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(D

participa la solutionarea unei dispute, fie ca incearca sa isi convinga cel mai bun
prieten ca solutia pe care el a gasit-o este cea mai buna, fie ca este implicat intr-un
simplul proces de vanzare-cumparare. Iata catva dintre argumentele pentru care este
important sa parcurgeti acest modul, deoarece in continutul acestuia veti putea gasi
raspunsuri la urmatoarele Intrebari:

Parcurgand acest modul, veti fi capabili sa:

Mult succes!

Fiecare dintre noi indeplineste la un moment dat rolul de negociator, fie ca

- ce este negociatorul?

- care sunt principalele trasaturi ale personalitatii acestuia?

- care sunt principalele atitudini ce pot fi adoptate in procesul de
negociere?

- care sunt principalele responsabilitati ale unui negociator?

intocmiti un portret al negociatorului;

identificati principalele trasaturi de personalitate ale negociatorului;
alegeti atitudinea corespunzatoare intr-0 negociere;

va incadrati intr-un dintre principalele tipuri de negociatori;

stabili daca sunteti sau nu un bun negociator
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FIECARE DINTRE NOI ESTE UN NEGOCIATOR

Poate ca unul dintre talentele pe care fiecare dintre noi ar trebui sé si le dezvolte, este arta de
a negocia. De cele mai multe ori negocierea, este intfeleasa sau asociata unor contracte sau discufii
dintre doud sau mai multe companii producatoare din acelasi domeniu de activitate ori din sectoare
diferite. De asemenea, nu putin sunt situatiile in care negocierea este perceputd ca principald
modalitate de solutionare a unor conflicte de munca, militare sau interpersonale. Totusi, pentru aceia
dintre noi care nu au o legatura directa cu astfel de evenimente, situatiile descrise anterior sunt departe
de realitatea zilnicad 1n care traim, noi fiind doar simpli spectatori ai unor asemenea cazuri, nefiind
direct implicati in solutionarea lor. In consecinti, ne punem urmitoarea intrebare: Atunci noi ce
negociem? Cand negociem ? QOare negociem vreodata? Suntem §i noi negociatori?

1(15-17) Raspunsul la aceste intrebari este unul afirmativ. Da, negociem aproape intotdeauna si orice.
Negociem cu noi ingine, negociem cu familia, cu prietenii, cu colegii si sefii de la serviciu, dar si cu
alte persoane cu care nu avem un contact permanent.

De fapt cea mai mare parte a activitdtilor noastre fac apel la capacitatea noastra de a ne apéra
valorile si idealurile, de a asculta opiniile celor din anturajul nostru si de a ne impune punctul de
vedere in fata celorlalti, incercand ca prin tot ceea ce facem sa identificim o calea de a obtine un
anumit profit. In viata de zi cu zi aproape totul se negociaza, incepand cu alimentele pe care dorim s
le cumparam de supermarket si pe care le alegem 1n functie de pret, de calitate, de nevoi si de utilitate.

Alegerea locului de munca dorit este rezultatul unui proces de negociere, deoarece fiecare
dintre face selectia posturilor pe care ar dori sd se angajeze in functie de o serie de criterii precum:
cunostintele de care dispune, experienta Tn munca propriul portofoliu de abilitati, aptitudini si calitati
pe care le posedd. De asemenea decizia finala de acceptare a ofertei de angajare a unei companii este,
de asemenea, rezultatul unui proces de negociere., deoarece alegem respectiva organizatie dintr-un
numadr initial mai mare in functie de criterii precum: imaginea si renumele acesteia, valoarea
recompenselor oferite, posibilitatile de dezvoltare personald si profesionald, conditiile de munca
oferite si stabilitatea sau siguranta locului de munca. Desigur, fiecare dintre noi dispune de o libertate
deplind in ceea ce priveste utilizarea si a altor criterii in functie de care sa faca alegerea.

