsească copii de afecţiunea de care aceştia au nevoie şi atunci renunţă la a 
avea un serviciu. Altele aleg la o anumită vârstă să se ocupe de cariera lor şi după o vreme ajung 
să-şi dorească să aibă un copil.  

În al treilea rând competiţia socială este cea care generează apariţia unor idei 
preconcepute despre femei şi bărbaţi. Odată cu obţinerea drepturilor sociale, femeile au început 
să ameninţe poziţiile masculine deţinute de secole. Unor bărbaţi le-a fost şi le este în continuare 
greu să accepte o astfel de situaţie. În general, aceştia au tendinţa de a declasa femeile folosind 
etichete de genul „femeile nu pot” . Reacţia din partea femeilor nu a întârziat să apară, ele 
răspunzându-le unor astfel de persoane folosind replici de genul „Da? Nu putem? Fiţi pregătiţi 
pentru că vă vom arăta noi vouă!”. În felul acesta a luat naştere competiţia dintre cele două sexe, 
care în anumite situaţii dobândeşte valenţe uneori exagerate. Nu numai educaţia socială a 
contribuit la apariţia unor astfel de atitudini şi cea familială. Ori de câte ori aceste atitudini sunt 
evidenţiate, ele nu reprezintă nimic altceva decât provocări care contribuie la amplificarea 
competiţiei dintre femei şi bărbaţi.  

Rămân însă de rezolvat problemele legate de prejudecăţile cu care acestea trebuie să 
lupte şi mai ales problemele legate de propria persoană. Cu toate acestea, multe dintre femei nu 
văd nici un impediment în a îmbina o afacere de succes cu viaţa de familie. Tinerele sunt cele 
mai hotărâte; ele nu doresc sa lase greul afacerilor exclusiv pe umerii bărbaţilor şi reuşesc să 
îmbine în mod plăcut viaţa familială şi cariera. 

În numeroase situaţii rezultatele nu sunt în favoare bărbaţilor deoarece, în prezent, 
putem întâlni numeroase femei de succes, care lucrează în diverse domenii de activitate şi care 
reuşesc să se achite şi de îndatoririle profesionale cât şi de cele familiale. Unele dintre ele sunt 
foarte buni manageri, care obţin rezultate excelente în ceea ce fac. 
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Prezenţa femeilor în poziţii de conducere este un subiect care a stârnit un interes 
considerabil în ultimii ani. Multe articole discută idei populare despre stilurile de conducere 
care se potrivesc cel mai bine în noile tipuri de organizaţii mai puţin birocratice şi fac comparaţii 
frecvente între calităţile femeilor şi bărbaţilor prezente în stilul de conducere. Există un număr 
mare de argumente care justifică interesul crescut pentru acest subiect, primul fiind numărul 
tot mai mare de femei situate în poziţii manageriale înalte. Un al argument, strâns legat de cel 
anterior pare să fie disconfortul simţit de numeroase femei care, pe de o parte doresc să aibă 
succes ca lideri, iar pe de altă parte văd acest rol ca fiind o ameninţare la adresa feminităţii lor. 
Există tendinţa de a evalua calităţile masculine ca fiind mai potrivite pentru activităţile de 
conducere decât cele feminine. În plus, femeile resimt o oarecare anxietate în privinţa 
schimbărilor prin care trec în drumul spre adoptarea rolurilor de conducere. Şi bărbaţii se simt 
inconfortabili cu schimbările organizaţionale care le afectează modul lor obişnuit de lucru sau 
în anumite cazuri autoritatea şi puterea pe care o au.  

În negociere există influenţe reale ale diferenţelor de sex. Practic fiecare dintre cele două 
sexe poate fi caracterizat prin prisma unor avantaje şi dezavantaje. 

De exemplu, femeile sunt mult mai intuitive, iar în practica negocierilor apar o serie de 
situaţii, în care nu partenerii de dialog nu dispun de suficiente argumente şi criterii care să 
permită adoptarea unei decizii pe deplin fundamentate. Iar în astfel de situaţii, instinctul este 
elementul determinant. Din acest punct de vedere femeile, sunt pe deplin avantajate, deoarece 
ele au o foarte mare încredere în propriile instincte. În schimb, bărbaţii sunt mult mai analitici, 
mult mai riguroşi, iar încrederea în propriile instincte este mai redusă.  

În comparaţie cu bărbaţii, femeile sunt mult mai tolerante în ceea ce priveşte în ceea ce 
priveşte diferenţierile dintre oameni.  

