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CU CINE NEGOCIEM?

(&

De-a lungul vietii, fiecare dintre noi se afla in diferite ipostaze in cadrul carora
isi exerseaza calitatile de negociator, fie cd este antrenat in cadrul unor negocieri
individuale, fie ca este membru al unei echipe de negociere, avand un rol foarte bine
stabilit. De asemenea, partenerii de negociere pot fi copii, femei sau chiar persoane in
varsta.

Intre cele mai importante argumente pentru care este important si parcurgeti
acest modul, deoarece 1n confinutul acestuia veti putea gasi raspunsuri la urmatoarele
intrebari:

- care sunt principalele particularitati ale negocierilor individuale
- care sunt principalele trasaturi ale negocierilor colective?

- care este rolul femeii in cadrul unei negocieri?

- cum negociem cu copiii?

Parcurgand acest modul, vefi fi capabili sa:

- de ce este importantd puterea in cadrul negocierilor individuale;

- care sunt principalele trasaturi ale negocierilor colective;

- cum negociaza femeile;

- care sunt argumentele pe care le utilizam in cadrul negocierilor cu copiii.

Mult succes!

S

ACADEMIA DE
DIN BUCUREST!

RACTICA INTELIGENT DEZVO

2 ey
% (¢PRIDE-U




<

Instrumente Structurale
2014-2020

UNIUNEA EUROPEANA

Proiect cofinantat de Uniunea Europeana prin Programul Operational Capitalul Uman 2014-2020

Axa prioritara 6 - Educatie si competente

Obiectivul specific 6.13 Cresterea numarului absolventilor de Tnvatamant tertiar universitar si non universitar care isi gdsesc
un loc de munca urmare a accesului la activitdti de invatare la un potential loc de munca / cercetare/ inovare, cu accent pe
sectoarele economice cu potential competitiv identificate conform SNC si domeniile de specializare inteligentd conform SNCDI
Beneficiar: ACADEMIA DE STUDII ECONOMICE DIN BUCURESTI

Practica inteligent dezvoltarea ta - PRIDE-U POCU/626/6/13/133138

INTRODUCERE

Cu cine negociem?, principala intrebare la care trebuie sa raspundem pe parcursul
acestui modul. Pe parcursul modulelor anterioare ne-am familiarizat cu fundamentele
procesului de negociere. Astfel, cunoscand principiile si functiile negocierii si presupunand ca
intrunim calitdtile unui bun negociator, vom incerca sa adaptam stilul nostru de negociere la
diferite categorii de persoane. Desigur, unele dintre particularitatile procesului de negociere
sunt universal valabile, insa in acelasi timp, comunicarea cu anumite categorii de persoane
prezintda anumite elemente de specificitate.

Fiecare dintre noi poate fi implicat in cadrul unor negocieri individuale sau colective,
facand parte din cadrul unei echipe de negociere. Din acest punct de vedere, pe parcursul
acestui modul, vom aborda o serie de aspecte care completeaza volumul cunostintelor
dobandite pe parcursul modulelor anterioare. In acest sens, vom aborda o serie de aspecte care
apar atat la nivelul negocierilor individuale, cat si la nivelul celor de grup si care sunt important
a fi cunoscute de catre fiecare dintre noi.

NEGOCIEREA INDIVIDUALA

Unii dintre noi considera ca este mult mai bine sa negocieze individual toate detaliile
unei Intelegeri contractuale, in timp ce altii doresc sa beneficieze de avantajele si siguranta unei
echipe de negociere. Fiecare dintre cele doua forme de negociere prezinta avantaje si
dezavantaje. Totusi, unul dintre principalele semne de intrebare la care trebuie sa oferim un
raspuns se referd la optiunea unor dintre indivizi referitoare la preferinta pentru negocierea
individuala. Astfel, ne intrebam De ce negociere individuald si nu de grup sau colectivd? De
asemenea, trebuie mentionat faptul ca exista o serie de situatii In care negocierea individuala
este preferabila negocierilor de grup.

Mai Intai, trebuie sa mentionam faptul ca negocierile individuale fac parte din categoria
negocierilor bilaterale. Negocierile individuale se caracterizeaza prin participarea si implicarea
in cadrul discutiilor pe o anumita a tema a doi parteneri. Va mai amintiti de John si Paul care
negociau pretul de tranzactionare a automobilului pe care John dorea sa il vanda? Ei bine
aceasta reprezinta un exemplu tipic de negociere individuala.
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Dar totusi, mai exista si alte situatii in care este necesar a apela la negocierea individuala
in defavoarea celei colective? Raspunsul este afirmativ. De exemplu, una dintre aceste situatii o
reprezintd negocierea salariului in momentul in care ne angajam. Aceasta reprezinta una dintre
situatiile In care este recomandabil ca negocierea sa aiba un caracter individual, deoarece in
organizatii, indiferent de domeniul de activitate al acestora exista si se aplica politica de
confidentialitate a salariilor.

O alta situatie In care este necesara dezvoltarea unor negocieri individuale o reprezinta
cea In care avem de a face cu persoane timide, aflate in pozifia partenerului de negociere.
Motivele pentru care aceste persoane prefera negocierile individuale sunt dintre cele mai
diverse: temperamentul, caracterul, actiunea unor factori inhibatori, siguranta conferita de
partenerul de negociere, caracterul confidential a discutiilor si de ce nu, trebuie sa recunoastem,
unele experiente anterioare negative.

Dar totusi, de ce unii dintre noi ne orientam spre negocierile individuale si nu spre cele
de grup? In continuare vom incerca sa oferim cateva raspunsuri la aceasta intrebare.

Care sunt eroii dumneavoastra? Poate ca unii dintre dumneavoastra veti raspundem
negativ la aceastd intrebare, spunand ca nu aveti eroi. Ei bine, pentru cei din aceasta categorie,
vom reformula intrebarea anterioarad, intrebandu-va: Pe cine admirati cel mai mult? Cu cine ati
dori cel mai mult sa va asemanati? Ce fel de oameni va pun sangele in miscare?

[ata cateva variante dintre care v-o puteti alege pe cea care considerati ca va reprezinta
cel mai bine: Bill Gates - cel mai bogat om din lume si un inovator in domeniul afacerilor,
Michael Jordan sau Miriam Jones - cel mai bun jucator de baschet din lume, respectiv cea mai
buna atleta din lumea in anii 2000, Pablo Picasso unul dintre pictorii renumiti, Madonna sau
Elvis Presley - cele doua simboluri ale muzicii pop.

Posibil ca in lista dumneavoastra sa fie incluse numele unor personalitati din domenii
diferite de cele pe care noi le-am mentionat. Foarte bine, fiecare dintre noi are dreptul de a-si
alege un exemplu, un idol, are sa-l reprezinte si pe care sa il urmeze in evolutia sa profesionala
si personala.
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Indiferent daca idolul dumneavoastra se regaseste printre numele mentionate de noi
sau nu, toti au ceva in comun si prin prisma faptului ca i admiram, cu totii, indiferent de cat de
diferiti am fi, avem un ceva in comun, respectiv respectul si admiratia pentru acestia.

Este normal sa i respectam pe cei ce au realizat ceva In viata si mai ales in situatia in
care putem prelua unele lucruri bune din experienta acestora. Mai mult, noi oamenii, avem
tendinta de a-i admira pe deschizatorii de drumuri sau pe cei care au dat dovada de curaj, pe
cei care lupta singuri, In ciuda dificultatilor cu care se confrunta sau a opozitiei pe care o
intampina.

Oricat de mult am admira realizarile individuale si oricat de valoroase ar fi rezultatele
acestora, trebuie sa precizam urmatorul lucru: nici unul dintre ei nu a realizat nimic de unul
singur, ci impreuna cu o echipa care le-a acordat sprijinul. Convingerea o singura persoana
poate realiza ceva miret este un mit. In viata de zi cu zi nu existi personaje gen Rambo care s
infrunte o armata de unul singur. Chiar si Luptatorul Singuratic era insotit in permanenta de
prietenul sau indian Tonto.

Nimic extraordinar nu a fost vreodata realizat de un individ care sa fi actionat singur.
Priviti in istorie si In profunzime si veti vedea ca toate faptele asa-zis individuale sunt realizate
cu ajutorul unei echipe. Chiar si reusita lui Christofor Columb, in momentul in care a descoperit
America, a fost rezultatul unei munci de echipa. Nici macar Albert Einstein, omul de stiinta care
a revolutionat lumea cu teoria relativitatii, nu a lucrat izolat. Cu privire la munca sa Einstein
remarca ,De multe ori pe zi imi dau seama in ce masura viata mea extraordinara i interioara se
bazeaza pe efortul camarazilor mei, cei In viata si cei trecuti in eternitate si cat de asiduu trebuie
sa muncesc pentru a da in schimb tot atat cat am primit” (Maxwell J., 2003).

DE CE NEGOCIEM INDIVIDUAL?

Desi suntem constienti ca munca in echipa este mult mai avantajoasa decat cea
individuala, ne putem intreba ,De ce actionam individual?” sau , De ce negociem individual?”. in
continuare vom incerca sa va prezentdm cele mai importante argumente care, in anumite
situatii, justifica orientarea noastra catre munca individuala.
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. individualismul este unul dintre argumentele majore
pentru care preferam negocierea individuala in defavoarea celei
colective. Dorinta de a beneficia integral de rezultatele negocierii
poate fi inclusg, in categoria motivelor pentru care unele persoane
prefera negocierile individuale, fiind o forma de manifestare a
egoismului. Realizarea intereselor personale in defavoarea celor ale
comunitatii este principala forma de manifestare a individualismului unei persoane.

In anumite situatii, individualismul are o serie de efecte pozitive asupra oamenilor,
deoarece determind aparifia concurentei intre acestia, ca premisa a obtinerii unor
rezultate din ce In ce mai bune. Promovarea initiativelor personale reprezinta un alt
efect important al individualismului;

e dorinta de independenta si de a reusi prin fortele proprii, fara
a fi conditionat de rezultatele muncii altor persoane sau de modul in
care acestea isi Indeplinesc sarcinile ce le revin;

e nesiguranta (neincrederea) este un factor extrem de important
care influenteaza In mod decisiv optiunea unor persoane pentru
negocieri individuale. Nesiguranta este in acelasi timp si expresie a
personalitatii slabe a unei persoane. Unele persoane doresc sa defina
controlul total asupra actiunilor la realizarea carora participa sau
asupra lucrurilor de care sunt responsabili. Nu de putine ori se
intampla ca nesiguranta sa fie determinata de frica unor lideri ca ar
putea fi tnlocuiti de altcineva mai capabil si mai bine pregitit. In aceste
situatii, liderii aflati Intr-o asemenea postura isi subestimeaza propriul
potential si nu reusesc sa valorifice cunostintele, experienta si abilitatile oamenilor cu
care lucreaza. Fostul presedinte al SUA spunea,Nu ar trebui sa folosim doar creierele pe
care le avem, ci toate creierele pe care putem sa le imprumutam”;
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e naivitatea este o trasatura specifica persoanelor care incearca sa
faca totul singure. Unii oamenii care desi, initial se incadreaza in
aceastd categorie, reusesc ca pe parcurs ca fisi corecteze
comportamentul, optind pentru negocieri colective. Isi dau seama ci
obiectivele pe care sile-au propus sunt mult mai mari decat capacitatile
de care dispun, actionand In consecintad. Astfel principala metoda de
realizare a obiectivelor devine constituirea unei echipe;

e temperamentul ca trasatura a personalitatii unui individ are o

important{d majora in realizarea unor actiuni individuale. Unii oamenii

nu sunt foarte sociabili si unt constienti de faptul ca datorita acestei

trasaturi de personalitate, nu pot constitui echipe de negociere. Desi,

in anumite situatii sunt acaparati de complexitatea actiunilor pe care le

initiaza, nu se gandesc sa isi constituie o echipa de lucru sau sa se
implice In cadrul uneia care functioneaza deja. Ceea ce nu sesizeaza aceste persoane este
faptul ca actionand in mod solitar, creeaza o serie de bariere in calea dezvoltarii
personale. Chiar si persoanele cele mai introvertite pot invata sa se bucure de avantajele
muncii In echipa.

Exercitiul 1
Care dintre argumentele enumerate anterior, au cea mai mare importanta in decizia
dumneavoastra de a va implica in negocieri individuale sau de echipa?

SUNTEM POTRIVITI PENTRU NEGOCIEREA INDIVIDUALA SAU DE GRUP?

Completand volumul cunostintelor dobandite in modulul anterior cu privire la tipurile
de negociatori, sa propunem, ca in continuare, in incercam sa facem o Incadrare a acestora in
functie de principalele trasaturi, in doua categorii: potriviti pentru negocieri individuale sau de
grup. Nu ne propunem sa reluam caracteristicile fiecaruia dintre tipurile de negociatori descrise
in modulul anterior, ci doar sa argumentam disponibilitatea fiecaruia dintre acestia de a
participa la negocieri individuale sau de grup.
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Criteriul

Tipul de
negociator

Negociere
individual

Negocier
e de grup

Observatii

TEMPERAMENTUL

coleric

a
W

W

Implicarea sa in cadrul unei echipe de negociere implica riscuri
destul de mari, datorita faptului ca negociatorul coleric isi poate
schimba foarte repede pozitia si opinia fata de anumite aspecte
care apar in decursul negocierilor. De asemenea, excesul de
energie de care dispune si graba il fac deseori foarte greu de
suportat in cadrul unei echipe

sanguin

W

W

Motivul 1l constituie personalitatea puternica, dinamica, dar
foarte echilibrata a acestuia. Negociatorul sanguin dispune de o
foarte mare capacitate de adaptabilitate si flexibilitate la
situatiile cu care se confrunta.

flegmatic

W

W

Indiferenta fata de lucruri, pe care o manifesta in anumite
situatii, le atrage de cele mai multe critici din parte colegilor e
echipg, fiind necesare eforturi suplimentare din partea acestora
pentru a sustine actiunile flegmaticului

melancolic

W

Reprezentantii acestui tip sunt predispusi la singuratate, evita
contactul cu oameni noi si putin cunoscuti, deseori se
incomodeaza. Ceva nou, performant, cu schimbari aduce lor
incomoditatea si provoaci melancolicilor si se impotriveasci. in
mediul deja cunoscut, ei lucreaza productiv si constant.

Melancolicul este foarte putin predispus spre un lucru autonom,
de conducere, unde se cere initiativa si dominare, manifestand

din acest punct de vedere preferin{d pentru munca de echipa.

CARACTERUL

nervos

W

schimbarile sale, cauzate de latura sentimentald, pot genera
disfunctionalitati la nivelul echipei de negociere.

activ

W

W

Se adapteaza foarte bine oricarui stil de lucru si conditiilor de
negociere. Este orientat spre obt{inerea unor rezultate concrete.

sentimenta
1

W

Exista riscul ca in cadrul unor negocieri individuale sa renunte
la dialog, atunci cand apar anumite disfunctionalitati.

pasionat

W

W

Prefera implicarea in cadrul unor negocieri individuale, cu toate
ca exista riscul sa isi neglijeze interesele.

apatic

N

W

Sunt in general persoane secretoase si inactive, motiv pentru
care la nivelul echipei pot aparea disfunctionalitdti din acest
punct de vedere.

amorf

W

W

Tendinta acestuia de a iesi In evidentd, bravand, poate genera
anumite conflicte la nivelul echipei de negociere sau poate face
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ca eforturile coechipierilor in atingerea scopului propus sa fie
zadarnice.

Legenda:

VYWY - intr-o m3suri foarte mare;
VYWY - in mare misurs;

WY - indiferent;

VW - Intr-o masura redusa;

\ - intr-o masura foarte redusa

Exercitiul 2

Folosind cunostintele de care dispuneti, referitoare la particularitatile fiecaruia dintre
tipurile de negociatori, realizati portretul unei persoane (coleg, subordonat, sef, amic, prieten,
frate, parinte etc.), precizand daca este potrivit pentru implicarea in cadrul unor negocieri
individuale sau sa faca parte dintr-o echipa de negociere.

STABILIREA RAPORTULUI INTERPERSONAL INTR-O NEGOCIERE

Notiunea de raport este indelung utilizata pentru a sublinia diverse tipuri de
interactiuni ca de exemplu: negocieri, discutii Intre colaboratori, discutii legate de vanzari Si
altele. In cele mai multe definitii acordate acesteia se pune accent pe “relatia armonioasa” intre
partile participante in cadrul raportului interpersonal. Probabil ca cea mai buna definitie deriva
din programarea neurolingvistica si presupune “incercarea de a reduce diferentele dintre
noi si o alta persoana, atat la nivel nonverbal cat si verbal, intr-un stadiu inferior starii
constiente a celeilalte persoane”. Acest proces implici minimalizarea diferentelor si
maximizarea similitudinilor Intre noi si cealalta persoana, fapt care se aplica cu succes si in
cazul negocierilor.

Am mai putea defini relatia interpersonala, ca pe un climat de deschidere, incredere
si confidenta intre partenerii de negociere, aflati pe aceiasi lungime de unda, care traiesc
aceleasi sentimente si folosesc aproape acelasi limbaj verbal si nonverbal.

Crearea unui raport interpersonal eficace presupune din parte noastra, ca negociatori,
sa ne dezvoltam abilitatea de a ne plasa “In pielea” celeilalte parti si sa vedem lumea din
perspectiva acestora. Depinde, de asemenea, si de dorinta noastra de a accepta ca, desi celalalt
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partener poate vedea lumea dintr-un unghi diferit de al nostru si se comporta in conformitate
cu acesta, perspectiva si comportamentul sau nu este nici corect, dar nici gresit.