Pornind de la aceste aspecte enuntate in debutul acestui modul, intrebarea careia trebuie sa i
oferim raspuns este urmatoarea: Fiecare dintre noi este un negociator?

¢~ [#PRIDE-U

ACADEMIA DE STUDI ECONOMICE
DIN BUCURESTI



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

Da, fiecare dintre noi, in diferite ipostaze sau momente ale vietii sale este un negociator. De
ce? Motivul este foarte simplu: pentru ca fiecare dintre urmarim reusita sau obtinerea unui anumit
profit.

Exista tendinta de a crede ca doar oamenii foarte combativi au curajul de a negocia si c¢a doar
acesti sunt cei mai buni negociatori. Oare sd fie adevirat? Intr-o oarecare masura da, deoarece aceste
persoane obtin de cele mai multe ori succesul in toate actiunile pe care si le propun. In al doilea rand
astfel de persoane isi urmaresc in mod sistematic interesul in ducand la bun sfarsit o negociere, aceasta
nefiind principala calitate a fiecaruia dintre noi. De asemene, fiecare dintre noi, poate deprinde cu un
minimum de instruire si experientd abilititile unui negociator. Insa, desigur, experienta are un rol
important in obtinerea succesului. Aceasta, deoarece negocierea nu reprezinta doar un simplu dialog
intre doua sau mai multe persoane cu privire la un anumit obiect, produs sau serviciu. Procesul de
negociere impune anumite abilitafi, calitati. Mai mult, negocierea inseamna o foarte buna cunoastere
a artei comunicarii verbale, dar mai ales non-verbale, deoarece de cele mai multe ori partenerii de
negociere transmit o serie de semnale folosind limbajul non-verbal.

Exemplu:

In timpul interviului de angajare pofi ,,citi” persoana din fatd sau pofi fi ,citit” de cdtre
aceasta. lata semnificatiile catorva gesturi sau comportamente:

- bratele incrucisate tradeaza o persoana rezervata, aflata in defensiva,

- bratele si picioarele incrucisate semnifica faptul ca ai in fata ta o persoand suspicioasa

si foarte rezervata,

- madinile tinute in buzunare tradeaza o persoana suspicioasa si foarte rezervatd,

- mdinile tinut pe solduri semnifica o persoand receptiva si dispusa sa te ajute

- barbia in palma tradeaza a atitudine criticad, inclinata spre analiza,

- atingerea nasului in timp ce raspunzi la o intrebare inseamnd ca nu spui adevarul

Exercitiull
Interpretati semnificatia urmatorului gest: interlocutorul sta asezat pe scaun cu picioarele si
privirea indreptate catre usa.

De fapt, negocierea face parte din viata fiecaruia, putand afirma din acest punct de vedere ca
suntem un negociator inca din momentul nasterii. Posibil ca o astfel de afirmatie sa vi se pard mult
prea usor spus, insa este foarte adevarata. Pentru va demonstra valabilitatea acestui enunt, va propun
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sd va ganditi la urmatoarea situatie. Cu toti stim cd un copil de cateva luni nu are capacitatea de a
transmite mesaje verbale, dar cu toate acestea el transmite o serie de mesaje pe care paringii, bunicii
sau persoanele cu care intrd in contact si au grija de el trebuie sd le inteleagd si sd actioneze in
consecinta. Plansul poate avea urmatoarele semnificatii: nevoia de hrana sau de sete, disconfortul
fizic sau psihic al copilului si nu in ultimul rand, nevoia acestuia de a beneficia de atentia celorlalti.
De asemenea, plansul poate semnifica si o atitudine de respingere a unei alte persoane sau teama,
frica de necunoscut. De exemplu, atunci cand copilul este luat in brate de catre o altd persoana pe care
Nu 0 Cunoaste acesta va Incepe sa planga. Zambetul exprima acordul sau satisfactia de a beneficia de
atentia celor din jur. lata, ca fara sd ne dam seama, am ajuns la concluzia ca fiecare dintre noi este
implicat Tntr-un proces de negociere inca din momentul nasterii. V-afi gandit vreodata la acest lucru?