Este foarte adevărat că psihologic vorbind, femeile resimt o mare nevoie de sprijin şi 
protecţie. De asemenea, nu este mai puţin adevărat faptul că, dacă încrederea în sine nu este 
întotdeauna punctul forte al persoanelor de sex feminin, capacitatea de a-i credita pe ceilalţi cu 
încredere este net superioară celei a bărbaţilor. 

Un alt avantaj al femeilor este relaţionarea. Unii specialişti au demonstrat faptul că 
femeile manifestă un interes mult mai puternic decât bărbaţii în privinţa relaţiilor 
interpersonale şi realizând faptul că implicarea subordonaţilor în procesul de realizare a 
anumitor activităţi reprezintă cheia menţinerii unor relaţii bune cu aceştia.  Femeile dispun 
abilităţi mai bune în relaţiile interpersonale. O asemenea superioritate le permite adoptarea 
unei abordări în procesul de negociere care are la bază principiul “a ceda ceva pentru a câştiga 
altceva”.  Femeile sunt mult mai dispuse să cultive şi să menţină o relaţie, comparativ cu 
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bărbaţii, ceea ce pe termen lung, are efecte benefice asupra procesului de realizare a 
obiectivelor. Femeile dispun de o capacitate empatică mult mai mare decât a bărbaţilor. 

Datorită abilităţilor de relaţionare de care dispun, femeile sunt considerare ca fiind 
coordonatori mai buni ai unor echipe de negociere, comparativ cu bărbaţii. Aceasta deoarece 
femeile sunt centrate pe nevoile umane, îşi exprimă mult mai uşor şi mult mai des aprecierea 
faţă de munca membrilor echipei pe care o coordonează. Astfel oamenii se simt mult mai bine 
apreciaţi şi răsplătiţi, devenind mult mai loiali şi mai implicaţi în activitatea echipei din care fac 
parte. Bărbaţii au în schimb de a da răspunsuri. De asemenea, dacă o femeie nu mai dispune de 
argumente în faţa partenerului de negociere sau nu este sigură pe un anumit lucru, va cere 
negreşit ajutorul colegilor săi de echipă. În schimb bărbaţii, sunt mult mai orgolioşi, unii 
preferând chiar să renunţe la interesele pentru care au fost mandataţi decât să solicite sprijinul 
coechipierilor. 

Dar şi bărbaţii prezintă dispun de anumite puncte forte în procesul de negociere. În 
primul rând ei sunt mult mai detaşaţi în, privesc şi analizează lucrurile şi situaţiile cu care se 
confruntă mult mai detaşaţi şi mult mai realişti. În cazul bărbaţilor, tendinţa de a conferi 
anumitor evenimente un caracter exagerat este mult mai redusă decât în cazul femeilor. De 
asemenea, bărbaţii se ataşează mult mai greu de anumite lucruri, aceasta însemnând că în cazul 
unor eşecuri sentimentul de dezamăgire este mult mai redus ca intensitate, decât în cazul 
femeilor. 

Abordarea orientată pe rezultate a procesului de negociere, respectiv analiza din punct 
de vedere practic a numitor situaţii, le conferă bărbaţilor avantajul că pot identifica mult mai 
repede şi mai uşor eventualele alternative sau direcţii de reorientare a acţiunilor în care sunt 
implicaţi. Aceasta înseamnă de fapt identificarea unor noi soluţii la problemele care apar în 
timpul procesului de negociere. 

Bărbaţii, sunt în schimb mult mai lăudăroşi decât femeile, iar pentru mulţi aceasta nu 
este tocmai o calitate. Din punct de vedere comercial însă, aceasta atitudine îi ajută să îşi vândă 
mult mai bine „marfa”. 

Bărbaţii se întrerup în timp ce vorbesc, doar dacă între ei există rivalitate sau relaţii agresive. 

“Nu mă mai  întrerupe”  ţipa bărbaţii la femei, în toată lumea şi în toate limbile.  

Declaraţiile bărbaţilor includ de cele mai multe ori soluţii la problemele despre care ei discută, 

aşa că simt nevoia să vorbească fără să fie întrerupţi. Pentru o femeie, această situaţie  e cât se poate de 

stranie, deoarece intenţia ei principală atunci când vorbeşte este să construiască relaţii şi mai puţin să 

rezolve probleme.  
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Femeile pot vorbi despre mai multe lucruri deodată; bărbaţilor le place să se concentreze doar 
pe un singur subiect, unul după altul. 

Atunci când vorbiti cu un bărbat, vorbiti simplu şi doar despre un singur subiect. Spre deosebire 
de un bărbat, o femeie poate să facă mai multe lucruri deodată, cum ar fi să asculte, să vorbească despre 
mai multe subiecte şi să observe in acelasi timp diverse lucruri.  