Cum putem sa stabilim un astfel de raport interpersonal? Cea mai buna modalitate
de realizare este “de a fi la acelasi nivel” cu partenerul de negociere, prin ralierea
comportamentului nostru verbal si nonverbal nivelului fizic si psihologic al acestuia. Chiar daca
partenerul nostru de negociere nu este constient de acest lucru, acesta ne va considera la nivel
subconstient ca fiindu-i similar lui.

In general, relatiile interpersonale sunt definite ca fiind o conciliere a “necesititilor
reciproce”. Relatia Incepe printr-un contact, care dureaza numai cateva fractiuni de secunda si
ca reactie la aceasta scurta privire. Daca persoana - {inta nu indica nici un fel de rezonanta,
putem spune ca am avut o incercare de contact. Daca dimpotriva, observam semnalul asteptat
de la persoana - tint3, relatia se dezvolta pozitiv, mai departe, orice dialog si interactiune fiind
posibile.

Daca o relatie este reglementata printr-un acord, contract (de vanzare, de munca, de
casdtorie etc.) putem spune ca intre acele persoane exista un raport. Acest raport degenereaza
atunci cand solicitarile unuia dintre parteneri devin brusc exagerate, se dezechilibreaza fara o
noua intelegere prealabild, iar celalalt partener nu mai are libertatea de actiune, ajungandu-se
astfel la o dependenta.

Modul in care pot fi influentate relatiile si raporturile dintre parteneri de catre gesturi a
fost studiat prin diverse experimente, in urma acestora, s-a ajuns la urmatoarea concluzie: cu
cat numarul gesturilor sincrone este mai mare, cu atat exista conditii mai bune pentru o relatie
pozitiva. Toate acestea dovedesc ca procesele respective nu sunt controlate constient, ele
desfasurandu-se in limita a 1/25 dintr-o secunda. Cu toate acestea, ele indica dispozitia
interna de punere 1n acord cu partenerul care ne corespunde, in acest mod stabilindu-se un
sentiment de incredere reciproc.

Astfel, cel care negociaza cu cele mai bune intentii nu reactioneaza neglijent, prin
comportamentul sdu si isi alege cu mare grija gesturile si cuvintele pentru atingerea scopului
propus, fiind in acelasi timp el insusi. Dimpotriva, cel care se hotaraste sa nu-si joace rolul in
care sa fie el Insusi, se pune singur in situatia de a-si crea situatii neplacute. Cine isi reduce
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gesturile, fiindu-i teama ca partenerul sau sa nu se simta manipulat, se inchide singur, facand
extrem de dificila comunicarea si facilitand aparitia conflictelor.

Un conflict fundamental apare atunci cand ne confruntam cu noul, cum ar fi de exemplu
0 negociere cu parteneri pe care nu i cunoastem. In aceste cazuri mecanismele de protectie
asociaza Intotdeauna “noul” cu strain, iar din acest motiv se cautd similaritatile cu persoanele
cu care venim in contact. De aceea, atunci cand nu ne cunoastem personal cu cineva, cele mai
neinsemnate puncte comune devin importante ca, de exemplu: imbracamintea, dialectul, modul
de comportare, devin astfel indicatori ai faptului ca si celdlalt apartine aceleasi categorii.
Avantajul consta in faptul ca partenerul care seamana cu noi are un comportament predictibil.

Cu toate acestea, exista limite in a te potrivi cu cineva, dar exista diverse modalitati
nonverbale prin care “putem fi la acelasi nivel” cu persoane cu care stabilim raporturi
interpersonale. Comunicarea nonverbala ofera oportunitatea unui feedback rapid si un control
eficient asupra similitudinilor, ofera o multitudine de modalitati de codificare a mesajelor (in
comunicarea fata - In - fata, o mare parte din informatie este oferita nonverbal si este
comunicatd la numeroase niveluri in diferite moduri) si furnizeaza puterea de a contracara
selectivitatea .

“Putem fi la acelasi nivel” cu partenerul de discufie sau de negociere prin utilizarea
limbajului corpului, in vederea potrivirii anumitor parti ale corpului sau ale intregului corp cu
cele ale partenerului, prin adoptarea aceleiasi posturi, acelorasi miscari si gesturi. De exemplu,
se poate adopta aceeasi pozitie a capului si a unghiului umarului, astfel incat sa se poate folosi
aceleasi expresii faciale sau sa se potriveasca gesturile, cum ar fi miscarile mainilor. Vocea poate
fi utilizata, de asemenea pentru a ajuta sa ne situam la acelasi nivel cu partenerul de negociere
prin folosirea aceluiasi ton, tempo, volum si intensitate. Utilizarea aceluiasi tip de fraze
asemanatoare partenerului de negociere si repetarea acestora pe parcursul discutiei, dar si
comportamentul general, unde trebuie sa identificam cu mare atentie preferintele partenerului
si sa fim in acord cu acestea, ne obliga sa atingem acelasi nivel cu partenerul pe durata
raportului interpersonal.

Exemplu:

latd cdteva recomanddri pentru comportamentul nonverbal din timpul negocierilor, in
special pentru construirea unui raport interpersonal eficient: gesturile se fac cu palmele orientate
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in jos; capul se miscd de sus in jos si este inclinat cdtre stdnga (deoarece se ascultd cu urechea
stdngd); se std cu spatele la fereastra/lumina; zdmbetul este mimat; sprdncenele sunt deseori
strdnse; cutele fruntii sunt verticale; existd putine gesturi de acord; se discutd sacadat, lipsit de
expresivitate si distantat. De asemenea, se recomandd, pe cat posibil, sd se evite curbarea spatelui
si aducerea umerilor in fatd, schimbarea pozitiei in care se std si ridicatul in picioare, capul nu
trebuie ldsat in jos, privirea nu trebuie orientatd in altd directie decdt spre partenerul de negociere
etc.

In general, o relatie buna intre partenerii de negociere nu implica aspecte afective. Nu-i
obligatoriu sa iubesti pe cineva pentru a putea comunica si relationa cu el. cu un efort de
adaptare, se poate construi o relatie buna, chiar si cu un interlocutor antipatic.

Nu de putine ori se intampla ca viata sa ne oblige sa interactionam cu persoane
antipatice sau pe care nu ne sunt simpatice. La locul de munca, la scoald, in afaceri succesul
nostru depinde de astfel de oameni. Scenariul ideal ar fi acela in care am putea sa evitam
respectivele persoane si si nu depindem de ele. Ins nu intotdeauna avem aceasti sansi, iar din
acest motive este foarte important sa 1i castigam de partea noastra. Abilitatea de a comunica si
a dezvolta relatii cu aceste persoane este cheia succesului si calea cea mai sigura de a ne atinge
obiectivele.

Desigur, exista afinitati personale si antipatii intre partenerii de negociere. De exemplu,
barbatii tind sa fie mult mai relaxati si mai indulgenti atunci cand negociaza cu femeile.
Increderea in propriile forte este mai mare in astfel de situatii. De asemenea, unul dintre
elementele pe care femeile, le folosesc In procesul negocierii, in reprezinta chiar farmecul
personal, redat prin zambet, comportament, stil de comunicare. Nu trebuie omis faptul ca exista
si femei care pot adopta stilul negocierilor dure.

De asemenea, in cadrul negocierilor colective dintre sindicate si patronate in vederea
incheierii contractului colectiv de munca, relatia de comunicare dintre parteneri este una de
durata, astfel incat acestia se cunosc destul de bine si pot relationa, chiar daca obiectivele si
opiniile lor sunt de cele mai multe ori contrare.

Indiferent daca ne agream sau nu partenerii de negociere, trebuie sa folosim mijloacele
verbale si nonverbale de care dispunem astfel incat sa stabilim o relatie de comunicare
corespunzadtoare.
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Exemplu:

Sd ne gandim care ar trebui sd ne comportdm fin situatia in care la locul de muncd, unul
dintre colaboratori ne este antipatic pentru cd nu este acelasi tip de personalitate ca si noi. Este
un tip neconventional, care vorbeste foarte mult, iar tinuta vestimentard a acestuia nu reprezintd
in mod corespunzdtor imaginea companiei din care facem parte. Nu trebuie sd evitdm a spune cd
iminenta aparitiei unor discutii contradictorii si persoana respectiva existd in permanentd Relatia
dintre noi si respectiva persoand este una directd. Care ar fi modalitatea cea mai eficientd de a
evita astfel de confruntdri? Nimic mai simplu: comunicarea prin intermediul e-mail-lui sau
intranetului. Dar cum reactiondm in situatiile in care este necesard comunicarea interpersonala?
Incercdm sd ne respectdm colaboratorul si astfel sd mentinem relatia de comunicare in limitele
normalului. Nu trebuie sd intervenim in viata personald a unei persoane sau incercdm sd o
convingem cd atitudinea pe care noi o adoptdm este cea mai bund sau cd ar trebui sd urmeze in
viata alte exemple, decdt cele care noud ni se par a fi negative. Recomandarea noastrd este sd ii
respectati pe ceilalti si sd incercati sd ii intelegeti asa cum sunt si nu cum v-ati dori dumneavoastra
sd fie. Trebuie sd fim inteligenti si sd transformdm locul de muncd intr-un cdmp personal de luptd.

Relatia dintre partenerii de negociere devine mai puternica, mai ales in situatia in care
acestia gandesc in acelasi mod sau, cu alte cuvinte, sunt pe aceiasi lungime de unda. Eforturile
de sincronizare a partenerilor nu sunt zadarnice, deoarece atunci cand cei doi merg in acelasi
pas si gandesc In acelasi mod au sanse suplimentare a ajunge la un acord.

Care sunt principalele elemente de care trebuie sa {inem cont atunci cand stabilim
un raport interpersonal cu partenerul de negociere?

Acestea sunt:

- distanta potrivita;

- momentul potrivit;

- plasamentul si orientarea;

- salutul;

- contactul vizual;

- postura trupului;

- expresia fetei;

- gesturile;

- vestimentatia.
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In continuare vom discuta despre unele dintre aceste elemente (distanta si momentul
potrivit), urmand ca in modulele urmatoare, pe parcursul carora vom aborda comunicarea
verbala si comunicarea nonverbala, ca teme principale, sa ne familiarizam cu o serie de aspecte
referitoare la celelalte elemente.

Distanta potrivita

Pentru a Intelege mult mai bine importanta distantei dintre partenerii de negocierii, va
invitam sa studiati urmatorul exemplu.

Exemplu:

De exemplu, la serviciu, atunci cdnd un coleg isi pune pe biroul nostru diferite obiecte:
dosar, biblioraft, dosare, hdrtie etc. avem tendinta de a le transfera pe masa de lucru a acestuia,
fiind politicosi si in acelasi timp dandu-i de inteles cd acela este spatiul nostru personal si cd ni
I-a invadat. In situatia in care, sd spunem acesta afiseaza o atitudine indiferentd, nepdsdtoare,
ca si cum nu s-ar fi int@dmplat nimic, atunci devenim nervosi si ii transmitem diverse semnale,
pe un ton destul de agresiv, care sd il facd sd inteleagd cd gestul sdu nu este unul prea pldcut
pentru noi. Dispunerea pe propriul birou a instrumentelor de lucru, nu trebuie interpretata
doar din punctul de vedere al organizdrii ergonomice a locului de muncd, ci si din punctul
vedere al sentimentului de proprietate al fiecdruia dintre noi. Intr-o formd sau alta vrem sd le
ardatam celorlalti cd acela este spatiul nostru personal si incercam sd il delimitam foarte clar.

Chiar si in cadrul unei negocieri, in situatia in care partenerul de discutii, ocupd toatd
suprafata biroului la care se desfdsoard tratativele cu diverse obiecte (dosare, mape etc.) avem
senzatia de sufocare si mai mult incercdm sd ii sugeram discret si politicos cd gestul sdu ne
deranjeazd.

Relatia de comunicare cu partenerul de negociere se stabileste inca din momentul
intalnirii cu acesta, iar primul pas In acest sens il reprezinta alegerea unei distante potrivite fata
de acesta.
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O distanta prea mica fata de partenerul de
negociere poate fi perceputa de catre acesta ca fiind
,sufocantd”, respectiv o ,agresiune” sau o ,invazie” a
teritoriului acestuia. In mod normal incilcarea spatiului
personal al partenerului de negociere, va determina
aparitia din partea acestuia a unor gesturi de autoparare si
respingere a celuilalt.

In caz contrar, o distanti mult prea mare poate fi
perceputa de partenerul de negociere ca fiind un semnal de
raceala si aroganta din partea interlocutorului sau. Un asemenea gest poate fi perceput si ca un
element de slabiciune, umilinta sau intentii ascunse. Mai mult, o distan{a prea mare intre
partenerii de negociere are efecte negative asupra relatiei de comunicare dintre acestia,
deoarece diminueaza calitatea comunicarii si ingreuneaza contactul vizual si auditiv dintre ei.
Relatia dintre partenerii de negociere poate fi pusa astfel in pericol.

Concluzia? Atunci cand partenerii de negociere sunt foarte aproape unul de celalalt au
tendinta de a se respinge, iar daca se afla la o distanta mare interactioneaza prea slab sau deloc.

Exemplu:

Sd ne gandim la urmdtoarea situatie, care ne este foarte familiald unora dintre noi. Mihai
este copilul loanei si al Claudiu Dragnea si in curdand va implini patru ani. Cristian este copilul
Roxanei si al lui Viorel Popescu si are trei ani. Familia Popescu este invitatd de cdtre sotii Dragnea
la aniversarea zilei onomastice a lui Mihai, care implineste frumoasa vdrstd de patru ani. Cele
doud familii au dezvoltat si au mentinut de-a lungul timpului o frumoasa relatie de prietenie, insd
locuiesc in orage diferite. Mihai si Cristian se intdlnesc si amdndoi par foarte timizi, unul fatda de
celdlalt.

Mihai a primit in dar, de ziua lui, foarte multe jucdrii. La putin timp dupd sosire, Cristian
este atras de jucdriile lui Mihai si merge cu pasgi foarte repezi cdtre camera acestuia, pentru a se
juca cu ele. Cum va reactiona oare Mihai? Va percepe acest gest al lui Cristian ca pe o ,,invadare”
a teritoriului sdu? Oare va tolera un asemenea comportament?

Probabil Cristian nu va tolera un astfel de comportament si va fi tentat sd il ,atentioneze”
imediat pe Mihai, ardtdndu-i cd acelea sunt jucdriile lui si cd va putea sd se joace cu ele numai si
numai cu acordul sdu. Este foarte important, de retinut cd atitudinea lui Mihai fatd de Cristian va
fiuna de respingere si va incerca sd isi apere teritoriul si jucdriile sale.
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Exercitiul 3

Care considerati ca era comportamentul lui Mihai in situatia in care Cristian dadea
dovada de multa timiditate si refuza sa comunice cu Mihai? Argumentati raspunsul
dumneavoastra.

In mod mai mult sau mai putin constient, oamenii au tendinta de a-si apara spatiul sau
teritoriul de care dispun, deoarece acesta le confera un grad sporit de siguranta.

Exemplu:

Cum ne simtim atunci cdnd cineva ne deschide corespondenta intimd? Care sunt reactiile
si sentimentele pe care le trdim? Mai mult ca sigur, predomind cele de nemultumire, frustrare,
indignare. Reactia noastrd este una foarte vehementd, chiar dacd persoana care a fdcut acest gest
este unul dintre pdrinti, frati, prietena sau prietenul, ori sotia sau sotul. De ce mai multe ori, in
astfel de situatii, ne simtim ,descoperiti”, avem senzatia cd respectiva persoand a fdcut respectivul
gest in mod intentionat, fdrd a tine cont de circumstantele reale in care s-a produs respectivul
eveniment.

Exercitiul 4

Care este reactia pe care o afisati in momentul in care un coleg de serviciu, incearca sa
caute si sa gaseasca un act sau foaie de hartie pe care a notat ceva foarte important, pe care a
uitat-o pe biroul dumneavoastra si care s-a pierdut printre documentele pe care le aveti pe
masa de lucru?

Spatiul de care o persoana dispune poate fi impartit In patru arii sau zone:

e Zona intima - intre 15 si 46 cm. Dintre toate distantele zonale aceasta
este, de departe, cea mat importanta; omul isi apara aceasta zona ca o
proprietate a sa. Doar celor apropiati emotional Ic este permis sa patrunda
in ca. Din aceasta categoric fac parte indragostitii, parintii, soful sau sotia,
copiii, prietenii si rudele apropiate. Exista si o sub-zona care se intinde pana
la 15cm de trup, in care se poate intra doar in cursul contactului fizic. Aceasta
este zona intima restransa.

e Zona personala - intre 46 cm si 1,22 m. Aceasta este distanta pe care o
pastram fata de altii la Intalniri oficiale, ceremonii sociale si Intalniri
prietenesti.
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e Zona sociala - intre 1,22 m si 3,60 m. Aceasta distanta o pastram fata de
necunoscuti, fata de eventuali instalatori sau tamplari care ne repara ceva in
casa, fata de factorul postal, vanzatorii din magazinele din apropiere, fata de
noul nostru angajat si fata de toti cei pe care nu-i cunoastem prea bine.

e Zona publica - peste 3,60 m. Aceasta este distanta corespunzatoare de
fiecare data cand ne adresam unui grup mare de oameni.

Fiecare dintre noi trebuie sa incerce sa isi respecte partenerul de negociere, mentinand
o distanta potrivita fata de acesta. Nu exista un model teoretic sau o formula magica cu ajutorul
carora sa aflam care este distan{a corecta fata de partener, fiecare dintre noi trebuind sa
cunoasca astfel, la un nivel minimal, regulile de comportament in societate sau codul bunelor
maniere.