Insa pe masura ce crestem, procesul de negociere devine tot mai complex, fiind necesard
luarea in considerare a unui numdr din ce in ce mai mare de variabile. Ne este tot mai dificil sa ne
impunem punctul de vedere in fata celorlalti. Acasa, la scoala, la locul de munca, in societate trebuie
sd respectam anumite reguli si norme §i sd evaludm consecintele propriilor intentii si actiuni asupra
comportamentului nostru si al celorlalti. Fiecare dintre noi, functie de actiunile intreprinse este
motivat sau sanctionat.

Exemplu:

La scoala ne consideram victimele unui sistem bazat pe reguli stricte ce trebuie respectate.
Sa ne gandim la modul in care reactioneaza un elev in momentul in care nu gi-a pregatit tema la o
anumitda disciplind. Reactiile §i comportamentul acestuia, la criticile profesorului fata de
neindeplinirea sarcinilor, sunt exprimate prin intermediul unui comportament justificativ. Astfel,
elevul va incerca sa gaseasca diverse motive, explicatii, argumente care sa il ajute sa nu fie
sanctionat §i cu care sda reuseasca sd il convinga pe profesor ca el a avut vointa dar anumite ,, forte”
externe nu i-au permis sa isi rezolve temele. De cele mai multe ori, intransigenta profesorului si
teama de potentialele sanctiuni il fac pe elev sa recunoasca adevarate motivele pentru care nu §i-a
rezolvat temele.

In primad instantd, intenfia elevului este aceea de a negocia o diminuarea a potentialelor
sanctiuni pe care le poate primi si a de a il convinge pe profesor sa manifeste intelegere.

De asemenea si in cazul in care un elev va obtine o notd sau un calificativ redus in procesul
de evaluare, acesta va fi tentat sa invoce diverse motive prin intermediul carora poate justifica o astfel
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de situatie. Inainte de a recunoaste cd nu a invitat, acesta va motiva ci subiectele sau intrebirile la
care trebuie sa raspunda se refereau la cele mai dificile capitole ale disciplinei studiate sau desi, a
invatat si a raspuns bine, profesorul i-a adresat atdt de multe Intrebari, incat a reusit sa il intimideze
ori a treia varianta, elevul a Tnvatat, dar nu toate capitolele ce trebuiau parcurse si a avut ghinionul de
a fi nevoit sa rezolve subiecte din respectivele capitole etc.

Viata de adolescent este caracterizata de un sir nesfarsit de discutii cu parintii, pe diverse teme,
ca de exemplu: comportamentul in familie, modalititile de relaxare, organizarea timpului,
vestimentatie etc.

Odata ce am devenit adulti, fiecare dintre noi trebuie sd se supund anumitor reguli,
comportamentale in relatia sa cu familia, cu colegii si seful de la locul de munca, cu prietenii, cu
institutiile statului etc. Ce negociem atunci in postura de adulti: conditiile de munca, salariul si
celelalte beneficii pe care le putem obtine din partea companiei In care ne-am angajat, posibilitatile
de petrecere a timpului liber impreuna cu ceilalti membri ai familiei, anumite probleme cu care ne
confruntam 1n relatia cu prietenii etc.

In diferite momente si ipostaze ale vietii, fiecare dintre noi este un negociator. Aceasta
deoarece, orice individ indeplineste trei roluri: cetitean, angajat si membru al unei familii. In calitate
de cetitean sunt ne supunem unor anumite reguli de comportament in societate, incercand sa ne
impunem punctul de vedere si sa ne aparam interesele, In raport cu alti cetateni. Ca angajat, negociem
oferta de angajare a unei companii, care are nevoie de serviciile noastre. In familie, fiecare in functie
de pozitia pe care o detine, parinte sau copil, incearca sa si puna in valoare abilitati de negociator in
scopul de a-si atinge scopul.