Un bărbat vorbeşte în medie 2000 pana la 4000 de cuvinte pe zi, ceea ce reprezintă o treime din 
cantitatea vorbită de o femeie. Această diferenţă devine vizibilă atunci când bărbatul şi femeia mănâncă 
împreună la masă, după o zi de muncă. El şi-a terminat rezerva de cuvinte, în timp ce ea mai are multe 
de spus. Ascultaţi-i. Vă sună familiar?  

Elena: Buna, iubitule. Cât de fericită sunt să te văd! Cum ţi-a fost ziua? 
Mihai: OK. 
Elena: George mi-a spus că azi ai finalizat contractul cel mare cu Petru. Cum a mers 

negocierea? 
Mihai: Excelent. 
Elena: E absolut fantastic! Tipul părea destul de dificil. Crezi că poţi să îl convingi? 
Mihai: Mda 
Şi aşa mai departe..... 

Deşi, bărbaţii gândesc mult mai pragmatic, mult mai obiectiv şi mai realist situaţiile cu 
care le confruntă, se întâmplă destul de des ca spiritul lor analitic să nu le permită adoptarea 
unor deciziilor la momentul oportun. În schimb femeile sunt mult mai implicate din punct de 
vedere sentimental în procesul de negociere, deoarece au tendinţa de la lua în considerare şi 
nevoile umane ale partenerului de dialog. În acelaşi timp femeile au tendinţa de a amâna 
sarcinile neplăcute încercând să evite potenţialele conflicte. 

Nu trebuie omis faptul că în numeroase situaţii, bărbaţii au tendinţa de lua deciziile într-
un timp foarte scurt, fiind totodată adepţii dezvoltării unor echipe temporare, în vederea 
realizării unor obiective pe termen scurt. 

Mai există totuşi un element care influenţează negocierile în unele cazuri în care faţă în 
faţă sunt doi parteneri de sexe diferite. Şi anume hormonii. Ceea ce se întâmplă în astfel de 
cazuri este un fenomen deosebit de interesant. Atunci când negociem, o facem pentru a ne 
satisface anumite interese. Ele nu au nici o legătură cu viitorul partener de negociere. Şi brusc, 
în faţa noastră, ca partener de negociere, apare un reprezentant al sexului opus, deosebit de 
atractiv. Interesele avute până în acel moment trec pe planul doi. În prim plan se mută un nou 
interes, personal, fără nici o legătură cu interesele anterioare şi anume: stabilirea unei relaţii 
cât mai apropiate cu partenerul de negociere. Şi în schimbul acestei relaţii suntem dispuşi să 
plătim oricât. Mergem până la sacrificarea intereselor iniţiale. Ei bine, ceilalţi ştiu acest lucru. 
Este cea mai banală şi veche tactică de manipulare din Asia până în America. Şi deşi este atât de 
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veche şi arhicunoscută, frumuseţea ei funcţionează şi în prezent cu maximă eficienţă. Se 
bazează pe diferenţa dintre sexe. Care, interesant, este percepută de unii istorici drept motorul 
evoluţiei omenirii. 

 
Exemplu: 
 
Pentru a evidenţia diferenţele de atitudine şi comportament dintre femei şi bărbaţi, vă 

prezentăm un joc cunoscut în domeniul negocierilor sub denumirea de „Bătălia sexelor”. Acesta 
este un jos de coordonare cu anumite elemente conflictuale. Să ne imaginăm două persoane de sex 
opus, denumite M şi F, adică el şi ea şi fiecare persoană doreşte să iasă seara cu cealaltă, însă au 
preferinţe diferite în ceea ce priveşte locul unde vor să meargă. Ea vrea să meargă într-un club, 
iar el la un meci. 

Modul în care funcţionează bătălia sexelor în acest tip de negociere, constă în faptul că cei 
doi parteneri de viaţă doresc să îşi petreacă seara împreună, dar au preferinţe diferite din acest 
punct de vedere. Nici unul nu vrea să compromită un aspect important al vieţii sale: cariera, 
prietenii, hobby-urile etc. Trebuie reţinut faptul că ambii parteneri sunt interesaţi de coordonare, 
adică fiecare va încerca să negocieze astfel încât să îşi impună punctul de vedere, preferinţa 
pentru club în cazul ei şi dorinţa de a merge la meci în cazul lui.  

 
 Club (M) Meci (M) 
Club (F) 3,4 2,2 
Meci (F) 1,1 4,3 

 
În tabel sunt prezentate pe orizontală alegerile ei, iar pe coloană, sunt redate alegerile lui. 