Momentul potrivit

Alegerea momentului potrivit este un alt element cu
ajutorul caruia se poate stabili o relatie de comunicare intre
partenerii de negociere. Timpul are o semnificatie diferita
pentru fiecare dintre partile implicate Intr-o negociere.

< Unul dintre exercitiile prin intermediul cdruia este
(ol e oy evidentiatd semnificatia timpului pentru fiecare persoand constd in
\ L ST T o < . : o
g -_\."‘ht'a, [ rezolvarea sarcinii urmdtoare. Membrilor unui grup, a cdrui

b ':'1.\‘-__1:___;;-';_._.} Fi F;_': cc?rr_zponen_;d se stab_ile,s‘te .1”1? mod ale_ator, li se solicitd sd numere, in
N e W picioare si cu ochii inchisi pdnd ajung la 60 (semnificdnd 60 de
Fr=—1) secunde cdt dureazd un minut), incercand astfel sa anticipeze cdt

i e} .;'—"- mai bine durata unui minut. In momentul in care a ajuns la 60,
=.,__s§-;f* (e A fiecdruia dintre membrii grupului ii este permis sd revind la pozitia

asezat pe scaun. Rolul coordonatorului exercitiului constd in
cronometrarea efectivd a duratei unui minut si notarea momentelor in care fiecare membru al
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grupului se aseazd pe scaun, semn cd a terminat de numdrat. Care sunt rezultatele practice ale
acestui exercitiu? Unii indivizi se aseazd pe scaun dupd circa 30 de secunde, considerdnd cd pentru
ei a trecut deja un minut, altii dupd 40, 45, 52 de secunde din momentul in care coordonatorul a
dat startul si a inceput sd cronometreze. In general, dintr-un grup de 10 persoane, circa 1-2
apreciazd in mod corect durata unui minut.

latd deci, cd timpul are o semnificatie distinctd pentru fiecare dintre noi. Explicatia este
una cdt se poate de logicd, unii dintre noi percepem timpul ca trecdnd mai repede, pentru altii
timpul curge mai incet.

Concluzia este urmdtoarea: in cadrul unei relatii de negociere, punctualitatea este unul
dintre componentele majore ale respectului fatd de partenerul de dialog. Tocmai de aceea, trebuie
sd fim punctuali si sd respectdm timpul de care partenerul nostru dispune.

Exercitiul 5

Repetati sarcina descrisa In exemplul anterior, solicitind participarea a unui grup
format din cel putin 2-3 persoane, la realizarea acesteia. Persoanele alaturi de care veti realiza
acest exercifiu, pot fi colegi de serviciu, prieteni sau membrii ai familiei dumneavoastra.

Una dintre principalele probleme care se ridica in legatura cu alegerea momentului
potrivit, o reprezintd punctualitatea. Intr-o relatie de negociere, punctualitatea este foarte
importanta. Pentru fiecare dintre cei doi parteneri, timpul este important. Americanii spun ca
,The time is money”, adica timpul inseamna bani.

Lipsa punctualitatii semnifica lipsa respectului fata de ceilal{i. Daca intalnirea este
programata pentru ora 10.00 atunci, este bine sa faceti tot posibilul si sa evitati Intarzierile.
Indiferent de justificarile si argumentele pe care le veti invoca, faptul este consumat, iar
partenerii de negociere va vor percepe ca fiind nepasator fata de subiectul care urmeaza a fi
discutat. Dispretul fata de parteneri si timpul acestora sunt de asemenea, atitudini nefavorabile
pe care involuntar le transmiteti. Faceti tot posibilul si ajungeti la intalnire la momentul stabilit.

Persoanele complexate si subalternii vor avea tendinta de a veni mai devreme la
intalniri, in tip ce persoanele arogante si sefii, au dimpotriva, tendinta de a Intarzia.

Statutul sau pozitia sociala a unei persoane influenteaza atitudinea acestora fata de
timp. De exemplu, atunci cand seful doreste sa discute cu unul dintre subalternii sai, bataia la
usid este foarte rapids, neglijentd si foarte scurtd. In scurt timp seful va intra in biroul
subalternului. Daca, dimpotriva, unul dintre angajati doreste sa 1i comunice ceva sefului, acesta
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va bate la usa destul de apasat astfel incat sa 1i anunte prezenta si va astepta acordul verbal al
sefului pentru a putea intra in biroul acestuia.

De asemenea, atunci cand seful 1i adreseaza o Intrebare unuia dintre subordonati, acesta
va avea tendinta de a raspunde in cel mai scurt timp, In momentul imediat urmator, fara a se
gandi prea mult la raspunsul pe care trebuie sa il comunice. Daca dimpotriva seful trebuie sa
raspunda la una dintre intrebarile unui subaltern, acesta are tendinta de a-si lua o marja de timp
pentru a se gandi la raspunsul potrivit. In mod constient sau nu, seful isi demonstreazi astfel
pozitia superioara pe care o detine fata de subalterni. O situatie similara se manifesta si in
relatia profesor-elev sau profesor-student.

Poate ca nu intotdeauna suntem constienti de acest lucru, insa timpul permite si o
evaluare a comportamentului partenerilor de negociere. De exemplu, angajatii care vin mai
devreme si pleaca mai tarziu de la serviciu sunt mai bine vazuti de catre sefi, In raport cu ceilalti
salariati. Ins3 intre un angajat care vine mai devreme la serviciu si unul care sti peste program,
primul este vazut Intr-o lumina mai buna de catre sef.

In situatia in care partenerul de negociere este obosit, nervos sau in criza de timp, este
foarte greu de stabilit si de construit o relatie de comunicare cu acesta. In aceste situatii trebuie
este recomandata amanarea aspectelor ce trebuiau discutate.

NEGOCIEREA DE GRUP

Un vechi proverb chinezesc spune ,in spatele unui m capabil se afla intotdeauna alfi
oameni capabili”. Adevarul este ca munca in echipa asigura in numeroase situatii succesul.
Intrebarea care se pune este urmatoare ,Sunt echipele valoroase?” sau,,Oamenii din echipa sunt
valorosi?”. Valoarea unei echipe este conferita de oamenii care fac parte din ea.

Ori de cate ori avem de realizat o sarcina mai dificila, trebuie sa ne gandim mai intai care
sunt oamenii care ne pot ajuta pe a o realiza si cu alaturi de care putem forma si coordona o
echipa. Oare se meritd sd faci o cdldtorie singur, cdnd te poti bucura si de prezenta altora?

Nimeni nu poate forma o echipa de unul singur. Avem nevoie unii de altii. Este evident
faptul ca in majoritatea cazurilor avem nevoie de ajutorul celorlalti si, de asemenea, ceilalti au
nevoie de ajutorul nostru. Nu putem forma insule izolate. Tocmai de aceea este important sa
putem conta pe ajutor celorlali si si putem oferi sprijin atunci cind altii au nevoie. in
numeroase situatii, succesul in viata este asigurat de relatiile sau legaturile de care avem nevoie.
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In general, unu este un numar mult prea mic pentru a realiza ceva. Aceasta este legea
semnificatiei muncii in echipa.

Desigur, dorinta de realizare si chiar lupta pentru supravietuire, In anumite situatii, ne
face sa ne gandim la drepturile si obiectivele noastre individuale, mult mai mult decat sa ne
concentram asupra asumarii unor responsabilitati la nivelul echipei din care facem parte. De
multe ori suntem tentati sa pierdem din vedere imaginea de ansamblu. De fapt, unora dintre
noi ne place sa credem ca noi reprezentam un Intreg si astfel putem face totul de unii singuri.
Totul depinde de cele mai multe ori de interesele, nevoile si obiectivele individuale.

Poate pentru unii dintre noi, ideea de echipa are urmatoarea semnificatie: o mulfime de
oameni care fac ceea ce le spune noi sa faca. Nu, nu este adevarat, o echipa nu actioneaza doar
pentru a realiza interesele personale ale unui individ. Trasatura definitorie a unei echipe o
reprezinta existenta unui scop comun pentru realizarea caruia aceasta actioneaza.
Beneficiile trebuie repartizate In mod egal tuturor membrilor echipei sau in raport cu
contributia fiecaruia la realizarea scopului pentru care au actionat. Membrii echipei trebuie sa
actioneze Impreuna, fara a fi manipulati in interes personal de catre o singura persoana. Aceia
care cred ca folosind o mul{ime de oameni in interes propriu, sunt coordonatori de echipa se
ingeal3, fiind doar manipulatori.

Domeniul in care munca in echipa poate fi cel mi bine pusa in evidenta este cel a
sportului. In sport, pentru a castiga, membrii echipei trebuie s aibd in vedere imaginea de
ansamblu si se gandeasca faptul ca scopul pentru care echipa a fost creata este mult mai
important decat rolul fieciruia sau decat interesele personale ale jucitorilor. Intr-adevar
realizarile individuale contribuie la dezvoltarea eu-lui sau a personalitatii fiecarui jucator, dar
esecul echipei va fi resimtit mult mai acut In comparatie cu acestea, tocmai de aceea este foarte
important ca echipa sa joace bine intotdeauna. Desigur unele echipe pot adopta mentalitatea
Fiecare pentru sine, in timp ce altele se axeaza pe principiul conform caruia atitudinea de
subordonare si munca in echipa sa fie vizibila in tot ceea ce fac. Diferenta dintre cele doua tipuri
de echipe este ca in cazul celei dintai, jucatorii au de cele mai multe ori inscrise numele pe tricou,
in timp ce 1n cel de al doilea caz este mai putin important cine face parte din echipa si joaca si
mult mai important ca echipa sa joace bine.

In negocierile de grup, legea imaginii de ansamblu este cel mai important aspecte ce
trebuie avut in vedere. Oamenii construiesc echipe de succes in cadrul carora fiecare membru
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are un rol foarte bine definit, fiecare contribuie prin munca la ob{inerea unor rezultate mai bune
decat cele individuale. Argumentul suprem pentru care oamenii construiesc echipe este ca
valoarea rezultatului obtinut la nivel de ansamblu (la nivelul echipei) este mult mai
mare deciat suma rezultatelor individuale ale fiecaruia dintre membrii echipei. Acesta
este efectul de sinergie, fiind In acelasi timp principalul motiv pentru care imaginea de
ansamblu este importanta la nivelul unei echipe.

Exercitiul 6

Presupunem ca va deplasati au automobilul proprietate personala intre doua localitati
situate la o distanta de 500 de km una fata de cealaltd, pe timp de iarna. Ninge abundent, iar
stratul de zapada devine din ce In ce mai mare. Va aflati pe raza unei localitati situare pe traseu,
iar comportamentul unui sofer indisciplinat in trafic va forteaza sa faceti o manevra mai putin
favorabila pentru dumneavoastra, deoarece sunteti nevoit sa va apropiati prea mult de
marginea drumului si astfel masina ramane blocata in zapada. Imediat localnicii isi manifesta
disponibilitatea de a va ajuta.

In opinia dumneavoastri, persoanele care isi manifestd disponibilitatea de a vi ajuta sa
scoateti masina din zapada, formeaza o echipa? Argumentati raspunsul dumneavoastra.

Dar, despre ceea ce Inseamna echipa de negociere, etapele formarii unei echipe de
negociere, ce Inseamna coordonarea si conducerea acesteia si care limitele mandatului de care
aceasta dispune, va propunem, ca despre toate aceste aspecte, sa discutam in modulul 10 al
cursului nostru, pe parcursul caruia vom avea ocazia de a veni cu o serie de clarifica mult mai
multe aspecte referitoare la munca in echipa.

PUTEREA ECHIPEI DE NEGOCIERE

Zece oameni grupati in jurul unei idei sunt mult mai puternici decdt o mie de oameni care
se contrazic (Copin Albancelli).

Negocierea de grup poate fi comparata cu un sport de echipa, in care obtinerea unui
anumit rezultat depinde de eficienta si eficacitatea fiecaruia dintre jucatori si de relatiile care
se stabilescintre. Am putea spune ca negocierea de grup poate fi asemanata cu o cursa de stafeta
in care fiecare participant negociaza pe rand astfel Incat sa creeze o coeziune intre
competentele fiecaruia. Desi, In general, efortul depus de fiecare membru al echipei este mai
mic comparativ cu situatia In care acesta ar actiona de unul singur, de cele mai multe ori timpul
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necesar pentru pregatirea unor astfel de negocieri este mai mare. Practic, efortul este repartizat
la nivelul tuturor membrilor echipei.

Daca in domeniul financiar depunerea intr-un singur cont a unor sume mai mici
contribuie la cresterea economiilor sau a profitului, in mod similar gruparea mai multor
cunostinte, abilitati si experiente conduce la obtinerea unui rezultat mai bun decat suma
rezultatelor individuale.

Pentru ca echipa sa aiba succes este necesar ca intre membrii acesteia sa se stabileasca
relatii de colaborare si de alianta, iar nemultumirile sau potentialele probleme dintre acestia sa
fie solutionate anterior etapei de negociere propriu-zisa. Cu un mandat clar, fiecare membru al
echipei poate valorifica in mod favorabil cunostintele si potentialul creativ de care dispune,
astfel incat sa se creeze o sinergie.

Pentru a asigura functionalitatea echipei este indicat ca seful sau coordonatorul echipei
sa 1si aleaga membrii colectivului pe care il va coordona si sa stabileasca la nivelul fiecaruia
dintre acestia obiective individuale si sarcini foarte clare. Fiecare membru al echipei trebuie sa
fie constient de responsabilitatile atribuite si mai mult, nimeni nu trebuie sa incerce sa isi sume
rezultatele individual. Expresii de genul ,Ce sansa pentru voi ca m-am intors” sau ,Sunt un
adevarat profesionist, am avut cel mai bun mod de a gandi si de a actiona” nu ar trebuie sa existe
la nivelul unei echipe de negociere. Fiecare dintre membrii echipei trebuie sa recunoasca
meritele colegilor sai.

Puterea echipei de negociere este conditionata de rolul pe care fiecare membru il detine
in cadrul acesteia. De asemenea, coordonatorul echipei trebuie sa 1i comunice fiecaruia dintre
membrii care sunt asteptarile din punctul de vedere al rezultatelor ce trebuie obtinute.

Exemplu:

De curdnd am participat la negocierea unui contract pentru furnizarea cdtre o firmad din
domeniul telecomunicatiilor a unor servicii de training, pe domeniul resurselor umane. Primul pas
intreprins in aceastd directie a fost sd demarez procesul de prenegociere cu unul dintre
reprezentantii firmei respective, sd ii spunem Eric si pe care il cunosteam intr-o anumitd mdsurd.
Ne intdlniserdm in cadrul unui program de formare profesionald. Am discutat cu Eric principalele
coordonate ale negocierii, care sunt asteptdrile fiecdreia dintre pdrtile implicate, astfel incdt in
momentul in care vom incepe efectiv procesul de negociere sd stim fiecare dintre noi cum trebuie
sd aborddm subiectul principal. De asemenea, ne-am pus de acord, am stabilit locul si data la care
urma sd aibd loc intdlnirea. Cu o sdptdmdnd inainte de a ne intdlni si a negocia detaliile
contractului, Eric m-a anuntat cd la negociere vor participa si vicepresedintele si managerul
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general al companiei. Eu eram singur. I-am pus lui Eric o serie de intrebdri referitoare la ceilalti
doi parteneri, incercdnd sd aflu ct mai multe despre acestia (Amintiti-vd cdt de importantd este
cunoagterea partenerilor de negociere!). Era extrem de important pentru mine sd obtin informatii
referitoare nu numai la functiile pe care cei doi le ocupau in cadrul companiei, ci mai ales care era
nivelul de pregdtire profesionald si puterea decizionald de care acestia dispuneau.

In aceste conditii, dispundnd de noi informatii, care totugi, trebuie sd recunosc nu erau
suficiente, am solicitat o amdnare cu o doud sdptdmadni a datei la care trebuia sd ne intdlnim,
considerdnd cd este necesar sd imi construiesc si eu o echipd de negociere, pentru a putea echilibra
puterea cunostintelor de care dispuneau adversarii. In aceste conditii, am cooptat foarte bun
prieten, coleg de serviciu, un bun profesionist care a mai participat la astfel de actiuni. Insd parcd
totusi, ceva ne lipsea, respectiv cineva care sd dispund de informatii mai complete despre firma
respectivd si are sd cunoascd, mai mult si o serie de aspecte privind managementul resurselor
umane in companie. Mi-a fost recomandat Richard angajat al unei companii multinationale de
consultantd, care lucrare pe domeniul resurselor umane la compania cu care trebuia sd incheiem
contractul.

Odatd constituitd echipa, am incercat sd discut cu fiecare dintre cei doi membri ai acesteia,
pentru a pune la cale o strategie foarte clard de negociere. Totul pdrea a fi in reguld si chiar md
simteam pregadtit sd fac fatd situatiei cu care urma sd md confrunt,

Ajungi la masa negocierilor, m-am agezat in capul mesei, inconjurat de cei doi coechipieri,
Richard in dreapta, iar colegul de serviciu in stdnga. Reprezentantii companiei de telecomunicatii
s-au asezat la cealaltd extremitate a mesei, cu spatele la perete, ca niste prizonieri in fata
plutonului d executie. Degi, de la inceput am simtit cd atmosfera era destul de incdrcatd, am
deschis negocierile, incercdnd sd diminuez importanta acestui aspect. In timpul negocierilor am
constatat cd nu obtineam nici o aprobare, dar nici refuz pentru nici unul dintre aspectele pe
marginea cdrora discutam. Era ceva bizar in toatd discutia si nu intelegeam ce.