Fiecare dintre noi, suntem un negociator. Argumentele aduse in discutie au scopul de evidentia
calitatea negociator a fiecaruia dintre noi, in diferite ipostaze ale vietii. In functie de etapa de evolutie
n care ne aflam putem utiliza diverse metode si tehnici de a ne atinge scopul propus.

PORTRETUL NEGOCIATORULUI

Negocierea in sine este un joc care presupune anumite abilitati, aptitudini si calitati ale partilor
implicate, ale jucatorilor. Pentru ca acest jos sd poata fi pus 1n practica trebuie sa existe un scop comun
si participarea a cel putin doi parteneri. In acelasi, fiecare dintre partile implicate in jocul negocierii
trebuie sa posede anumite calitati. Orice dorintd sau nevoie nesatisfacutid constituie premisa
desfasurarii unei negocieri. Partenerii de negociere vor accepta participarea la acest joc, doar in
situatia in care cel putin una dintre partile implicate dispune de ceva de care are nevoie. Prin structura

#/PRIDE-U

ACADEMIA DE STUDI ECONOMICE
DIN BUCURESTI



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

si continutul sdu, negocierea oferd posibilitatea obtinerii unor satisfactii personale fiecaruia din
parteneri.

Succesul unei negocieri se bazeaza pe increderea si respectul reciproc al partenerilor implicati.
Interesele comune ale partilor implicate favorizeaza aparitia compromisului, in scopul obtinerii unei
solutii reciproc avantajoase. Negocierea reprezintd un proces de comunicare in cadrul caruia fiecare
dintre parteneri trebuie sa inteleaga dorintele celuilalt si sa isi satisfaca propriile interese. In cazul
unui impas sau al unei confruntari, negocierea este cea mai bund metoda prin care criza poate fi
depasita. Din acest punct de vedere, negociatorul trebuie sa dea dovada de subtilitate, integritate,
inovatie si dorintd de a depasi momentele dificile.

Exemplu:

Lucian, in varsta de 12 ani, tocmai a pus la incalzit in cuptorul cu microunde o pizza pe care
o0 mama sa o cumparase din oras. Andree, sora sa mai micd, a spus cd vrea §i ea pizza, intrebdandu-|
frumos pe fratele sau dacad nu este dispus a o imparta cu ea. Afisand un ton destul de dur, Lucian a
raspuns cd nu este dispus sd faca acest lucru.

Cu o voce dulce, Andreea rugat-o pe mama sa o il convinga pe Lucian sa ii dea si ei pizza,
dar reactia acestuia a fost si mai vehementa ,, trebuia sa o implici si pe mana. Repede te-ai spus sa
te plangi. Sa vezi ce o sd patesti. In aceste conditii mama celor doi frati le-a impdrtit acestora pizza
in mod egal, dupd care a iesit din bucdtdrie, deoarece suna telefonul. In momentul in care a revenit
in bucatarie a avut o surpriza. Desi, fiecare dintre cei doi copii aveau in farfurie cdte o portie de
pizza, in momentul in care a revenit in bucatarie, mama acestora a constatat ca in farfuria lui Lucian
era doar blatul de pizza, in timp ce in farfuria Andreei doar garnitura de la pizza. In aceste conditii
nu stia ce sa mai creadd. Vazand nedumerirea din privirea mamei, Andreea i-a Spus acesteia: lui
Lucian nu ii place gustul de ardei, iar mie blatul, asa ca i-am dat lui blatul i el mie garnitura.

In concluzie, cei doi copii au reusit si negocieze o variantd mai bund decdt cea pe care le-0
propusese mama lor, deoarece fiecare dintre ei avea anumite interese unul fata de celalalt.