În fiecare celulă a tabelului, sunt evidenţiate mai întâi utilitatea pe care el obţinută de el în situaţia 
respectivă, iar după virgulă, utilitatea resimţită de ea în aceiaşi situaţie. Se presupune prin valorile 
asociate că fiecare îşi doreşte la fel de mult să petreacă timpul cu celălalt şi că preferă la fel de 
mult să meargă la disco, respectiv la meci.  

Dar negocierile care apar în astfel de situaţii, în vederea alegerii uneia dintre cele două 
variante presupune renunţarea de către unul dintre parteneri la propriile plăceri în favoarea 
celuilalt şi automat, realizarea unor compromisuri. Şi atunci ne întrebăm, care sunt opţiunile sau 
alternativele ne negociere în situaţia respectivă? 

O primă alternativă ar fi aceea în care cei doi parteneri sunt de acord să îşi îndeplinească 
alternativ preferinţele sau natura compromisurilor să fie orientată, la momente diferite, în 
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favoarea lui sau în favoarea ei. Aceasta ar fi una dintre soluţiile cele mai bune dintre cele pe care 
cei doi parteneri le au la dispoziţie. 

Însă, unul dintre cei doi parteneri ar putea să fie o personalitate mult mai puternică decât 
celălalt şi să încerce să îşi impună punctul de vedere. De exemplu, el  vrea cu orice preţ să meargă 
la meci. Atunci, în această situaţie am putea asista la o modificare a opţiunilor celor doi parteneri, 
faţă de situaţia în care cei doi parteneri începeau negocierea de pe poziţii egale. Iată cum ar putea 
arata opţiunile într-o astfel de situaţie. 

 Club (M) Meci (M) 
Club (F) 3,4 4,2 
Meci (F) 1,1 4,3 

 
Practic, el este de acord ca ea să meargă să se distreze în club, iar el la meci sau să meargă 

amândoi la meci. Într-un astfel de proces de negociere, foarte importantă este reputaţia pe care 
fiecare dintre cei doi parteneri şi-o construieşte, deoarece aceasta are  influenţă importantă 
asupra poziţiei pe care fiecare o deţine în procesul de negociere. De exemplu, dacă el nu acceptă 
niciodată să meargă în locurile ei preferate, îşi va construi imaginea unui persoane intransigente, 
care nu acceptă compromisuri, nu a unei persoane iubitoare. În situaţia în care ea acceptă să facă 
foarte des compromisuri pentru el, atunci el va beneficia de un avantaj psihologic asupra ei, 
reuşind să îşi impună, de cele mai multe ori punctul de vedere. Reputaţia se poate dezvolta şi 
modifica de-a lungul timpului. Totuşi trebuie menţionat faptul că, în anumite situaţii, reputaţiile 
pot avea un caracter fals. De exemplu, el încearcă să se comporte intransigent, în realitate fiind 
îngrozit de perspectiva de a nu ieşi împreună cu ea.  

 
Prin intermediul acestui exemplu am încercat să evidenţiem faptul că negocierea dintre 

doi parteneri de sex opus este influenţată într-o proporţie importantă de relaţia existentă între 
aceştia. Aceasta are implicaţii majore asupra atitudinilor, comportamentului şi poziţiilor 
adoptate în procesul de negociere. În încercarea de simula acest joc în situaţia în care cei doi 
parteneri nu sunt compatibili sau nu se înţeleg deloc, vom constata să fiecare va acţiona în mod 
diferit unul faţă de celălalt, în funcţie de utilitatea pe care o resimt pentru fiecare dintre 
opţiunile de care dispun. 
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CÂTEVA SFATURI PENTRU REUŞITA ÎN NEGOCIERI 
 
În ultima parte a acestui modul, vom încerca să vă furnizăm câteva sfaturi pentru 

asigurarea succesului în negociere în general, dar mai ales în cazul negocierilor cu diferite 
categorii de persoane.  

În primul rând pentru a vă asigura reuşita în procesul de negociere, aplicaţi principiul 
Fii tu însăţi, dar ceea ce poţi reprezenta cel mai bine. Trebuie să adoptaţi acel stil de 
negociere care vă asigură starea de confort psihic şi fizic, care vă face să vă simţiţi bine. Dacă 
sunteţi implicat într-un proces de negociere, nu încercaţi să fiţi scorţos, vorbiţi calm şi liniştit şi 
încercaţi să vă susţineţi poziţia cu foarte multă fermitate. Puteţi să vă păstraţi în acelaşi timp 
amabilitatea, subliniind numeroasele argumente pentru care susţineţi un punct de vedere 
diferit de cel al partenerului de negociere. Flexibilitatea este elementele care vă poate asigura 
succesul în satisfacerea intereselor. Dacă veţi discuta pe un ton ridicat, puteţi crea sentimentul 
de inhibare a partenerului sau dimpotrivă să generaţi o reacţie similară din partea acestuia, 
procesul de negociere transformându-se într-o veritabilă ceartă. 