Dupd 30 de minute de discutii, I-am intrebat pe Eric dacd este de acord sd ludm o micd
pauzd de 15 minute, in care sd servim impreund o cafea. A fost de acord si imediat si in timpul
pauzei l-am intrebat ce se intdmpld de fapt, de ce nu obtinem nici un rdspuns, afirmativ sau negativ
pe marginea aspectelor discutate. Reactia sa a fost una extrem de calmd si deschisd. Mi-a spus
foarte clar cd Richard lucrase in compania lor cu ceva timp in urmd, insd fusese concediat de cdtre
managerul general, care acum participa la discutii. Mi-a explicat cd atitudinea ostild a
managerului general si al vicepresedintelui sunt generate de prezenta lui Richard in cadrul echipei
mele de negociere.

Imediat, I-am rugat politicos pe Richard sd se retragd de la masa negocierilor, fdard a-i da
foarte multe explicatii. Cand ne-am intors in sald, partenerii nostri de dialog si-au pdrdsit pozitiile
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ocupate la inceputul discutiilor si s-au asezat mai aproape de noi pentru comunica mult mai bine.
Atmosfera devenise dintr-o datd foarte prietenoasd si destinsd, incdt aveam impresia cd discutdm
intre vechi prieteni.

Aceastd experientd a fost una dintre cele mai dificile, dar si mai instructive situatii cu care
m-am confruntat in cariera mea in domeniul negocierilor. Concluzia pe care am desprins-o este
aceea cd atunci cdnd faci parte sau conduci o echipd de negociere este necesar sd cunosti fiecare
membru al acesteia.

Reflectati

Care este In opinia dumneavoastra principala greseala pe care am facut-o in derularea
acestei negocieri la care am participat?

Analizand exemplul anterior, putem desprinde ideea conform careia pentru a valorifica
puterea echipei In cadrul negocierilor de grup, este necesara indeplinirea urmatoarelor
conditii:

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

negociere;

- o foarte buna cunoasterea a fiecaruia dintre membrii echipei;

- asigurarea unei bune comunicari la nivelul echipei;

- dezvoltarea si promovarea loialitatii intre coechipieri;

- stabilirea unui set de obiective precise ce trebuie atinse;

- stabilirea limitelor in care fiecare dintre membrii echipei poate actiona si in ce

conditii.

Exercitiul 7

Ce faceti daca unul dintre membrii echipei de negociere din care faceti parte isi
depaseste limitele?

De exemplu, in calitate de coordonator al echipei de negociere, le-ati comunicat
membrilor echipei ca nu trebuie sa accepte o oferta mai mica de 500 RON, pentru produsul pe
care il comercializati. Insi la masa negocierilor unul dintre membrii echipei dumneavoastrs, le
spune partenerilor de dialog: ,Dorim sa obtinem 500 RON, dar ne multumim si cu o oferta de
400 RON".
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Care sunt solutii care puteti apela pentru a rezolva situatia descrisa anterior?
ROLURILE iN CADRUL UNEI ECHIPE DE NEGOCIERE

Participarea in cadrul unei echipe de negociere presupune asumarea unui anumit rol,
care implica realizarea anumitor sarcini si asumarea unui ansamblu de responsabilitati.

La nivelul unei echipe de negociere, rolurile pot fi atribuite in mod aleator, fie la initiativa
coordonatorului echipei si fie prin asumarea individuala de catre fiecare dintre membrii echipei
a unui anumit rol. Distributia aleatoare a rolurilor la nivelul fiecaruia dintre membrii echipei de
negociere poate fi realizata si prin tragere la sorti. Trebuie mentionat ca desi acestea sunt cele
mai simple instrumente pe care le avem la indemana In acest sens, ele nu isi dovedesc
intotdeauna eficienta si eficacitatea. Aplicarea acestor instrumente este insotita de asumarea
unui nivel ridicat de risc, in ceea ce priveste indeplinirea cu succes de catre fiecare membru al
echipei a rolului asumat. Mai mult, este posibil ca unele persoane sa nu fie potrivite din punctul
de vedere al cunostintelor, al profilului psihologic si mai ales al experientei pentru indeplinirea
rolului repartizat.

Testele cu ajutorul cdarora sunt evaluate si masurate abilitatile de munca ale unei
persoane pot constitui un instrument extrem de important utilizat In aceasta directie. Un
exemplu in acest sens il constituie testul Belbin, al carui continut va propunem sa il studiati in
continuare.

Va propunem, ca in continuare sa ne concentram atentia in directia cunoasterii
principalelor roluri pe care le putem avea la nivelul unei echipe. [ata cateva dintre acestea.
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Administratorul sau Coordonatorul (liderul echipei):
. transmite in timp adecvat informatii utile tuturor
membrilor echipei;
. interpreteaza si analizeaza planurile de lucru propuse la
nivelul echipei;
. evalueaza contributia fiecarei persoane la succesul echipei;
. incurajeaza echipa in a descoperi ceea ce poate fi facut in
mod diferit si mai bine;
. impune autodisciplina;
. sprijind obiectivele, actiuni si comportamentul echipei in
fata raportorilor;

. mediaza conflictele care apar intre membrii echipei;
. identifica potentialele probleme ce au aparut la nivelul
echipei;

Consilierul echipei
e asigurda asisten{d pentru fiecare membru al echipei in
vederea solutiondrii anumitor probleme cu care acestia de
confrunta;
e furnizeaza informatii suplimentare referitoare la scopul
echipei astfel Incat sa fie inteles de catre toti membrii acesteia;
e ajutd la solutionarea conflictelor dintre membrii echipei;
e asigurad orientarea in cadrul echipei a noilor membri;
* urmareste si analizeaza progresul echipei
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Facilitatorul
. programeaza, organizeaza si coordoneaza sedintele
. pregdteste si comunica tuturor membrilor echipei
ordinea de zi;
. ii Incurajeaza pe toti sa participe la sedinte;
. identifica subiectele comune de discutie;
. testeaza pentru a gasi consensul prin formularea
pozitiei are exprima opinia intregii echipe
. incurajeaza atragerea si integrarea noilor membri in
cadrul echipei;
. este neutru in rezolvarea unor probleme care apar la

nivelul echipei

Observatorul de proces

. evidenta actiunilor echipei;

. retine comportamentele individuale ale membrilor
echipei;

. noteaza eventualele refuzuri ale membrilor echipei
fata de anumite sarcini sau actiuni;

. reliefeaza disfunctionalitatile care apar la nivelul
echipei;

. evalueaza actiunile echipei;

. identifica cai de imbunatatire a activitatilor echipei
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Grefierul
* intocmeste procesele verbale ale sedintelor echipei;
* pregdteste procese verbale care se refera la subiecte de
discufie si puncte de vedere generale exprimate, termene
limita si persoanele responsabile si alte documente cu
caracter oficial necesare pentru implementarea unor decizii
si unele actiuni echipei;
* realizeaza copii ale unor documente originale pentru a le
distribui membrilor echipei

REPARTIZAREA ROLURILOR IN CADRUL ECHIPEI DE NEGOCIERE UTILIZAND
TESTUL BELBIN

In general, atribuirea rolurilor la nivelul unei echipe trebuie si porneasci de la o
evaluare prealabila a aptitudinilor fiecaruia dintre membri. Capacitatea unei persoane de a
lucra in cadrul unei echipe poate fi testatda cu ajutorul metodologiei dezvoltate de catre
profesorul M. R. Belbin, pe care o vom prezenta In continuare.

Testul Belbin are la baza un chestionar care contine 7 sectiuni, iar fiecare sectiune
contine un numadr de 8 intrebadri (itemi). Fiecare item descrie atitudini sau reactii ale
respondentilor fata de situatia descrisa in respectiva sectiune. Parcurgand testul veti observa
ca unele afirmatii se aproprie de mai mult de atitudinea sau reactia unorA dintre noi. De
asemenea, este posibil ca mai multe afirmatii sa fie valabile pentru aceiasi persoana. Fiecare
dintre cele sapte sectiuni ale chestionarului este evaluata cu 10 puncte care trebuie distribuite
la nivelul celor 8 afirmatii care formeaza o sectiune. Modul In care un respondent va repartiza
cele 10 puncte la nivelul fiecarei sectiuni va indica probabilitatea cu care acesta va actiona mai
mult sau mai putin frecvent in modul descris in afirmatiile respective. Foarte important de
retinut este faptul pe parcursul acestui test nu exista un raspunsul corect, pe care
dumneavoastra sa il alegeti. Fiecare profil este unic. Fiecare respondent reprezinta o entitate
distincta de toti ceilalti respondenti.

In urma aplicarii chestionarului, o persoana poate indeplini la nivelul unei echipe unul
dintre urmatoarele roluri:
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e INT - integratorul * RR - responsabilul cu resursele;
e CO - coordonatorul e EV - evaluatorul

e MO - modelatorul e CE - coechipierul

e IN -inovatorul e FI - finalizatorul

Retineti: fiecare dintre afirmatiile care formeaza o sectiune poate fi evaluata cu un
punctaj de la 0-10, punctajul total la nivelul intregii sectiuni trebuind sa fie de 10 puncte. Pentru
a intelege mai bine metodologia de completare a testului Belbin, puteti studia urmatorul
exemplu:

Exemplu:

Va prezentdm cu titlu de exemplul modul in care poate fi completatd prima sectiunea a
testului Belbin:

SECTIUNEA 1
Cred ca pot contribui intr-o echipd astfel: Punctaj
Pot observa si valorifica noi oportunitdti 1
Pot lucra bine cu diversi oameni

Ideile sunt unul dintre avantajele mele inndscute

Am capacitatea de a-i face pe oameni sd iasd din carapacea
lor oricdnd simt cd au ceva de valoare care poate contribui
la atingerea obiectivelor echipei

E Capacitatea mea de a merge pdnd la capdt este strdns | -
legatd de eficienta mea personald
F Sunt gata sd fac fatd o vreme dezaprobdrii celorlalti dacd | 2
rezultatele finale meritd
In general, simt ce este realist si ar putea da roade -
Pot prezenta obiectiv diferitele alternative care ni se oferd, | 1
fdrd prejudecadti

oW
N W=

=)

TOTAL 10

In mod similar veti proceda cu fiecare dintre celelalte sectiuni ale testului. Modul de
repartizare a punctajului la nivelul celor 8 afirmatii care formeaza o sectiune are o importanta
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redusd, deoarece la finalul chestionarului veti regasi o un tabel cu variantele de raspuns care
corespund fiecaruia dintre cele 8 roluri pe care le indeplinim si care combina raspunsurile
obtinute pentru fiecare dintre cele 7 sectiuni.

In final dumneavoastra veti suprapune riaspunsurile pe care le-ati ales cu cele
corespunzatoare fiecarui rol si astfel veti avea posibilitatea de a vedea care dintre cele 8 roluri
v corespunde la nivelul unei echipe. Insumati apoi punctajele obtinute pentru fiecare dintre
cel opt roluri si rolul cu punctajul cel mai mare este cel pe care ar trebui sa il indepliniti in cadrul
echipei de negociere din care faceti parte.

In continuare va vom prezenta chestionarul integral, chiar daca prima sectiune va este
cunoscuta din punctul de vedere al continutului din exemplul anterior.

SECTIUNEA

Cred ca pot contribui intr-o echipa astfel: Punctaj

pot observa si valorifica noi oportunitati

pot lucra bine cu diversi oameni

ideile sunt unul dintre avantajele mele innascute

am capacitatea de a-i face pe oameni sa iasa din carapacea lor oricand simt ca au

1. ceva de valoare care poate contribui la atingerea obiectivelor echipei

capacitatea mea de a merge pand la capat este strans legata de eficienta mea

personala

sunt gata sa fac fata o vreme dezaprobarii celorlalti daca rezultatele finale merita

G | In general, simt ce este realist si ar putea da roade

H | pot prezenta obiectiv diferitele alternative care ni se ofer3, fara prejudecati
TOTAL 10

Daca am vreun defect in ceea ce priveste munca in echipa, acesta ar putea fi | Punctaj

faptul ca:

A | nu ma simt in largul meu decat daca reuniunile sunt bine structurate, {inute sub

control si bine conduse per ansamblu

B | inclin sa fiu generos fata de cei care au un punct de vedere valabil, dar insuficient

discutat

C | am tendinta de a vorbi prea mult dupa ce grupul incepe sa discute idei noi

D | perspectiva mea obiectiva face sa-mi fie greu sa ma alatur fara rezerve si din plin

entuziasm colegilor mei

E | uneori, sunt considerat dur si autoritar daca e ceva de facut

Tiea|wi>
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F | Imi este greu sa conduc stand 1n fata celorlalti, poate pentru ca nu ma simt excesiv
de responsabil de atmosfera grupului
G | mi se poate intampla sa m las furat de ganduri si sa pierd sirul a ceea ce se petrece
in jur
H | In general, colegii mei considera ca ma ingrijoreaza prea tare amanuntele si
posibilitatea ca lucrurile sa mearga prost

TOTAL 10
Cand sunt implicat intr-un proiect alaturi de alte persoane: Punctaj
am capacitatea de a influen{a oamenii fara a-i presa
vigilenta mea permanenta ma impiedica sa fac greseli din neatentie sau omisiuni
sunt gata sa indemn la actiune pentru a ma asigura ca la reuniuni nu se pierde
timpul si nu scapa din vedere obiectivul principal
se poate conta pe mine pentru o contributie originala
sunt Intotdeauna gata sa sustin o sugestie buna in interesul tuturor
sunt foarte preocupat de ultimele noutati in materie de idei si evolutii in domeniu
cred cd judecata mea poate ajuta la luarea deciziilor corecte
se poate conta pe mine pentru a verifica daca au fost organizate aspectele
importante ale activitatii

oW >

T m |

TOTAL 10
Atitudinea mea fata de munca in echipa se caracterizeaza prin faptul ca: Punctaj
ma intereseaza discret ca Imi cunosc mai bine colegii
nu ma intereseaza sa ma opun parerilor altora sau sa am un punct de vedere
sustinut doar de o minoritate
de obicei, gdsesc argumente pentru a respinge propunerile nepotrivite
cred ca am talentul de a face lucrurile sa mearga odata ce planul a fost pus in
miscare
am tendinta de a evita evidentul pentru a ma concentra asupra neasteptatului
aduc o notd de perfectiune oricdrei sarcini de care ma ocup
sunt gata sa folosesc relatiile pe care le am in afara grupului
desi ma intereseaza toate parerile, nu ezit sa ma hotarasc atunci cand trebuie luata
o decizie

™| >

T O

|||

TOTAL 10
0 activitate imi da satisfactii deoarece: Punctaj
imi place sa analizez situatiile si sa cantaresc toate variantele
ma preocupd gasirea unor solutii practice la probleme
imi place sa simt ca stabilesc relatii de lucru bune
pot avea mare influent{d asupra deciziilor care se iau
am ocazia de Intdlni oameni ce au ceva nou de oferit

mo e W >
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F | ii pot face pe oameni sa cada de acord asupra unei anumite actiuni ce trebuie
intreprinse
G | ma simt In elementul meu atunci cand pot sa acord unei sarcini toatd atentia
H | imi place sa descopar oamenii care Imi stimuleazad imaginatia

TOTAL 10
Daca mi se incredinfeaza o sarcina dificila, cu un termen limita si de efectuat | Punctaj
alaturi de alte persoane necunoscute:
A | imi vine sa ma retrag intr-un colt{ pentru a gasi o cale de iesire din dificultate
inainte de a gasi o solutie
B | as fi gata sd lucrez cu persoana care a abordat lucrurile In modul cel mai optimist
as gasi un mijloc de a diminua amploarea stabilind cine ar putea contribui cel mai
bine la realizarea ei
D | simful urgentei de care dau dovada m-ar ajuta sa ma asigur cd nu depasim
termenul
cred cd a s ramane calm si mi-as pastra capacitatea de a gandi limpede
tind sa imi mentin aceleasi obiective in ciuda presiunilor
as fi pregatit sa preiau conducerea daca as simf{i ca echipa nu progreseaza
as deschide discutiile pentru a stimula gandirea si a face lucrurile sa se miste intru-
catva

@)

I ||| m

TOTAL 10
In ceea ce priveste problemele cu care mi confrunt cind lucrez in echipi: Punctaj
sunt in stare sa imi manifest nerabdarea fata de cei care imi stau in cale
as putea fi criticat cd sunt prea analitic ti pre putin intuitiv
dorinta mea de a ma asigura ca munca este bine ficutd poate incetini ritmul
lucrarilor
D | am tendinta de a ma plictisi destul de repede si de a ma baza pe una sau doua
persoane care ma stimuleaza
E | mi se pare greu sd ma pornesc atunci cand scopul nu este bine definit
F | uneori nu reusesc sa explic si sa clarific unele probleme complexe cu care ma
confrunt
G | sunt constient ca le cer altora sa faca lucruri pe care eu nu le pot face
H | ezit sa transmit mesajul cind ma confrunt cu o opozitie reala
TOTAL 10

O3>

In tabelul 1 va trebui sa notati punctajul corespunzator fiecareia dintre afirmatiile pe
care le-ati ales ca fiind cele ce va caracterizeaza cel mai bine atitudinea fata de munca in echipg,
la nivelul fiecareia dintre cel 7 sectiuni ale chestionarului.
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Tabelul 1

Sectiunea

Rezultat
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Tabelul 2
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TOTAL

Dupa ce v-ati calculat punctajul corespunzator pentru fiecare dintre cele opt roluri si ati
vazut ce rol puteti indeplini la nivelul unei echipe de negociere, va propunem sa ne familiarizam
cu continutul fiecaruia dintre cele opt roluri.