Exercitiul 2
Care sunt in opinia dumneavoastra principalii factori care au facilitat negocierea dintre cei doi
copii?
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Pornind de la acest exemplu, putem afirma ca, principala calitate a unui negociator este
aceea de a intelege pozitia celorlalti parteneri si adeviratele dorinte si nevoile ale acestora, in
scopul de obtine maximum de profit.

Pentru a ne face o imagine cat mai completd asupra negociatorului, va propunem, ca in
continuare, sa ne familiarizam cu principalele calitati ale negociatorului.

TRASATURILE SI CALITATILE NEGOCIATORULUI

Reusita unei negocieri este conditionata de trasaturile si calitdfile negociatorului sau
membrilor echipei de negociere. Un bun negociator trebuie sd dispuna atat de insusiri native, ca de
exemplu abilitatile de comunicare, persuasiunea, empatia, inteligenta, o memorie foarte buna, curaj,
prezentd de spirit, dar si de unele abilitdti dobandite, determinate fie de nivelul de pregatire
profesionald, fie de experienta practica de care acesta dispune.

Inainte de toate trebuie mentionat faptul ca negociatorul este o persoan care se naste si triieste
ntr-un context economic, social, politic si cultural foarte bine definit, care isi pune amprenta asupra
profilului si caracterului acestuia.

Luand in considerare faptul ca exista o foarte mare diversitate de situatii in care negocierile
sunt prezente, am putea spune, la modul general, cd munca negociatorului este una deloc usoara ci,
dimpotriva, este una foarte pretentioasa. Din acest punct de vedere, negocierea este o evaluare
nescrisa a calitatilor si abilitatilor celor are negociaza (Pistol, 2000). Oricat de bine ar fi pregétite
negocierile, succesul la masa tratativelor este determinat de, in cea mai mare masura de calitatile si
abilitatile negociatorului.

Tntre cele mai importante calitiiti ale unui negociator, pot fi mentionate:

e cultura generala vasta, usurinta in exprimare;

e o foarte buna cunoastere a tehnicilor de negociere, a regulilor ce trebuie respectate
si a alternativelor de care dispune, dobandita ca rezultat al unei pregatiri
profesionale temeinice;

e cunoasterea tehnicilor de comunicare verbala, scrisd si mai ales non-verbala,
deoarece clientii transmit cele mai importante mesaje mai ales atunci cand nu
vorbesc;

e claritate in gandire;
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o flexibilitate si adaptabilitate la situatii dintre cele mai diversesi cu grade diferite de
complexitate;

e cunoasterea perfecta si in detaliu a problematicii pusa in discutie;

e viziune de ansamblu si orientare spre detalii;

e capacitatea de a evalua fiecare varianta de actiune sub presiunea unor factori
diversi, cel mai important dintre acestia fiind timpul;

e capacitate de sinteza, retindnd doar aspectele esentiale ale procesului de negociere;

e capacitate de a asculta si de a analiza probleme din punctul de vedere al
consecintelor practice;

e Incredere in sine si puterea de a-si pastra calmul In situatii caracterizate de o
puternica incarcatura psihica,

e capacitatea de lucru in conditii de stres;

e capacitatea de a negocia sun presiunea timpului si abilitatea de obtine timp
suplimentar in situatii dificile, pentru a analiza argumentele si oferta partenerilor;

e abilitatea de se integra si de a lucra in cadrul unei echipe de negociere, de a fi un
bun coleg si colaborator, avand capacitatea de a se intelege cu persoane situate pe
diferite niveluri ierarhice;

e perseverentd in atingerea obiectivelor;

e persuasiune sau puterea de a-si convinge partenerii ca oferta pe care el o propune
este cea mai avantajoasa pentru ambele parti;

e diplomatie, sinceritate, calm, temperament;

e 53 aiba simtul oportunitatii si al momentului;

e sdaiba prezenta de spirit, in vederea adoptarii celor mai bune decizii, in momentele
oportune.

Exercitiul 3
Selectati din lista calitatilor unui negociator, prezentatd succint anterior, pe acelea care va
caracterizeaza cel mai bine.