Aproape totul este negociabil. Este o recomandare de care ar trebui să ţineţi cont 
pentru a depăşi nu numai anumite situaţii dificile, dar mai ales pentru a vă atinge obiectivele. 
În general, numeroase situaţii nu par a fi la prima vedere negociabile, însă o bună evaluare a 
condiţiilor reale vă poate arăta cum trebuie să acţionaţi pentru a achiziţiona ceea ce vă doriţi. 
Femeile de succes recunosc că aproape totul se negociază, chiar dacă nu îţi doreşti să negociezi 
nimic. De exemplul, abilitatea femeilor de a dezvolta relaţii interpersonale reprezintă un atu din 
acest punct de vedere, deoarece în general, unei persoane care vă cunoaşte îi va fi destul de greu 
să spună nu. În acelaşi timp, femeile au tendinţa de a nu cere anumite lucruri, din teama de a nu 
pierde relaţiile pe care le au. De multe ori, se întâmplă ca femeile să nu ceară nimic, dar să obţină 
o parte importantă din ceea ce şi-au dorit. 

Nu vă fie teamă să spuneţi nu. De multe ori, întâmpinăm dificultăţi în a spune nu, mai 
ales în relaţia cu persoane de care ne pasă, din teama ca respectivul răspuns să nu afecteze 
relaţia cu persoana refuzată. Nu trebuie să spuneţi nu, pe un ton agresiv. De exemplu, dacă o 
ofertă vi se pare mult prea mică în comparaţie cu ceea ce v-aţi propus iniţial, puteţi accentua 
acest lucru pe un ton politicos, evidenţiind faptul că preţul oferit se situează cu mult sub 
aşteptările dumneavoastră. Puteţi aplica acest principiu mai ales în situaţiile în care negociaţi 
cu persoane în vârstă, apropiate sau cu managerii dumneavoastră. Este posibil ca aceştia să 
interpreteze lucrurile ca pe ceva personal. Tocmai de aceea este mult mai indicat să fiţi politicos 
şi să prezentaţi argumentele prin intermediul cărora vă puteţi justifica opinia, încercând astfel 
să îl faceţi pe partenerul de dialog că acesta este modul dumneavoastră de a gândi. 
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Negociaţi pentru dumneavoastră ca şi cum aţi negocia pentru altcineva. Vă va fi 
mult mai uşor să obţineţi ceea ce vreţi. Studiile de specialitate au demonstrat că atât bărbaţii, 
cât şi femeile întâmpină anumite dificultăţi când trebuie să negocieze personal, însă femeilor le 
este mult mai greu decât bărbaţilor. În general femeile sunt foarte buni negociatori în special în 
situaţiile în care reprezintă interesele unor companii la care lucrează, decât atunci când 
urmăresc realizarea unor interese personale. Înainte de a începe negocierea, gândiţi-vă mai 
întâi la motivele pentru care vă aflaţi în respectiva situaţie şi pentru care doriţi să obţineţi 
anumite rezultate.  

În negocierile cu copiii sau adolescenţii evitaţi ameninţările, restricţiile, anularea 
anumitor libertăţi sau măsurile extreme , deoarece vor avea un impact negativ asupra acestora. 
Mai mult copiii vor avea tendinţa de a se îndepărta de dumneavoastră sau de a vă evita. Nu este 
exclus să apară reacţiile de autoapărare. Recomandarea noastră şi a specialiştilor în domeniu 
este să daţi dovadă de încredere, să încercaţi să identificaţi cauzele care au respectivul 
comportament, să îi înţelegeţi modul de a gândi. Daţi dovadă de încredere şi încercaţi să găsiţi 
o soluţie comună. În loc să îi spuneţi unui copil, „Dacă nu îţi faci ordine în cameră, nu te vei mai 
juca cu trenuleţul” sau „Dacă nu îţi faci temele, vine tata şi te va controla”, mai bine îi spuneţi 
„Dacă îţi faci acum ordine în cameră, vei avea mai mult timp pentru a te juca” sau „Dacă îţi faci 
temele acum, probabil vei merge cu tata la tenis”. Important este să nu încercaţi să îi impuneţi 
copilului propriul dumneavoastră mod  de a acţiona, ci mai degrabă să îl învăţaţi să preia 
anumite lucruri din acest punct de vedere, făcându-l să înţeleagă că este mult mai bine dacă vă 
va urma sfaturile. În cazul negocierilor cu adolescenţii, încercaţi să înlocuiţi sfaturile cu 
informaţiile care îi sunt necesare şi stimulaţi-l să se gândească la consecinţe. Trebuie să îi arătaţi 
că aveţi încredere în alegerea pe care o va face. 