1. INTEGRATORUL (INT)

Obiectiv: sa realizeze o agenda de lucru practica pe baza conceptelor generale, ducand-
o la indeplinire in mod sistematic

Atitudini specifice:

Daca se poate face, atunci o vom face!
Practica adevarata incepe ci o buna teorie.

Teoria si practica se condifioneaza reciproc. Ele stau la baza reusitei.
Un dram de actiune face cat un car de teorie.
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e Daca un lucru este dificil, atunci il vom face imediat. Daca este imposibil
de realizat, ne va lua putin mai mult timp.

e A gresi este omeneste, a ierta nu intra in politica firmei.
Caracteristici: transforma concepte si idei in metode de lucru practice; asigura
desfasurarea sistematica si eficienta a planurilor
Slabiciuni tolerabile: relativ inflexibil. reactioneaza lent la noi posibilitati.
Recomandari: ar trebui sa fie un bun organizator, responsabil pentru procedurile si
pasii practici care trebuie parcursi inainte ca echipa sa ia decizii importante.

2. COORDONATORUL (CO)
Obiectiv: sa supravegheze si sa organizeze activitatile echipei, folosind cat mai bine
resursele disponibile
Atitudini specifice:

e Sanu uitam care este obiectivul nostru!

e Doresc sa ajungem la un consens, inainte de a merge mai departe.

e Suntde pdrere ca ar trebui sa dam o sansa si altcuiva.

e Tacerea nu inseamna intotdeauna aprobare

e Managementul este arta de a-i determina pe altii sa faca toata treaba.

Managerul eficient stie sa aleaga pe acei ,altii”.

Caracteristici: matur, Increzator, bun conducator; clarifica obiectivele; promoveaza
luarea deciziilor; deleaga bine; stie care sunt punctele tari si punctele slabe ale echipei
si se asigura ca potentialul fiecarui membru este folosit la maxim.
Slabiciuni tolerabile: poate fi vazut ca manipulativ ; fuge de munca personala.
Recomandari: ar trebuie sa fie cea mai buna persoana pentru a coordona eforturile
echipei ; sa se asigure ca fiecare are un rol folositor si ca echipa avanseaza catre un scop
comun.

3. MODELATORUL (MO)
Obiectiv: sa defineasca realist, corect si pertinent activitatile echipei
Atitudini specifice:
e Nu sunt mulfumit daca realizam doar cat putem.
e Am sa pun lucrurile In miscare.
e Poate sunt nepoliticos, dar macar sunt la obiect. Acelasi lucru il poti face
si politicos
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e (Cand lucrarile se impotmolesc, cei puternici inainteaza
Caracteristici: provocator, dinamic, lucreaza bine sub presiune; efort si curaj pentru a
depasi obstacolele ; formeaza modul in care efortul de echipa este realizat, iIndrumand
atentia catre realizarea obiectivelor si a prioritatilor; cauta sa impuna o forma
discutiilor grupului si sa stabileasca rezultatul ce trebuie obtinut.
Slabiciuni tolerabile: poate provoca, poate rani sentimentele
Recomandari: ar trebui sa fie persoana cea mai buna pentru a depasi obstacolele,
creeaza un sens al urgentei si se asigura ca discutiile sunt transformate in actiune

4.INOVATORUL (IN)
Obiectiv: sa-si aduca contributia in momente cheie sau pentru rezolvarea unor
probleme majore, el fiind cea mai importanta sursa de idei a echipei
Atitudini specifice:

» Exista o solutie pentru fiecare problema.

e (Cand o problema te incurca, abordeaz-o cu rabdare.

e O problema mare e o provocare mare.

e Ideile bune suna intotdeauna bizar la inceput.

e Fara inovatie continud, nu poti supravietui.
Caracteristici: creativ, imaginativ; rezolva probleme dificile; redefineste probleme;
inainteaza noi idei si strategii cu o atenfie speciala catre problemele majore si posibilele
reusite ale problemei abordate de grup.
Slabiciuni tolerabile: ignora detalii, fiind prea preocupat pentru a comunica eficient
Recomandari: responsabilitatea rezolvarii unor probleme cu care echipa se confrunta
si elaborarii unor strategii noi.

5. RESPONSABILUL CU RESURSELE (RR)
Obiectiv: sa identifice resursele interne si externe si sa stabileasca o serie de contacte
care pot fi valorificate in folosul echipei
Atitudini specifice:
e QOcaziile apar atunci cand gresesc al{ii.
e Nu are rost sa reinventezi ceva deja existent. Mai interesant este sa
perfectionezi.
e Ideile ar trebui furate cu ,capul sus”!
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e Timpul petrecut in recunoasterea unei situatii este rareori timp pierdut.
Caracteristici: extrovertit, entuziast, comunicativ; exploreaza oportunitati, dezvolta
legaturi; exploreaza idei noi, evenimente si resurse din afara grupului; creeaza contacte
externe care pot fi folositoare echipei; conduce negocieri.

Slabiciuni tolerabile: prea optimist, dar isi pierde din entuziasm imediat dupa ce
echipa incepe sa functioneze

Recomandari: responsabil pentru dezvoltarea contactelor externe ce pot fi utilizate in
beneficiul echipei si explorarea ocaziilor noi.

6. EVALUATORUL (EV)
Obiectiv: sa analizeze ideile si sugestiile venit atat din interiorul echipei, cat si din
exteriorul acesteia si sa evalueze obiectivele grupului, din punctul de vedere al
fezabilitatii si al practicabilitatii lor
Atitudini specifice:

e Mavoi gandi la asta, iar maine veti avea o decizie ferma din partea mea.

e Daca nu are nici o logica, nu are rost sa o facem

e Decat sa luam rapid o decizie proastd, mai bine incet una buna.

e Sa cantarim toate posibilitatile.

e 0O decizie nu trebuie luata doar din entuziasm.
Caracteristici: sobru, strategic, analitic; vede toate optiunile; judeca precis; analizeaza
problemele cu care echipa se confrunta; evalueaza idei si sugestii pentru ca echipa sa
poata lua decizii mai bune.
Slabiciuni tolerabile: nu are entuziasm si capacitatea de a motiva
Recomandari: trebuie sa se asigure ca toate optiunile si variantele de actiune ce trebuie
luate in considerare au fost luate in considerare; indeplineste un rol cheie in actiunile de
planificare si rol de arbitru in cazul unor controverse.

7. COECHIPIERUL (CE)
Obiectiv: sa ii ajute pe ceilalti membri ai echipei sa dobandeasca si sa mentina eficienta
echipei
Atitudini specifice:
* Nu te costa nimic sa fii politicos.
e Mi s-a parut foarte interesant punctul tau de vedere.
e Fiecare membru al echipei are ceva bun pe care il poate utiliza in folosul
echipei.
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e Daca oamenii s-ar asculta mai mult. ar vorbi mai pufin.

e O atmosfera placuta in echipa se simte imediat si este motivatoare.
Caracteristici: sustine membrii echipei in cazul unor reusite si i incurajeaza in cazul
esecurilor, imbunatatind comunicarea si spiritul de echipa.

Slabiciuni tolerabile: indecis in situatiile in care trebuie sa ia decizii rapide.
Recomandari: ar trebuie sa fie foarte flexibil si adaptabil la situatii dintre cele mai
diverse, pentru a-i ajuta pe ceilalti membrii ai echipei in situatiile dificile. Ar trebuie sa
isi foloseasca abilitatile interpersonale pentru a evita conflictele la nivelul echipei.

8. FINALIZATORUL (FI)

Obiectiv: sa se asigure ca rezultatele echipei sunt aproape de perfectiune, respectiv cat
mai aproape de nivelul estimat.

Atitudini specifice:

e Trebuie sa ne indreptam toata atentia supra acestui lucru.

e Perfect inseamna doar , destul de bine”.

 Intr-o echipa, nu stii niciodati tot, ci inveti tot timpul.

e 0 echipa inseamna un numar ,n” de oameni, care lucreaza ca unul.
Caracteristici: atentie deosebita acordata detaliilor, 1i atentioneaza pe membrii echipei
cu privire la riscul aparitie unor greseli; manifesta o dorinta puternica pentru a finaliza
o actiune in cel mai bun mod posibil.

Slabiciuni tolerabile: are tendinta de a lucra prea mult; reactioneaza lent la noile
oportunitati.

Recomandari: ar trebui sa se asigure ca termenele si standardele de calitate sunt
respectate si sa corecteze erorile aparute.

Reflectati

Care dintre rolurile descrise anterior credeti ca vi se potriveste cel mai bine? Pentru a
afla raspunsul la aceasta intrebare, completati testul Belbin.
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NEGOCIEREA GRUP-GRUP

Negocierile de tip grup-grup sunt un caz particular al negocierii de grup, dar care au o
frecventa din ce in ce mai mare de aparitie. Negocierile de tip grup-grup presupun participarea
a doua sau mai multe echipe la discutii. Sunt foarte frecvent intalnite in situatii dintre cele mai
diverse: negocierea contractului colectiv de munca la nivel de sector al economiei nationale sau
de companie; negocierile cu grupuri de teroristi in cazul incheierii unor acorduri de incetare a
luptei sau eliberare a unor ostatici; in situatia negocierii unor contracte de vanzare-cumparare
sau chiar in situatia incheierii unor acorduri intre doua sau mai multe state. De asemenea,
negocierile de tip grup-grup se pot manifesta si in situatii cu un caracter mai putin oficial, uzuale
din viata de zi cu zi: de exemplu negocierea dintre cele doua grupuri de copii care joaca fotbal
in curtea scolii si care au opinii contrare asupra fazei de joc din care una dintre echipe a inscris
un gol. O alta situatie de negociere de tip grup-grup poate fi aceea in care doua familii isi disputa
un anumit teritoriu. Ceea ce este important de retinut este faptul ca ele pot aparea in situatii
dintre cele mai diverse.

Pentru a intelege mai bine ce Inseamna negocierea de tip grup-grup, va propunem
familiarizarea, ca exemplu, cu o serie de aspecte privind negocierea colectiva.

NEGOCIEREA COLECTIVA

Principala forma de manifestare a dialogului social o reprezinta negocierile colective
dintre conducerea unei organizatii si salariatii sdai. De asemenea, negocierile colective
reprezintd principala modalitate de comunicare intre sindicate sau reprezentantii salariatilor
si patronate.

Dar, inainte de a aborda si alte aspecte ale negocierii colective, trebuie sa clarificam ce
inseamna negocierea colectiva.

Negocierea colectiva reprezinta procesul prin care conducerea unei organizatii
sau patronii si reprezentantii salariatilor sau sindicatele incearca sa ajunga la o
intelegere asupra problemelor referitoare la conditiile de munca.

Inca de la inceput, ne putem da seama ca principalii parteneri implicati in procesul de
negociere colectiva sunt: sindicatele sau uniunile sindicale si patronii sau patronatele din
diverse domenii de activitate. Fiind principala forma de manifestare a dialogului social si in
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cazul negocierilor colective, in anumite situatii, statul poate interveni in vederea reglementarii
anumitor aspecte.

Negocierile colective se pot desfasura pe mai multe nivele:

- la nivelul unei companii, discutiile desfasurandu-se intre sindicat sau delegatii ale
salariatilor si conducerea companiei respective;

- la nivel de ramura, in procesul de negociere fiind implicate sindicatele dintr-un
anumit sector al economiei nationale (transport, invatamant, sanatate etc.) si
patronatele din sectorul respectiv;

- la nivelul economiei nationale, in procesul de negociere putand interveni si statul
sau diversele asociatii profesionale reprezentand societatea civila.

Prin natura sa, procesul negocierilor colective scoate in eviden{da urmatoarele
caracteristici:

- accentul este pus pe actiunea colectiva si nu individuala;

- interesele partilor implicate in procesul de negociere nu sunt identice, ci
de cele mai multe opuse;

- natura voluntara a acestei activitati, deoarece nu este impusa de lege, in
special pentru companiile la nivelul carora nu exista sindicat;

- preocuparea excesiva pentru reglementarea raporturilor si conditiilor de
munca.

Orice proces de negociere colectiva are la baza doua tipuri de acorduri:

1. Acordurile de procedura

Sunt acorduri oficiale, formulate in scris, care functioneaza sub forma unu ghid si sunt
liber acceptate de catre cele doua parti ale procesului de negociere: sindicate si conducerea
organizatiei. In principiu acordurile de procedura reglementeaza urmatoarele aspecte:

recunoasterea sindicatului, ca participant la procesul negocierilor colective;
reglementarea calitatii de membru de sindicat;

conditiile de reprezentare (cati reprezentanti sindicali vor participa la negociere);
definirea aspectelor ce urmeaza a fi negociate;

stabilirea procedurilor de solutionare a diferendelor dintre parti;

stabilirea procedurilor de solutionare a reclamatiilor din partea angajatilor;
sistemul de colectare a cotizatiilor membrilor de sindicat.
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2. Acordurile de fond

Sunt acorduri oficiale, redactate in scris, care contin termenii In care urmeaza sa fie
incadrati, la momentul respectiv angajatii In cauza, si se incheie pe o perioada lunga de timp.
Aceste acorduri contin o serie de prevedere referitoare la:

Revizuirea sistemului de salarizare;
Sistemul de acordare a premiilor;
Dreptul la concediu si plata concediilor;
Planurile de pensii;

Timpul de munca;

Normativele de personal;
Imbunititirea conditiilor de munci.

In situatia in care negocierile colective dintre sindicate si conducerea companiei nu se
finalizeaza prin ajungerea celor partila un acord comun, sindicatele pot recurge la urmatoarele
forme de sanctionare:

- greva sau refuzul de a munci (ca principala forma de protest);

- non-cooperarea;

- refuzul membrilor de sindicat de a lucra suplimentar, dupa terminarea orelor
de program;

- Llucrul ca la carte”, adica respectarea in cel mai mic detaliu a procedurilor
privind executarea unor sarcini si a protectiei muncii, astfel incat sa fie
incetinit ritmul de munca.

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

- concedierea salariatilor prin disponibilizare;

- nerecunoasterea actiunilor de protest;

- concedierea salariatilor participanti la actiunile de protest organizate de
sindicate;

- refuzul de dialoga cu sindicatele;

- introducerea unor schimbari indiferent de opiniile angajatilor;

- ignorarea actiunilor sindicatului.
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Negocierea colectiva presupune stabilirea unor relatii intre conducere si angajati, relatii
bazate pe respect reciproc, iar beneficiile obtinute de catre fiecare dintre cele doua parti sa
exprime acordul comun sau cel putin acceptul formal al celuilalt partener de dialog.

Publicarea,
implementarea si
urmadrirea aplicarii
solutiei convenite

Sindicatele iti stabilesc
obiectivele pe care si le propun
cu privire la remunerare,
conditii de munca si sistemul de
relatii cu angajatii

!

Evaluarea puterii de
negociere

Conducerea isi stabileste
obiectivele pe care si le propun
referitor la relatiile cu angajatii,
sistemul de remunerare si
conditiile de munca

\4

Solutie convenita de

~ramiin arnrd

Evaluarea
neaociere

puterii de

\ 4 \ 4

Alegerea tacticii

i Negocieri finale

Alegerea tactic

\ 4 \ 4

Pregatirea si Tnaintarea
revendicdrilor sindicale

Analiza revendicarilor si
pregatire raspunsurilor

\4

Negocieri initiale

\ 4

Fig. 1 Modelul de desfasurare a unui proces de negociere colectiva

Modelul de desfasurare a unei negocieri colective (fig. 1) prezinta cei doi parteneri de
dialog, pe pozitii opuse unul fata de celalalt, fiecare dintre ei stabilindu-si cu foarte multa atentie
strategia si tacticile de negociere astfel incat sa realizarea cat mai multe dintre obiectivele pe
care si le-a propus. Sindicatele prezinta conducerii organizatiei sau patronatului lista
revendicarilor salariatilor, patronatul analizeaza respectivele solicitari si formuleaza un
raspuns in cuprinsul caruia mentioneaza nivelul si posibilitatile pe care le ofera pentru fiecare
solicitare a salariatilor. Din punct de vedere practic, acesta reprezinta momentul de debut al
negocierilor, care nu de multe ori devin chiar foarte dure, cei doi parteneri de dialog ajungand,
de comun acord, la o solutie finala dupa mai multe runde de negociere. De asemenea, pentru
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fiecare solicitare, fiecare dintre parti are stabilite limite minime si maxime in cadrul carora se
vor desfasura negocierile, astfel Incat sa fie posibila obtinerea acordului comun.

Exemplu:
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Sa presupunem cd in luna ianuarie a anului curent, la o companie din domeniul

Revendicarile salariatilor:

e cresterea salariilor cu cel putin 50%, procent negociabil;
e sporuri lunare suplimentare;

e imbunatdtirea conditiilor de munca;

e ore suplimentare pldtite cu 150%;

asigurari medicale;

< acordarea unor prime trimestriale;

e acordarea echipamentelor de protectie si a uniformelor de

AN S S S NS SN N NS EEEEEEEEEEEEEEEEEEEY
.
s ssssssEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE

Serviciu;
e aprovizionarea cu scule si piese de schimb;
« asigurarea necesarului de personal.
Echipa de negociere
(reprezentantii salariatilor)
- presedintele sindicatului
- vicepresedintele sindicatului;
- secretarul general al sindicatului; Rezultate negocierilor dintre sindicat si conducerea
- membru de sindicat (salariat); companiei
- consilier juridic. ® crestere salariald a cu 10 % incepdnd cu luna
urmadtoare a anului curent;
® crestere salariald cu 15% incepand cu prima luna
18 . 30 . a trimestrului 3al anului curent;
. . ® crestere salariald cu 5 % incepdand cu prima lund
20 . 50 . a ultimului trimestru al anului curent;
_—n s o g —ff8 U
I . I . ® echipamente de lucru si protectie moderne;
. : ® ore suplimentare compensate prin acordarea unor
25 55 zile libere;
® reducerea numarului de personal cu 3% incepand
Echipa de negociere cu prima lund a anului urmator;
(reprezentantii companiei) ® servicii medicale gratuite;
- man"_"germ general al companiei; ® introducerea unor tehnologii de lucru moderne.
- consilier manager general;
- managerul de resurse umane;
- responsabil protectia muncii
- consilierul juridic.
N R R R e o m oo m e m e -

Oferta companiei
cresterea salariilor cu cel mult 20%, procent negociabil ;
reducerea numarului de personal in urmatorul an cu 10%,
reducerea numadrului accidentelor de munca,
compensarea orelor suplimentare prin acordarea unor zile
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serviciilor de transport urban subteran a aparut o greva pe termen nelimitat a salariatilor, care
sunt nemulfumiti de conditiile in care isi desfasoara activitatea si de salariile pe care acestia le
primesc pentru munca depusa. La solicitarea sindicatelor, conducerea companiei a acceptat
inceperea negocierilor.

Analizdnd revendicdrile salariatilor si oferta companiei, am putea spune, la prima vedere,
cd negocierile respective nu au nici o sansd de a fi finalizate, deoarece oferta companiei este mult
prea redusd, comparativ cu revendicdrile salariatilor. Cu toate acestea cele doud pdrti au ajuns la
un acord comun, fapt evidentiat de rezultatele cu care s-au incheiat negocierile.

Totusi am putea sd ne intrebdm cum a fost posibild obtinerea respectivelor rezultate. In
primul rand cresterea salariald solicitatd de cdtre angajati era de cel putin 50%, in timp ce
conducerea companiei nu a oferea decdt maximum 20%, procent negociabil. Tocmai acest
caracter negociabil al cresteri salariale a fdcut ca sindicatele si conducerea companiei sd ajungd
la intelegere. Aceasta inseamnd cd marja comund intervalul comun de cregstere salariald pe care
il vor lua in calcul cele doud pdrti, va fi 25%-30%, corespunzdnd intereselor comune ale acestora.

Cresterea salariald oferitd de companie era de maximum 20% in situatia in care aceasta
se acorda o singurd datd, dar fiind vorba de faptul cd aceasta are loc in trei trange, pentru a
acoperi evolutia preturilor si a inflatiei pe intreaga perioadd in care se va realiza majorarea
salariilor, compania a acceptat un spor total al salariilor de 30%.

De ce sindicatele au renuntat la acel procent de 20% si la acordarea unor sporuri pentru
orele suplimentare, a unor asigurdri de sdndtate si prime trimestriale? Deoarece acestea au fost
compensate de introducerea unor tehnologii moderne de lucru, asigurarea unor servicii medicale
gratuite si de o reducere a numdrului de salariati in anul urmdtor de numai 3%, fatd de ceea ce
isi propusese initial compania. Acceptarea de cdtre sindicate a unei cresteri salariale de numai
30%, fatd de solicitdrile initiale a fost compensatd de reducerea numdrului de salariati cu numai
3%, incepdnd cu anul urmadtor.

In ceea ce priveste negocierile de tip grup-grup, trebuie retinute urmaitoarele aspecte
esentiale:

- este necesara o foarte buna cunoastere a partenerilor de negociere si a fiecarui
membru din propria echipa;

- numadrul membrilor fiecarei echipe sa fie identic, pentru a nu favoriza aparitia
sentimentului de dominare din partea echipei mai numeroase sau de supunere a celei cu un
numar mai mic de membri;
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- rolurile fiecaruia dintre membrii unei echipe de negociere trebuie sa fie
asemanatoare cu cele ale membrilor echipei adverse. De exemplu, daca intr-o echipa exista un
consilier financiar, e indicat ca si in echipa adversa sa existe un astfel de rol;

- orice mutare sau propunere a unei echipe trebuie imediat sesizata si analizata de
catre acel membru al echipei care indeplineste rolul similar celui din echipa adversa care a
avansat propunerea respectiva;

- orice propunere care se situeaza sub nivelul asteptarilor partenerilor trebuie
compensata de alte facilitati astfel incat sa fie posibild incheierea unui acord.

NEGOCIEREA CU COPIII

Incepand chiar de la varsta de 2 ani, copiii negociaza
orice de la ce sa manance pana la cu ce sa se imbrace. Pe
masura ce cresc, negociaza cand si unde sa-si faca temele siin
ce activitati se implici. In decursul adolescentei, negocierile
se poartda in jurul orelor tarzii de intoarcere acasa si a
privilegiului de a conduce masina. Aceste negocieri pot fi
folositoare atat parintilor cat si copiilor pentru o serie de
motive:

Parintii ar trebui sa fie mult mai in masura sa isi
atinga scopurile. Negocierile simple incep cu cei mici, chiar inainte de 2 ani. De exemplu,
incercarea de a-1 convinge pe cel mic sa se aseze pe olitd pentru a practica acest lucru mai tarziu.
In loc si se supuni imediat dorintei parintelui, cel mic incepe negocierile: “pot s stau pe olita
mare?”. Nu e chiar cum a dorit parintele sa faca cel mic, dar trebuie sa recunoaste ca solicitarea
copilului reprezinta e o cerere rezonabila. Permitandu-i sa stea pe toaleta precum cei mari,
copilul va practica statul la toaleta. De ce e dispus sa faca asta? Pentru ca i sunt acceptate si
cerintele lui in situatia data.

Negociind, parintii le ofera copiilor un anumit control intr-o situatie fara
alternative. Sa ne imaginam o situatie de negociere in care cel mic e la varsta gradinitei si
trebuie sa-si ia medicamentul. Parintele stie va trebui sa duca o adevarata batalie in luarea
medicamentului. Nu incape discufie ca medicamentul trebuie luat, asa ca incep negocierile:
“Vrei sa-1 iei cu suc sau cu apa, inainte de masa sau dupa masa, stand In bratele mele sau pe
scaun?”. Negociind unde, cand si cu ce sa ia medicamentul, copilul se va simti mai putin fortat
ca “trebuie sa ia medicamentul”, atentia sa se va muta de la faptul ca trebuie luat medicamentul,
la cum, unde si cand si-l ia. In acest fel parintele va evita o sceni urati in care copilul va plange,
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accese de furie si impotrivire din partea acestuia. intr-o astfel de situatie, parintele i creeazi
celui mic sentimentul ca detine controlul asupra situatiei, cind de fapt controlul este in mainile
parintelui.

Prin negociere, copiii isi dezvolta nevoia de a prelua controlul in anumite situatii.
Sa zicem ca Andrei are 10 ani si vrea mai multi bani de buzunar si sa-si puna postere cu idolii
preferati pe peretii din dormitorul sdu. In principiu, parintele i refuzi ambele cereri. In ceea ce
priveste prima solicitare, parintele poate considera ca e nevoie de mai multi bani pentru a
creste suma de la 300.000 lei la 500.000 lei pe saptamana. Si in plus uraste posterele pentru ca
distrug zugraveala de pe pereti. Pentru a nu fi refuzat, Andrei incepe sa negocieze. Vrea mai
mult control asupra propriei vieti. Propunerea lui este ca daca parintele ii va mari suma de bani
de buzunar, este dispus si duci el gunoiul si si dea mancare citelului. In acelasi timp a
descoperit la magazin o solutie speciala de lipit postere, spunand ca nu afecteaza varul de pe
pereti. Dupa ce analizeaza argumentele lui Mihai, parintele cu care acesta negociaza, constata
ca imboldurile lui pre-adolescentine de a avea mai mult control sunt rezonabile si-i accepta
propunerile.

Negocierile ii ajuta pe copiii sa isi dezvolte si sporeasca increderea. Cand parintii
negociaza lucruri legate de imbracaminte, mancare, diverse activitati, copiii simt ca au un
anumit control asupra unor aspecte ale vietii lor. Negociind cu ei dac sa gateasca pentru cina
macaroane cu branza sau spaghete, mama le demonstreaza ca opinia lor e importanta. Cu
timpul aceste negocieri ii ajuta pe copii sa isi dezvolte increderea de sine si astfel nu vor simti
nevoia sa preseze, sa mearga peste regulile importante pe care parintii le stabilesc in privinta
sigurantei si valorilor familiale. Iar atunci cand parintii 1i vor interzice sa se duca in parc
neinsotit, in general va accepta pentru ca realizeaza ca-i o problema de siguranta si nu un
incident in care el trebuie sa se impuna de dragul increderii in sine sau ca sa-si dovedeasca
importanta ca membru al familiei.

Negocierea ii pregateste pe copii pentru viata de adult.
Atunci cand copiii iau parte la solutionarea unei probleme, in
general sunt mult mai dispusi sa respecte solufia gasita. Nu pare
ca le-a fost impusa solutia, ci ca a participat activ la obtinerea
solutiei respective. In plus, copiii vor dobandi abilititi de
negociator pe care le pot aplica la scoala cu colegii, in locurile de
joaca, in cluburile din care fac parte.

Este foarte important ca parintii sa stie cand nu trebuie
sa negocieze cu copiii. Negocierile pot deveni obositoare si
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iritante atunci cand parintii se vad in situatia de a negocia zilnic pentru orice.

“Daca mdndnc 2 inghitituri de carne, pot sd mdndnc desert?”

In astfel de situatii arta negocierii devine mai degraba o povari decat un mijloc efectiv
de a-i implica pe cei mici In gestionarea propriei lor vieti. Deci, fiti atenti: negocierile pot deveni
un obicei permanent in relatia parinte-copil.

Nu va fie teama sa spuneti “Nu”, urmat apoi de completarea “Acest lucru nu-i negociabil”.

Copii se pot impotrivi/supara pentru moment, dar daca increderea lor in sine nu este o
problema importanta in situatia respectiva, atunci in general ei se vor supune, vor accepta dupa
un pic de strambaturi, argumente sau dupa ce se plang un pic.

Tocmeala pentru fiecare situatie poate insemna impotmolire mai degraba decat
solutionare. Daca urmeaza sa cumparati o canapea noua si copilul cauta sa negocieze cu
dumneavoastra privind culoarea si modelul, ascultati-i parerile, ideile, dar decideti singuri ce
veti cumpara.

Parintii trebuie sa ii invete pe copiii cum sa negocieze. Copilul dumneavoastra
insist3 s ia cu el la scoald noua papusi sau masinutd pentru a o arata colegelor. In general, in
astfel de situatii, parintii se rezuma la a spune copiilor ce sa faca: s-o ia sau sa n-o ia. Unii parinti
sunt tentati sa adopte urmatoarea atitudine: “Pune pdpusa (masinutd) intr-o pungd, dd-o
fnvdtdtoarei cand ajungi la scoald si nu ldsa alti copii sd se joace cu ea”.

In loc sa faceti acest lucru, mai bine initiati procesul de negociere:

“Bine, o sd iei noua pdpusd (magsinutd) la scoald, o sd o pui intr-o plasd sau intr-o cutie?”

“Dupd ce-ai ajuns la scoald, unde-o s-o pui?”

“I-o dai invdtdtoarei sd ti-o tind sau o pui in duldpiorul tdu?”

“Cdnd o vei ardta colegilor, o vei tine tu in mdnd sau o vei trece din mdnd in mdnd pe la toti
colegii?”

Pus in fata unei situatii dilematice, copilul se va gandi si va decide pentru fiecare din
intrebarile pe care le-a primit din partea parintelui. In acest fel, va ajutati copilul si-si dezvolte
un plan de succes. Conducandu-l prin procesul negocierii, in final toate deciziile sunt ale
copilului, putand astfel sa duca papusa sau masinuta la scoala si s-o aduca acasa intacta - lucru
pe care nu ar fi putut sa-1 faca pana atunci.

Pentru a avea succes, parintii trebuie sa initieze negocieri formale. Maria are 10
ani si are o prietend, Loredana, invitata la ea sa doarma vineri noaptea. Mama anticipeaza ca o
sa fie o seara de cosmar pentru ca Ileana, cealalta fiica de 8 ani va vrea si ea sa fie inclusa in
distractia surorii ei si a prietenei ei. Ca de obicei, Maria si Loredana nu o vor pe Ileana in mijlocul
lor si de regula astfel de scene sfarsesc prin ceartd, lacrimi si sentimente ranite.
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Ce-i de ficut? Inainte de seara cu pricina, mama trebuie si initieze o discutie cu ambele
fiice si sa inceapa o negociere formala cu ele.

In primul rand este necesara descrierea situatiei curente.

Mama: , Fetelor, sunt ingrijoratd pentru vineri seara cdnd o sa vind Loredana sd doarmd
la noi. Ce putem face ca toatd lumea sd fie impdcatd si sd se simtd bine?”

In al doilea rand, mama trebuie si fi permiti fiecireia dintre cele dous fiice si fsi exprime
opinia.

Maria: “lleana nu o sd se joace cu noi. Ne incurcd tot timpul.”

lleana: “Si atunci eu ce trebuie sd fac? Sd md duc in camerd la mine si sd md joc singurd?
Vreau si eu sa md joc cu voi.”

Mama: “Vinerea sunt obositd de reguld, nu am chef de cearta si discutii.”

Urmatorul pas In rezolvarea situatiei il reprezinta sedinta de idei.

Fiecare vine cu solutii pentru a face seara cat mai placuta tuturor. Toate ideile trebuie
notate, chiar daca unele dintre ele sunt extreme.

a) Ileana sa mearga sa doarma la bunica.

b) Sa fie invitata o prietena de-a Ileanei sa doarma peste noapte, vineri.

c) Maria si Loredana sali permita Ileanei sa se joace cu ele macar pentru o ora sau doua.

d) In situatia in care Maria si Loredana nu vor fi de acord ca Ileana si se ajoace cu ele,
chiar si pentru un timp redus, Ileana trebuie recompensatd, permitandu-i sa isi invite si ea
vinerea viitoare o prietena care sa doarma la ea.

Urmeaza, in mod logic recapitularea alternativelor de rezolvare a situatiei sau a ideilor
exprimate. In aceasti etapa trebuie aleas3 una sau cel mult doud dintre ideile exprimate de citre
fiecare dintre partenerii de negociere si care sunt agreate de catre toate partile implicate in
respectiva situatie. Una dintre solutiile de compromis ar putea fi ca toate fetele sa se uite vineri
seara impreuna la un film, dupa care Maria si Loredana sa {i permita Ileanei sa se joace cu ele
cel mult o ora.

Desi a fost aleasa solutia finala, prin acordul partilor, parintele are rolul de a monitoriza
in continuare situatia.

Exercitiul 8

In opinia dumneavoastra, care ar trebui sa fie continutul negocierilor dintre un parinte
si copilul sau care vrea sa se joace cu jucdriile unui prieten, fara a-i da acestuia din urma nimic
in schimb.
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FEMEIA vs. BARBATUL IN NEGOCIERE

Fiecare dintre noi, indiferent ca mergem la cumparaturi in piata sau la un magazin de
firma, ca este somer, simplu angajat, manager sau patron intalnim oameni cu mentalitati
invechite si care au o serie de idei preconcepute despre sexul opus. Trebuie sa recunoastem ca
unii barbati sunt foarte reticenti in a Incheia o afacere atunci cand intalnesc o femeie, iar unele
femei considera ca barbatii sunt toti la fel, intre ei neexistand nici o deosebire. Toate aceste
aspecte, conceptii defectuoase genereaza o serie de dificultati sau disfunctionalitati In procesul
de comunicare dintre persoanele de sex opus. Aceasta deoarece, atunci cand ii pui cuiva o
eticheta este foarte greu sa vezi dincolo de ea, cu toate ca unele calitati sau defecte ale persoanei
respective, poate mult mai importante si mai nuantate nu sunt luate in considerare. De exemplu,
catalogam un barbat dupa marca pantofilor pe care i poartad, insa fara a ne gandi ca totusi acesta
poate fi un foarte bun negociator sau dimpotriva un foarte bun profesionist in munca pe care o
face. Se intampla ca de multe ori, desi nu este in totalitate corect, sa judecam oamenii dupa
aparente. Analizam un barbat din punctul de vedere al faptului ca si-a asortat cdimasa cu cravata
sau pantofii cu cureaua de la pantaloni sau dimpotriva o femeie ca nu si-a asortat paltonul cu
esarfa, dar foarte putini dintre noi luam in considerare ca poate respectiva persoana a avut o zi
mai putin inspirata din acest punct de vedere sau dimpotriva cauzele care stau la baza unei
astfel de situatii pot fi mult mai complexe ca de exemplu: lipsa resurselor financiare, sosirea
dintr-o delegatia de lungi durati etc. Insi, dincolo de toate acestea, imaginea conteaza.

In ceea ce priveste comportamentul femeii, respectiv birbatului in procesul de
negociere, nu ne propunem sa punem intr-o lumina mai putin favorabila nici una dintre cele
doua parti, incercand sa furnizam o opinie cat mai obiectiva. Ne propunem in schimb sa ne
familiarizam cu o serie de aspecte privind comportamentul femeii, barbatului in procesul de
negociere.

A tine cont in procesul de sexul partenerului de dialog este la fel de gresit ca si atunci
cand la o intalnire de afaceri cu cineva de acelasi sex, vei Incheia sau nu afacerea in functie de
orientarea religioasa respectivei persoane sau de preferinta pentru o anumita echipa de fotbal.