Negocierile cu managerii sunt un caz aparte de cele mai multe ori, din punctul de vedere 
al relaţiei ierarhice pe care o avem cu respectivele persoane. În astfel de situaţii, trebuie să fiţi 
cât mai bine pregătit  pe marginea subiectului abordat şi să încercaţi să îl convingeţi de 
importanţa argumentelor dumneavoastră. Evitaţi refuzurile sau contradicţiile! Încercaţi să  fiţi 
politicos, să îi arătaţi că îi respectaţi poziţia, dar că iniţiativa pe care acesta o propune nu este 
cea mai potrivită. Încercaţi să îi prezentaţi consecinţele propunerilor acestuia. Pe parcursul 
negocierilor fiţi cât mai orientat asupra rezultatelor concrete, asupra un acţiuni practice care 
generează efecte pozitive şi nu vă abateţi de la subiectul principal. Nu folosiţi timpul 
managerului pentru a-i prezenta analize descriptive! Prezentaţi lucrurile într-o variantă 
simplificată! Evitaţi tonul agresiv.  

Dacă negociaţi cu persoane în vârstă evitaţi în primul rând conflictul dintre generaţii. 
Înainte de a începe discuţia încercaţi să vă informaţi cât mai bine cu privire la realizările 
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anterioare ale interlocutorului dumneavoastră. Insistaţi asupra acestora în timpul negocierii. 
Evitaţi tonul agresiv şi fiţi politicos. Încercaţi să înţelegeţi modul de gândire al acestora, pentru 
a şti cum să acţionaţi în scopul de a-l convinge pe partenerul de negociere de valabilitatea 
argumentelor dumneavoastră. Daţi dovadă de tact, înţelegere şi calm. În astfel de situaţii 
trebuie să le dovediţi partenerilor de negociere că sunteţi matur şi responsabil, iar pentru 
aceasta aveţi nevoie de fapte sau dovezi. 

 
RECAPITULAREA MODULULUI 3 
 

3.1.  Negocierile individuale se caracterizează prin participarea şi 
implicarea în cadrul discuţiilor pe o anumită a temă a doi parteneri. 
 
3.2.  Principalele cauze care determină orientarea către negocierile 
individuale, putem menţiona: 

• individualismul; 
• dorinţa de independenţă şi de a reuşi prin forţele proprii; 
• nesiguranţa (neîncrederea); 
• naivitatea; 
• temperamentul 

 
3.3.  Relaţia interpersonală, ca pe un climat de deschidere, încredere şi 
confidenţă între partenerii de negociere, aflaţi pe aceiaşi lungime de undă, care 
trăiesc aceleaşi sentimente şi folosesc aproape acelaşi limbaj verbal şi nonverbal. 
 
3.4.  Relaţiile interpersonale sunt definite ca fiind o conciliere a “necesităţilor 
reciproce” 
 
3.5.  Principalele elemente de care trebuie să ţinem cont atunci când stabilim 
un raport interpersonal cu partenerul de negociere sunt: 

• distanţa potrivită; 
• momentul potrivit; 
• salutul; 
• contactul vizual; 
• postura trupului; 

• expresia feţei; 
• plasamentul şi 

orientarea; 
• gesturile; 
• vestimentaţia. 
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3.6.   Spaţiul de care o persoană dispune poate fi împărţit în patru arii sau 
zone: 

• zona intimă  
• zona personală  

• zona socială  
• zona publică  

 
3.7.  În ceea ce priveşte alegerea momentului potrivit pentru stabilirea unei 
relaţii interpersonale cu partenerul de negociere trebuie să ţinem cont de 
punctualitate, statut şi disponibilitatea acestuia. 
 
3.8.  Argumentul suprem pentru care oamenii construiesc echipe este că 
valoarea rezultatului obţinut la nivel de ansamblu (la nivelul echipei) este 
mult mai mare decât suma rezultatelor individuale ale fiecăruia dintre 
membrii echipei. 
 