Totusi, de ce apar astfel de idei preconcepute in procesul de comunicare (negociere). Am
putea spune ca unul dintre argumentele ce pot fi aduse In discutie in acest sens il reprezinta
istoria evolutiei umane. in urma cu numai cateva zeci de ani era de neconceput ca o femeie si
lucreze sau sa desfasoare activitati tipic ,barbatesti” si sa contribuie astfel la veniturile familiei.
Lucrurile s-au mai schimbat in preajma celui de-al doilea Razboi Mondial, atunci cand forta de
munci masculini era mobilizati pe front. Insa, nici atunci munca femeii nu a fost acceptati ca
fiind ceva firesc. Era doar o solutie temporara. Tinerelor care proveneau din familii
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traditionaliste - si nu erau putine ca numar - li se spunea ca rolul lor este acela de mama si sotie,
de veniturile familiei ocupandu-se exclusiv sotul.

Dar odata acceptate in diverse institutii si firme, femeile si-au dat seama ca se descurca
foarte bine si ca nu sunt cu nimic mai prejos fata de barbati. Unora chiar le-a fost recunoscuta
priceperea. Dar nu numai ca familiile lor nu erau pregatite sa accepte schimbarea, nici
societatea nu era. Dupa un inceput promitator, femeile au inceput sa-si puna tot felul de
intrebari si sa doreasca sa fie acceptate. Unele au reusit, altele nu.

In al doilea rand rolul matern al femeii poate fi invocat ca element justificativ in acest
sens. mult) in momentul In care vine pe lume primul copil. Sigur, un copil inseamna ceva
extraordinar, dar chiar sa insemne asta cd mama nu mai poate avea o activitate sociala? Unii
sunt de parere ca un copil are mare nevoie de mama lui, mai ales la o varsta frageda. Multe femei
isi doresc sa nu-si lipseasca copii de afectiunea de care acestia au nevoie si atunci renunta la a
avea un serviciu. Altele aleg la 0 anumita varsta sa se ocupe de cariera lor si dupa o vreme ajung
sa-si doreasca sa aiba un copil.

In al treilea rand competitia sociald este cea care genereazi aparitia unor idei
preconcepute despre femei si barbati. Odata cu obtinerea drepturilor sociale, femeile au inceput
sa ameninte pozitiile masculine detinute de secole. Unor barbati le-a fost si le este In continuare
greu si accepte o astfel de situatie. In general, acestia au tendinta de a declasa femeile folosind
etichete de genul ,femeile nu pot” . Reactia din partea femeilor nu a Intarziat sa apara, ele
raspunzandu-le unor astfel de persoane folosind replici de genul ,Da? Nu putem? Fiti pregatiti
pentru ci vd vom arita noi voui!”. In felul acesta a luat nastere competitia dintre cele doui sexe,
care in anumite situatii dobandeste valente uneori exagerate. Nu numai educatia sociala a
contribuit la aparitia unor astfel de atitudini si cea familiala. Ori de cate ori aceste atitudini sunt
evidentiate, ele nu reprezinta nimic altceva decat provocari care contribuie la amplificarea
competitiei dintre femei si barbati.

Raman insa de rezolvat problemele legate de prejudecatile cu care acestea trebuie sa
lupte si mai ales problemele legate de propria persoana. Cu toate acestea, multe dintre femei nu
vad nici un impediment In a imbina o afacere de succes cu viata de familie. Tinerele sunt cele
mai hotdrate; ele nu doresc sa lase greul afacerilor exclusiv pe umerii barbatilor si reusesc sa
imbine in mod placut viata familiala si cariera.

In numeroase situatii rezultatele nu sunt in favoare barbatilor deoarece, in prezent,
putem Intalni numeroase femei de succes, care lucreaza in diverse domenii de activitate si care
reusesc sa se achite si de indatoririle profesionale cat si de cele familiale. Unele dintre ele sunt
foarte buni manageri, care obtin rezultate excelente in ceea ce fac.

(#PRIDE-U

ONOMICE
DIN BUCUREST!



<

Instrumente Structurale
2014-2020

UNIUNEA EUROPEANA

Proiect cofinantat de Uniunea Europeana prin Programul Operational Capitalul Uman 2014-2020

Axa prioritara 6 - Educatie si competente

Obiectivul specific 6.13 Cresterea numarului absolventilor de Tnvatamant tertiar universitar si non universitar care isi gdsesc
un loc de munca urmare a accesului la activitdti de invatare la un potential loc de munca / cercetare/ inovare, cu accent pe
sectoarele economice cu potential competitiv identificate conform SNC si domeniile de specializare inteligentd conform SNCDI
Beneficiar: ACADEMIA DE STUDII ECONOMICE DIN BUCURESTI

Practica inteligent dezvoltarea ta - PRIDE-U POCU/626/6/13/133138

Prezenta femeilor in pozitii de conducere este un subiect care a starnit un interes
considerabil Tn ultimii ani. Multe articole discuta idei populare despre stilurile de conducere
care se potrivesc cel mai bine in noile tipuri de organizatii mai putin birocratice si fac comparatii
frecvente Intre calitatile femeilor si barbatilor prezente in stilul de conducere. Exista un numar
mare de argumente care justifica interesul crescut pentru acest subiect, primul fiind numarul
tot mai mare de femei situate in pozitii manageriale Inalte. Un al argument, strans legat de cel
anterior pare sa fie disconfortul sim{it de numeroase femei care, pe de o parte doresc sa aiba
succes ca lideri, iar pe de alta parte vad acest rol ca fiind o amenintare la adresa feminitatii lor.
Existd tendinta de a evalua calitatile masculine ca fiind mai potrivite pentru activitatile de
conducere decat cele feminine. In plus, femeile resimt o oarecare anxietate in privinta
schimbarilor prin care trec in drumul spre adoptarea rolurilor de conducere. Si barbatii se simt
inconfortabili cu schimbarile organizationale care le afecteaza modul lor obisnuit de lucru sau
in anumite cazuri autoritatea si puterea pe care o au.

In negociere exista influente reale ale diferentelor de sex. Practic fiecare dintre cele doua
sexe poate fi caracterizat prin prisma unor avantaje si dezavantaje.

De exemplu, femeile sunt mult mai intuitive, iar In practica negocierilor apar o serie de
situatii, in care nu partenerii de dialog nu dispun de suficiente argumente si criterii care sa
permita adoptarea unei decizii pe deplin fundamentate. Iar in astfel de situatii, instinctul este
elementul determinant. Din acest punct de vedere femeile, sunt pe deplin avantajate, deoarece
ele au o foarte mare incredere in propriile instincte. In schimb, barbatii sunt mult mai analitici,
mult mai rigurosi, iar Increderea in propriile instincte este mai redusa.

In comparatie cu barbatii, femeile sunt mult mai tolerante in ceea ce priveste in ceea ce
priveste diferentierile dintre oameni.

Este foarte adevarat ca psihologic vorbind, femeile resimt o mare nevoie de sprijin si
protectie. De asemenea, nu este mai putin adevarat faptul ca, daca increderea in sine nu este
intotdeauna punctul forte al persoanelor de sex feminin, capacitatea de a-i credita pe ceilalti cu
incredere este net superioara celei a barbatilor.

Un alt avantaj al femeilor este relationarea. Unii specialisti au demonstrat faptul ca
femeile manifestd un interes mult mai puternic decat barbatii in privinta relatiilor
interpersonale si realizand faptul ca implicarea subordonatilor in procesul de realizare a
anumitor activitati reprezinta cheia mentinerii unor relatii bune cu acestia. Femeile dispun
abilitati mai bune in relatiile interpersonale. O asemenea superioritate le permite adoptarea
unei abordari in procesul de negociere care are la baza principiul “a ceda ceva pentru a castiga
altceva”. Femeile sunt mult mai dispuse sa cultive si sa mentina o relatie, comparativ cu
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barbatii, ceea ce pe termen lung, are efecte benefice asupra procesului de realizare a
obiectivelor. Femeile dispun de o capacitate empatica mult mai mare decat a barbatilor.

Datorita abilitatilor de relationare de care dispun, femeile sunt considerare ca fiind
coordonatori mai buni ai unor echipe de negociere, comparativ cu barbatii. Aceasta deoarece
femeile sunt centrate pe nevoile umane, isi exprima mult mai usor si mult mai des aprecierea
fata de munca membrilor echipei pe care o coordoneaza. Astfel oamenii se simt mult mai bine
apreciati si rasplatiti, devenind mult mai loiali si mai implicati in activitatea echipei din care fac
parte. Barbatii au in schimb de a da raspunsuri. De asemenea, daca o femeie nu mai dispune de
argumente in fata partenerului de negociere sau nu este sigura pe un anumit lucru, va cere
negresit ajutorul colegilor sii de echipi. In schimb barbatii, sunt mult mai orgoliosi, unii
preferand chiar sa renunte la interesele pentru care au fost mandatati decat sa solicite sprijinul
coechipierilor.

Dar si barbatii prezintd dispun de anumite puncte forte in procesul de negociere. in
primul rand ei sunt mult mai detasati in, privesc si analizeaza lucrurile si situatiile cu care se
confruntd mult mai detasati si mult mai realisti. In cazul barbatilor, tendinta de a conferi
anumitor evenimente un caracter exagerat este mult mai redusa decat in cazul femeilor. De
asemenea, barbatii se ataseaza mult mai greu de anumite lucruri, aceasta insemnand ca in cazul
unor esecuri sentimentul de dezamagire este mult mai redus ca intensitate, decat in cazul
femeilor.

Abordarea orientata pe rezultate a procesului de negociere, respectiv analiza din punct
de vedere practic a numitor situatii, le confera barbatilor avantajul ca pot identifica mult mai
repede si mai usor eventualele alternative sau directii de reorientare a actiunilor in care sunt
implicati. Aceasta inseamna de fapt identificarea unor noi solutii la problemele care apar in
timpul procesului de negociere.

Barbatii, sunt In schimb mult mai laudarosi decat femeile, iar pentru multi aceasta nu
este tocmai o calitate. Din punct de vedere comercial insa, aceasta atitudine ii ajuta sa isi vanda
mult mai bine ,marfa”.

Barbatii se Intrerup 1n timp ce vorbesc, doar daca intre ei exista rivalitate sau relatii agresive.

“Nu md mai intrerupe” tipa bdrbatii la femei, in toatd lumea si in toate limbile.

Declaratiile barbatilor includ de cele mai multe ori solutii la problemele despre care ei discutj,
asa ca simt nevoia sa vorbeasca fara sa fie intrerupti. Pentru o femeie, aceasta situatie e cat se poate de
stranie, deoarece intentia ei principala atunci cand vorbeste este sa construiasca relatii si mai putin sa

rezolve probleme.
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Femeile pot vorbi despre mai multe lucruri deodata; barbatilor le place sa se concentreze doar
pe un singur subiect, unul dupa altul.

Atunci cand vorbiti cu un barbat, vorbiti simplu si doar despre un singur subiect. Spre deosebire
de un barbat, o femeie poate sa faca mai multe lucruri deodata, cum ar fi sa asculte, sa vorbeasca despre
mai multe subiecte si sa observe in acelasi timp diverse lucruri.

Un barbat vorbeste in medie 2000 pana la 4000 de cuvinte pe zi, ceea ce reprezinta o treime din
cantitatea vorbita de o femeie. Aceasta diferenta devine vizibila atunci cand barbatul si femeia mananca
impreund la masa, dupa o zi de munca. El si-a terminat rezerva de cuvinte, in timp ce ea mai are multe
de spus. Ascultati-i. Va suna familiar?

Elena: Buna, iubitule. Cdt de fericitd sunt sd te vdad! Cum ti-a fost ziua?

Mihai: OK.

Elena: George mi-a spus cd azi ai finalizat contractul cel mare cu Petru. Cum a mers
negocierea?

Mihai: Excelent.

Elena: E absolut fantastic! Tipul pdrea destul de dificil. Crezi cd poti sd il convingi?

Mihai: Mda

Si asa mai departe.....

Desi, barbatii gandesc mult mai pragmatic, mult mai obiectiv si mai realist situatiile cu
care le confrunta, se Intimpla destul de des ca spiritul lor analitic sa nu le permita adoptarea
unor deciziilor la momentul oportun. In schimb femeile sunt mult mai implicate din punct de
vedere sentimental in procesul de negociere, deoarece au tendinta de la lua In considerare si
nevoile umane ale partenerului de dialog. In acelasi timp femeile au tendinta de a améana
sarcinile neplacute Incercand sa evite potentialele conflicte.

Nu trebuie omis faptul ca In numeroase situatii, barbatii au tendinta de lua deciziile intr-
un timp foarte scurt, fiind totodata adeptii dezvoltarii unor echipe temporare, in vederea
realizarii unor obiective pe termen scurt.

Mai exista totusi un element care influenteaza negocierile In unele cazuri in care fata in
fata sunt doi parteneri de sexe diferite. Si anume hormonii. Ceea ce se intdmpla in astfel de
cazuri este un fenomen deosebit de interesant. Atunci cand negociem, o facem pentru a ne
satisface anumite interese. Ele nu au nici o legatura cu viitorul partener de negociere. Si brusc,
in fata noastra, ca partener de negociere, apare un reprezentant al sexului opus, deosebit de
atractiv. Interesele avute pana in acel moment trec pe planul doi. In prim plan se muti un nou
interes, personal, fara nici o legatura cu interesele anterioare si anume: stabilirea unei relatii
cat mai apropiate cu partenerul de negociere. Si in schimbul acestei relatii suntem dispusi sa
platim oricat. Mergem pana la sacrificarea intereselor initiale. Ei bine, ceilalti stiu acest lucru.
Este cea mai banala si veche tactica de manipulare din Asia pana in America. Si desi este atat de
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veche si arhicunoscuta, frumusetea ei functioneaza si In prezent cu maxima eficienta. Se
bazeaza pe diferenta dintre sexe. Care, interesant, este perceputa de unii istorici drept motorul
evolutiei omenirii.

Exemplu:

Pentru a evidentia diferentele de atitudine si comportament dintre femei si bdrbati, va
prezentdm un joc cunoscut in domeniul negocierilor sub denumirea de ,Bdtalia sexelor”. Acesta
este un jos de coordonare cu anumite elemente conflictuale. Sd ne imagindm doud persoane de sex
opus, denumite M si F, adicd el si ea si fiecare persoand doreste sd iasd seara cu cealaltd, insd au
preferinte diferite in ceea ce priveste locul unde vor sd meargd. Ea vrea sd meargd intr-un club,
iar el la un meci.

Modul in care functioneazad bdtdlia sexelor in acest tip de negociere, constd in faptul cd cei
doi parteneri de viatd doresc sd isi petreacd seara impreund, dar au preferinte diferite din acest
punct de vedere. Nici unul nu vrea sd compromitd un aspect important al vietii sale: cariera,
prietenii, hobby-urile etc. Trebuie retinut faptul cd ambii parteneri sunt interesati de coordonare,
adicd fiecare va incerca sd negocieze astfel incat sa isi impund punctul de vedere, preferinta
pentru club in cazul ei si dorinta de a merge la meci in cazul lui.

Club (M) Meci (M)
Club (F) |34 2,2
Meci (F) 1,1 43

In tabel sunt prezentate pe orizontald alegerile ei, iar pe coloand, sunt redate alegerile lui.
In fiecare celuld a tabelului, sunt evidentiate mai intdi utilitatea pe care el obtinutd de el in situatia
respectivd, iar dupd virguld, utilitatea resimtitd de ea in aceiasi situatie. Se presupune prin valorile
asociate cd fiecare isi doregste la fel de mult sd petreacd timpul cu celdlalt si cd preferd la fel de
mult sd meargd la disco, respectiv la meci.

Dar negocierile care apar in astfel de situatii, in vederea alegerii uneia dintre cele doud
variante presupune renuntarea de cdtre unul dintre parteneri la propriile pldceri in favoarea
celuilalt si automat, realizarea unor compromisuri. Si atunci ne intrebdm, care sunt optiunile sau
alternativele ne negociere in situatia respectiva?

O primd alternativd ar fi aceea in care cei doi parteneri sunt de acord sd isi indeplineasca
alternativ preferintele sau natura compromisurilor sd fie orientatd, la momente diferite, in
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favoarea lui sau in favoarea ei. Aceasta ar fi una dintre solutiile cele mai bune dintre cele pe care
cei doi parteneri le au la dispozitie.

Insd, unul dintre cei doi parteneri ar putea sd fie o personalitate mult mai puternicd decdt
celdlalt si sd incerce sd isi impund punctul de vedere. De exemplu, el vrea cu orice pret sd meargd
la meci. Atunci, in aceastd situatie am putea asista la o modificare a optiunilor celor doi parteneri,
fatd de situatia in care cei doi parteneri incepeau negocierea de pe pozitii egale. latd cum ar putea
arata optiunile intr-o astfel de situatie.

Club (M) Meci (M)
Club (F) |34 42
Meci (F) | 1,1 43

Practic, el este de acord ca ea sd meargd sd se distreze in club, iar el la meci sau sd meargd
amdndoi la meci. Intr-un astfel de proces de negociere, foarte importantd este reputatia pe care
fiecare dintre cei doi parteneri si-o construieste, deoarece aceasta are influentd importantd
asupra pozitiei pe care fiecare o detine in procesul de negociere. De exemplu, dacd el nu acceptd
niciodatd sd meargd in locurile ei preferate, isi va construi imaginea unui persoane intransigente,
care nu acceptd compromisuri, nu a unei persoane iubitoare. In situatia in care ea acceptd sd facd
foarte des compromisuri pentru el, atunci el va beneficia de un avantaj psihologic asupra ei,
reusind sd isi impund, de cele mai multe ori punctul de vedere. Reputatia se poate dezvolta si
modifica de-a lungul timpului. Totusi trebuie mentionat faptul cd, in anumite situatii, reputatiile
pot avea un caracter fals. De exemplu, el incearcd sd se comporte intransigent, in realitate fiind
ingrozit de perspectiva de a nu iesi impreund cu ea.

Prin intermediul acestui exemplu am incercat sa evidentiem faptul ca negocierea dintre
doi parteneri de sex opus este influentata intr-o proportie importanta de relatia existenta intre
acestia. Aceasta are implicatii majore asupra atitudinilor, comportamentului si pozitiilor
adoptate in procesul de negociere. In incercarea de simula acest joc in situatia in care cei doi
parteneri nu sunt compatibili sau nu se inteleg deloc, vom constata sa fiecare va actiona in mod
diferit unul fata de celalalt, in functie de utilitatea pe care o resimt pentru fiecare dintre
optiunile de care dispun.
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CATEVA SFATURI PENTRU REUSITA iIN NEGOCIERI

In ultima parte a acestui modul, vom incerca si vi furnizim citeva sfaturi pentru
asigurarea succesului In negociere in general, dar mai ales in cazul negocierilor cu diferite
categorii de persoane.

In primul rand pentru a vi asigura reusita in procesul de negociere, aplicati principiul
Fii tu insati, dar ceea ce poti reprezenta cel mai bine. Trebuie sa adoptati acel stil de
negociere care va asigura starea de confort psihic si fizic, care va face sa va simtiti bine. Daca
sunteti implicat intr-un proces de negociere, nu incercati sa fiti scortos, vorbiti calm si linistit si
incercati sa va sustineti pozitia cu foarte multa fermitate. Puteti sa va pastrati in acelasi timp
amabilitatea, subliniind numeroasele argumente pentru care sustineti un punct de vedere
diferit de cel al partenerului de negociere. Flexibilitatea este elementele care va poate asigura
succesul in satisfacerea intereselor. Daca veti discuta pe un ton ridicat, puteti crea sentimentul
de inhibare a partenerului sau dimpotriva sa generati o reactie similara din partea acestuia,
procesul de negociere transformandu-se intr-o veritabila cearta.

Aproape totul este negociabil. Este o recomandare de care ar trebui sa tineti cont
pentru a depasi nu numai anumite situatii dificile, dar mai ales pentru a va atinge obiectivele.
In general, numeroase situatii nu par a fi la prima vedere negociabile, insi o buni evaluare a
conditiilor reale va poate arata cum trebuie sa actionati pentru a achizifiona ceea ce va doriti.
Femeile de succes recunosc ca aproape totul se negociaza, chiar daca nu iti doresti sa negociezi
nimic. De exemplul, abilitatea femeilor de a dezvolta relatii interpersonale reprezinta un atu din
acest punct de vedere, deoarece In general, unei persoane care va cunoaste ii va fi destul de greu
sa spuna nu. in acelasi timp, femeile au tendinta de a nu cere anumite lucruri, din teama de a nu
pierde relatiile pe care le au. De multe ori, se intdmpla ca femeile sa nu ceara nimic, dar sa obtina
o parte importanta din ceea ce si-au dorit.

Nu va fie teama sa spuneti nu. De multe ori, intampinam dificultati in a spune nu, mai
ales in relatia cu persoane de care ne pasa, din teama ca respectivul raspuns sa nu afecteze
relatia cu persoana refuzata. Nu trebuie sa spuneti nu, pe un ton agresiv. De exemplu, daca o
oferta vi se pare mult prea mica In comparatie cu ceea ce v-ati propus initial, puteti accentua
acest lucru pe un ton politicos, evidentiind faptul ca pretul oferit se situeaza cu mult sub
asteptarile dumneavoastra. Puteti aplica acest principiu mai ales in situatiile In care negociati
cu persoane in varstd, apropiate sau cu managerii dumneavoastra. Este posibil ca acestia sa
interpreteze lucrurile ca pe ceva personal. Tocmai de aceea este mult mai indicat sa fiti politicos
si sa prezentati argumentele prin intermediul carora va puteti justifica opinia, incercand astfel
sa il faceti pe partenerul de dialog ca acesta este modul dumneavoastra de a gandi.
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Negociati pentru dumneavoastra ca si cum ati negocia pentru altcineva. Va va fi
mult mai usor sa obtineti ceea ce vreti. Studiile de specialitate au demonstrat ca atat barbatii,
cat si femeile intAmpina anumite dificultati cand trebuie sa negocieze personal, Insa femeilor le
este mult mai greu decat barbatilor. in general femeile sunt foarte buni negociatori in special in
situatiile In care reprezinta interesele unor companii la care lucreaza, decat atunci cand
urmaresc realizarea unor interese personale. Inainte de a incepe negocierea, ganditi-vd mai
intai la motivele pentru care va aflati In respectiva situatie si pentru care doriti sa obtineti
anumite rezultate.

In negocierile cu copiii sau adolescentii evitati amenintarile, restrictiile, anularea
anumitor libertati sau masurile extreme , deoarece vor avea un impact negativ asupra acestora.
Mai mult copiii vor avea tendinta de a se indeparta de dumneavoastra sau de a va evita. Nu este
exclus sa apara reactiile de autoaparare. Recomandarea noastra si a specialistilor in domeniu
este sa dati dovada de incredere, sa Incercati sa identificati cauzele care au respectivul
comportament, sa 1i Intelegeti modul de a gandi. Dati dovada de incredere si Incercati sa gasiti
o solutie comuna. In loc si {i spuneti unui copil, ,Daca nu iti faci ordine in camer3, nu te vei mai
juca cu trenuletul” sau ,Daca nu ii faci temele, vine tata si te va controla”, mai bine 1i spuneti
,Daca iti faci acum ordine in camerad, vei avea mai mult timp pentru a te juca” sau ,Daca iti faci
temele acum, probabil vei merge cu tata la tenis”. Important este sa nu Incercati sa i impuneti
copilului propriul dumneavoastra mod de a actiona, ci mai degraba sa il invatati sa preia
anumite lucruri din acest punct de vedere, ficandu-1 sa inteleaga ca este mult mai bine daca va
va urma sfaturile. In cazul negocierilor cu adolescentii, incercati sa inlocuiti sfaturile cu
informatiile care 1i sunt necesare si stimulati-1 sa se gandeasca la consecinte. Trebuie sa ii aratati
ca aveti incredere in alegerea pe care o va face.

Negocierile cu managerii sunt un caz aparte de cele mai multe ori, din punctul de vedere
al relatiei ierarhice pe care o avem cu respectivele persoane. In astfel de situatii, trebuie s3 fiti
cat mai bine pregatit pe marginea subiectului abordat si sa incercati sa il convingeti de
importanta argumentelor dumneavoastra. Evitati refuzurile sau contradictiile! incercati sa fiti
politicos, sa 1i aratati ca ii respectati pozitia, dar ca initiativa pe care acesta o propune nu este
cea mai potrivita. Incercati si i prezentati consecintele propunerilor acestuia. Pe parcursul
negocierilor fiti cat mai orientat asupra rezultatelor concrete, asupra un actiuni practice care
genereaza efecte pozitive si nu va abateti de la subiectul principal. Nu folositi timpul
managerului pentru a-i prezenta analize descriptive! Prezentati lucrurile intr-o varianta
simplificata! Evitati tonul agresiv.

Daca negociati cu persoane in varsta evitati In primul rand conflictul dintre generatii.
Inainte de a incepe discutia incercati sa va informati cat mai bine cu privire la realizirile
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anterioare ale interlocutorului dumneavoastra. Insistati asupra acestora in timpul negocierii.
Evitati tonul agresiv si fiti politicos. Incercati sa intelegeti modul de gandire al acestora, pentru
a sti cum sa actionati in scopul de a-l1 convinge pe partenerul de negociere de valabilitatea
argumentelor dumneavoastra. Dati dovada de tact, intelegere si calm. In astfel de situatii
trebuie sa le dovediti partenerilor de negociere ca suntefi matur si responsabil, iar pentru
aceasta aveti nevoie de fapte sau dovezi.

RECAPITULAREA MODULULUI 3

3.1. Negocierile individuale se caracterizeaza prin participarea si
implicarea in cadrul discutiilor pe o anumita a tema a doi parteneri.

3.2. Principalele cauze care determina orientarea catre negocierile
individuale, putem mentiona:
eindividualismul;

edorinta de independenta si de a reusi prin fortele proprii;
enesiguranta (neincrederea);

enaivitatea;

etemperamentul

3.3. Relatia interpersonala, ca pe un climat de deschidere, incredere si
confidenta Intre partenerii de negociere, aflati pe aceiasi lungime de unda, care
traiesc aceleasi sentimente si folosesc aproape acelasi limbaj verbal si nonverbal.

3.4. Relatiile interpersonale sunt definite ca fiind o conciliere a “necesitatilor
reciproce”
3.5. Principalele elemente de care trebuie sa tinem cont atunci cand stabilim
un raport interpersonal cu partenerul de negociere sunt:
e distanta potrivit3; e expresia fetei;
e momentul potrivit; e plasamentul si
e salutul; orientarea;
e contactul vizual; e gesturile;
e postura trupului; e vestimentatia.
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3.6. Spatiul de care o persoana dispune poate fi impartit in patru arii sau
Zone:

e zona intima e zona sociala

e zona personala e zona publica
3.7. In ceea ce priveste alegerea momentului potrivit pentru stabilirea unei

relatii interpersonale cu partenerul de negociere trebuie sa tinem cont de
punctualitate, statut si disponibilitatea acestuia.

3.8. Argumentul suprem pentru care oamenii construiesc echipe este ca
valoarea rezultatului obtinut la nivel de ansamblu (la nivelul echipei) este
mult mai mare decit suma rezultatelor individuale ale fiecaruia dintre
membrii echipei.

3.9. Intre principalele roluri pe care o persoani le poate indeplini la nivelul
unei echipe, putem mentiona:

e administratorul sau coordonatorul (liderul echipei):

e consilierul echipei

e facilitatorul

e observatorul de proces

e grefierul

3.10. Conform testului dezvoltat de catre M.R. Belbin, principalele roluri pe care o
persoana le poate indeplini in cadrul unei echipe de negociere, sunt:

e INT - integratorul * RR - responsabilul cu
e CO- coordonatorul resursele;

e MO - modelatorul e EV - evaluatorul

e IN - inovatorul e CE - coechipierul

e FI - finalizatorul

3.11. Negocierile de tip grup-grup sunt un caz particular al negocierii de grup, dar
care au o frecventa din ce In ce mai mare de aparitie, presupunand participarea a
doua sau mai multe echipe la discutii.
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3.12. Negocierea colectiva reprezinta procesul prin care conducerea unei
organizatii sau patronii si reprezentantii salariatilor sau sindicatele incearca sa
ajunga la o intelegere asupra problemelor referitoare la conditiile de munca.

3.13. Acordurile de procedura - acorduri oficiale, formulate in scris, care
functioneaza sub forma unu ghid si sunt liber acceptate de catre cele doua parti ale
procesului de negociere: sindicate si conducerea organizatiei.

3.14. Acordurile de fond - acorduri oficiale, redactate in scris, care contin termenii
in care urmeaza sa fie incadrati, la momentul respectiv angajatii in cauza, si se incheie
pe o perioada lunga de timp.

3.15. Principalele aspecte ce trebuie retinute in ceea ce priveste negocierile dintre
parinti si copii trebuie retinute urmatoarele aspecte:
* padrintii ar trebui sa fie mult mai in masura sa 1si atinga scopurile;
* negociind, parintii le ofera copiilor un anumit control intr-o situatie fara
alternative;
e prin negociere, copiii 1si dezvolta nevoia de a prelua controlul in anumite
situatii;
e negocierile 1i ajuta pe copiii sa Isi dezvolte si sporeasca increderea;
* negocierea 1i pregateste pe copii pentru viata de adult;
» este foarte important ca parintii sa stie cand nu trebuie sa negocieze cu copiii;
e pdrintii trebuie sa 1i Invete pe copiii cum sa negocieze;
e pentru a avea succes, parintii trebuie sa initieze negocieri formale.

3.16. In negociere exista influente reale ale diferentelor de sex, fiecare dintre cele
doua sexe poate fi caracterizat prin prisma unor avantaje si dezavantaje.

3.17. Capacitatea empatica a femeilor este vazuta ca fiind mai dezvoltata decat cea a
barbatilor.

3.18. Din punct de vedere psihologic, femeile resimt o mare nevoie de sprijin si
protectie si dispun de foarte mare capacitate de a dezvolta relatii interpersonale.
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3.19. In procesul negocierii, barbatii au, In general, un spirit practic mult mai
evident, in comparatie cu femeile, fiind axati pe obtinerea unor rezultate imediate.

RASPUNSURI LA EXERCITIILE DIN MODULUL 3

Exercitiul 3

In situatia in care Cristian ar fi avut un comportament refinut si inconstient, ar fi
mentinut o distanta mare fata de Mihai, comportamentul acestuia din urma ar fi evidentiat
intentiile sale de a dezvolta cu Cristian un raport interpersonal. intr-o astfel de situatie mai mult
ca sigur, Mihai ar fi incercat sa se imprieteneasca cu Mihai si mai mult i-ar fi aratat el singur
jucariile pe care le are. Un aspect trebuie retinut, totusi Mihai i-ar fi aratat jucariile si modul de
functionare a acestora, dar ar fi fost foarte riguros in procesul de selectie a jucariilor cu care
Mihai avea voie sa se joace.

Exercitiul 6

Da, satenii care va ajuta efectiv, depunand un efort real pentru scoate masina din zapada
si pentru va putea continua astfel calatoria, formeaza o echipa. Ei actioneaza in baza unui scop
comun, acela de ava ajuta intr-o situatie dificila. Fiecare dispune de anumite abilitati si
aptitudini pe care le folosesc in scopul de realiza obiectivul echipei. Privitorii, respectiv cei care
au stat si si-au exprimat situatia fata de situatia in care va aflati nu formeaza o echipa, ci un
grup. Ei nu au un scop comun in baza caruia sa manifeste un comportament adecvat.

Exercitiul 7

Intr-o astfel de situatie aveti la dispozitie urmitoarele alternative de a actiona:

- sadestituiti respectiva persoana, membru al echipei dumneavoastra de negociere, in
prezenta tuturor;

- sail sanctionati din punct de vedere disciplinar dupa finalizarea negocierilor;

- sail eliminati din echipa dupa negociere;

- safiatribuiti un rol mult mai putin important in cadrul echipei;

- sa le spuneti adversarilor ca oferta de 400 RON despre care vorbea colegul
dumneavoastra nu include toate taxele.
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Exercitiul 8

In primul rand parintele trebuie si {i precizeze propriului copil ¢ o jucdrie imprumutata
trebuie inapoiatd, nu ramane definitiv a lui. Mai mult copilul trebuie sa inteleaga ca dandu-i
prietenului sau o jucarie in schimbul celei imprumutate, vor fi create conditiile propice pentru
a se juca Impreuna. Mai mult, in acest fel va demonstra ca prietenul sau poate avea incredere in
el si pe viitor este posibil sa {i imprumute unele dintre cele mai bune jucarii ale sale. De
asemenea, el trebuie convins ca schimbul este cea mai avantajoasa varianta. Parintele trebuie
sa monitorizeze comportamentul propriului copil, iar daca nu accepta schimbul, este preferabil
sa nu 1i permitd sa Imprumute jucdria prietenului sau, pentru a se convinge singur de avantajele
schimbului propus.

VOCABULAR
- echipa
- grup
- sinergie
- grefier
- item
- facilitator
- intuitiv
- senzitiv
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TEMA PENTRU ACASA 3

1. Zona intima3, ca arie a spatiului de care dispune o persoana, poate fi folosit pentru
dezvoltare unei bune relatii de comunicare dintre parteneri in urmatoarea situatie:

a) ceremonii sociale;

b) intalniri intre prieteni;

¢) cumpdrarea produselor din magazin;

d) atunci cand ne adresam unui grup foarte restrans de persoane, ca de exemplu familia.

Raspuns: d

2. Care dintre urmatoarele atitudini este specifica unei persoane, care in cadrul echipei
de negociere indeplineste rolul de coechipier:

a) Sa nu uitam care este scopul pentru care ne-am Intalnit.

b) Nu trebuie sa ne mulfumim numai cu atat.

) Daca nu are nici o logica, nu are rost sa o facem.

d) Nu ne costa nimic sa fim respectuosi si politicosi fata cu partenerii de dialog.

e) Trebuie sa valorificam orice ocazie care apare atunci cand gresesc alfii.

Raspuns: ¢

3. Definirea realista, corecta si pertinenta a activitatilor echipei reprezinta obiectivul:
a) inovatorului;

b) integratorului;

¢) coordonatorului;

d) modelatorului;

e) inovatorului.

Raspuns: d
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4. Aplicati testul Belbin in cazul unui coleg de serviciu care face parte dintr-o
echipa. Identificati rolul care ii corespunde cel mai bine acestuia conform metodologiei
de implementare a chestionarului. Realizati o comparatie intre rolul pe care colegul
dumneavoastra il indeplineste in cadrul echipei din care face parte si cel pe care ar
trebuie sa il indeplineasca conform rezultatelor obtinute in urma aplicarii testului.
Identificati principalele diferente care apar intre cele doua roluri si analizati cauzele
aparitiei respectivelor diferente.

in cazul in care nu sunteti angajat al unei companii, aplicati testul in cazul unui
prieten.

Atentie formularul de test trebuie transmis In vederea corectarii, completat integral,
impreuna cu rezolvarea celorlalte aplicatii din tema.
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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.