3.9.  Între principalele roluri pe care o persoană le poate îndeplini la nivelul 
unei echipe, putem menţiona: 

• administratorul sau coordonatorul (liderul echipei): 
• consilierul echipei 
• facilitatorul 
• observatorul de proces 
• grefierul 

 
3.10. Conform testului dezvoltat de către M.R. Belbin, principalele roluri pe care o 
persoană le poate îndeplini în cadrul unei echipe de negociere, sunt: 
 

• INT – integratorul 
• CO– coordonatorul 
• MO – modelatorul 
• IN – inovatorul 

• RR – responsabilul cu 
resursele; 

• EV – evaluatorul  
• CE – coechipierul 
• FI – finalizatorul  

 
3.11. Negocierile de tip grup-grup sunt un caz particular al negocierii de grup, dar 
care au o frecvenţă din ce în ce mai mare de apariţie, presupunând participarea a 
două sau mai multe echipe la discuţii. 
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3.12. Negocierea colectivă reprezintă procesul prin care conducerea unei 
organizaţii sau patronii şi reprezentanţii salariaţilor sau sindicatele încearcă să 
ajungă la o înţelegere asupra problemelor referitoare la condiţiile de muncă. 
 
3.13. Acordurile de procedură - acorduri oficiale, formulate în scris, care 
funcţionează sub forma unu ghid şi sunt liber acceptate de către cele două părţi ale 
procesului de negociere: sindicate şi conducerea organizaţiei. 
 
3.14. Acordurile de fond - acorduri oficiale, redactate în scris, care conţin termenii 
în care urmează să fie încadraţi, la momentul respectiv angajaţii în cauză, şi se încheie 
pe o perioadă lungă de timp. 
 
3.15. Principalele aspecte ce trebuie reţinute în ceea ce priveşte negocierile dintre 
părinţi şi copii trebuie reţinute următoarele aspecte: 

• părinţii ar trebui să fie mult mai în măsură să îşi atingă scopurile; 
• negociind, părinţii le oferă copiilor un anumit control într-o situaţie fără 
alternative; 
• prin negociere, copiii îşi dezvoltă nevoia de a prelua controlul în anumite 
situaţii; 
• negocierile îi ajută pe copiii să îşi dezvolte şi sporească încrederea; 
• negocierea îi pregăteşte  pe copii pentru viaţa de adult; 
• este foarte important ca părinţii să ştie când nu trebuie să negocieze cu copiii; 
• părinţii trebuie să îi înveţe pe copiii cum să negocieze; 
• pentru a avea succes, părinţii trebuie să iniţieze negocieri formale. 

 
3.16. În negociere există influenţe reale ale diferenţelor de sex, fiecare dintre cele 
două sexe poate fi caracterizat prin prisma unor avantaje şi dezavantaje. 
 
3.17. Capacitatea empatică a femeilor este văzută ca fiind mai dezvoltată decât cea a 
bărbaţilor. 

 
3.18. Din punct de vedere psihologic, femeile resimt o mare nevoie de sprijin şi 
protecţie şi dispun de foarte mare capacitate de a dezvolta relaţii interpersonale. 
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3.19. În procesul negocierii, bărbaţii au, în general,  un spirit practic mult mai 
evident, în comparaţie cu femeile, fiind axaţi pe obţinerea unor rezultate imediate. 

 
RĂSPUNSURI LA EXERCIŢIILE DIN MODULUL 3 
 
Exerciţiul 3 
În situaţia în care Cristian ar fi avut un comportament reţinut şi inconştient, ar fi 

menţinut o distanţă mare faţă de Mihai, comportamentul acestuia din urmă ar fi evidenţiat 
intenţiile sale de a dezvolta cu Cristian un raport interpersonal. Într-o astfel de situaţie mai mult 
ca sigur, Mihai ar fi încercat să se împrietenească cu Mihai şi mai mult i-ar fi arătat el singur 
jucăriile pe care le are. Un aspect trebuie reţinut, totuşi Mihai i-ar fi arătat jucăriile şi modul de 
funcţionare a acestora, dar ar fi fost foarte riguros în procesul de selecţie a jucăriilor cu care 
Mihai avea voie să se joace. 

 
Exerciţiul 6 
Da, sătenii care vă ajută efectiv, depunând un efort real pentru scoate maşina din zăpadă 

şi pentru vă putea continua astfel călătoria, formează o echipă. Ei acţionează în baza unui scop 
comun, acela de avă ajuta într-o situaţie dificilă. Fiecare dispune de anumite abilităţi şi 
aptitudini pe care le folosesc în scopul de realiza obiectivul echipei. Privitorii, respectiv cei care 
au stat şi şi-au exprimat situaţia faţă de situaţia în care vă aflaţi nu formează o echipă, ci un 
grup. Ei nu au un scop comun în baza căruia să manifeste un comportament adecvat. 

 
Exerciţiul 7 
Într-o astfel de situaţie aveţi la dispoziţie următoarele alternative de a acţiona: 
- să destituiţi respectiva persoană, membru al echipei dumneavoastră de negociere, în 

prezenţa tuturor; 
- să îl sancţionaţi din punct de vedere disciplinar după finalizarea negocierilor; 
- să îl eliminaţi din echipă după negociere; 
- să îi atribuiţi un rol mult mai puţin important în cadrul echipei; 
- să le spuneţi adversarilor că oferta de 400 RON despre care vorbea colegul 

dumneavoastră nu include toate taxele. 
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Exerciţiul 8 
În primul rând părintele trebuie să îi precizeze propriului copil că o jucărie împrumutată 

trebuie înapoiată, nu rămâne definitiv a lui. Mai mult copilul trebuie să înţeleagă că dându-i 
prietenului său o jucărie în schimbul celei împrumutate, vor fi create condiţiile propice pentru 
a se juca împreună. Mai mult, în acest fel va demonstra că prietenul său poate avea încredere în 
el şi pe viitor este posibil să îi împrumute unele dintre cele mai bune jucării ale sale. De 
asemenea, el trebuie convins că schimbul este cea mai avantajoasă variantă. Părintele trebuie 
să monitorizeze comportamentul propriului copil, iar dacă nu acceptă schimbul, este preferabil 
să nu îi permită să împrumute jucăria prietenului său, pentru a se convinge singur de avantajele 
schimbului propus. 

 
VOCABULAR 

- echipă 
- grup 
- sinergie 
- grefier 
- item 
- facilitator 
- intuitiv 
- senzitiv 
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TEMA PENTRU ACASĂ 3 
 

1. Zona intimă, ca arie a spaţiului de care dispune o persoană, poate fi folosit pentru 

dezvoltare unei bune relaţii de comunicare dintre parteneri în următoarea situaţie: 

a) ceremonii sociale; 

b) întâlniri între prieteni; 

c) cumpărarea produselor din magazin; 

d) atunci când ne adresăm unui grup foarte restrâns de persoane, ca de exemplu familia. 

Răspuns: d 

 

2. Care dintre următoarele atitudini este specifică unei persoane, care în cadrul echipei 

de negociere îndeplineşte rolul de coechipier: 

a) Să nu uităm care este scopul pentru care ne-am întâlnit. 

b) Nu trebuie să ne mulţumim numai cu atât. 

c) Dacă nu are nici o logică, nu are rost să o facem. 

d) Nu ne costă nimic să fim respectuoşi şi politicoşi faţă cu partenerii de dialog. 

e) Trebuie să valorificăm orice ocazie care apare atunci când greşesc alţii. 

Răspuns: c 

 

3. Definirea realistă, corectă şi pertinentă a activităţilor echipei reprezintă obiectivul: 

a)  inovatorului; 

b) integratorului; 

c) coordonatorului; 

d) modelatorului; 

e) inovatorului. 

Răspuns: d 
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4. Aplicaţi testul Belbin în cazul unui coleg de serviciu care face parte dintr-o 

echipă. Identificaţi rolul care îi corespunde cel mai bine acestuia conform metodologiei 
de implementare a chestionarului. Realizaţi o comparaţie între rolul pe care colegul 
dumneavoastră îl îndeplineşte în cadrul echipei din care face parte şi cel pe care ar 
trebuie să îl îndeplinească conform rezultatelor obţinute în urma aplicării testului. 
Identificaţi principalele diferenţe care apar între cele două roluri şi analizaţi cauzele 
apariţiei respectivelor diferenţe.  

În cazul în care nu sunteţi angajat al unei companii, aplicaţi testul în cazul unui 
prieten.  

Atenţie formularul de test trebuie transmis în vederea corectării, completat integral, 
împreună cu rezolvarea celorlalte aplicaţii din temă. 
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	Următorul pas în rezolvarea situaţiei îl reprezintă şedinţa de idei.
	Urmează, în mod logic recapitularea alternativelor de rezolvare a situaţiei sau a ideilor exprimate. În această etapă trebuie aleasă una sau cel mult două dintre ideile exprimate de către fiecare dintre partenerii de negociere şi care sunt agreate de ...
	Deşi a fost aleasă soluţia finală, prin acordul părţilor, părintele are rolul de a monitoriza în continuare situaţia.