Portretul negociatorului ideal poate fi sintetizat aducand in discutie urmatoarele calitati:
e onestitatea; e umanismul;
e munca; e persuasiunea;
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e optimismul; e inspiratia;
e initiativa; e vointa
e tactul;

Onestitatea

Reprezintd in opinia unor specialisti in domeniul negocierii, principala calitate a
negociatorilor diplomati. Atentie, vorbim despre onestitate si nu despre viclenie! Multi oameni cred
cd viclenia este cea mai importanti calitate a unui negociator. In domeniul negocierilor viclenia nu
trebuie interpretata ca Inselaciune, ci mai degraba prin prisma prezentei de spirit a negociatorului, de
a adopta cele mai bune deicizii sub presiunea timpului si de a specula lipsa de informare a partenerilor
de negociere.

Onestitatea este cea care asigurad durabilitatea unei relatii si favorizeaza aparitia si dezvoltarea
unor parteneriate, in vederea consolidarii afacerilor. Onestitatea insumeaza trasaturi precum
sinceritatea si loialitatea negociatorului. Aceste doud calitati ale unui negociator trebuie interpretate
atat din punctul de vedere al relatiei cu partenerii de negociere, cat si a relatiei cu organizatia ale
carei interese sunt reprezentate de catre negociator. Onestitatea este perceputd in sens opus
demagogiei si vicleniei.

Exemplu:

Va propunem spre analiza situatia in care un agent de vanzari isi convinge clientul sa ii
plateascd in avans produsele pe care acesta urmeazd sd le achizitioneze. In momentul incheierii
tranzactiei, vanzatorul stabileste cu clientul ca termenul de livrarea sa nu depdseasca 3 zile
lucratoare, insa vanzatorul stie foarte bine faptul ca firma la care lucreaza nu dispune de stocuri,
deoarece pe piata, exista o cerere foarte mare pentru produsele firmei. Agentul de vanzari este
constient de faptul ca livrarea nu este posibila in mai putin de 7 zile lucratoare, dar cu toate acestea
el ii promite clientului ca i va livra produsele in mai putin de trei zile.

Este un exemplul tipic de comportament viclean, in care agentul de vanzari nu este oneSt cu
clientul sau. Nu poate fi vorba de inseldatorie, ci despre un comportament lipsit de etica, poate chiar
mMINCINOS.

Munca
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Doar prin munca tenace si sustinutd pot fi atinse obiectivele pentru care o persoana a
mandatata sa negocieze. Harnicia negociatorului este o calitate importantd in procesul de negociere,
deoarece munca inseamna de cele mai multe ori rabdarea de a ajunge la capat, in scopul de a obtine
rezultatele dorite. Disponibilitatea la efort este una dintre garantiile succesului. Munca tenace si
disciplinata este izvor de confort psihologic atat pentru negociator, cat si pentru colaboratorii si
partenerii sai.

Desigur, exista si situatii in care munca negociatorului este zadarnica, datorita actiunii unor
factori pe care acesta nu 1i poate controla, ca de exemplu atitudinea si comportamentul clientului sau
modul de a gandi al acestuia. In anumite situatii factori care determina insuccesul unei negocieri pot
fi reprezentati de falimentul clientului, anumite fenomene naturale sau chiar unele deicizii economice
si politice ale unor organisme cu rol strategic intr-un anumit domeniu de activitate, ca de exemplu,
guvernul.

Exemplu:

Fiecare dintre noi a participat la cel putin un interviu de angajare. V-ati intrebat vreodata
daca aceasta experienta de selectie poate fi considerata o negociere? Indiferent de raspunsul
dumneavoastrd vi spunem cd rdaspunsul la aceastd intrebare este afirmativ. Tn primul rand deoarece
fiecare dintre cei doi parteneri de dialogau nevoie unul de celalalt. Candidatul doreste sa se angajeze
si sa lucreze in respectiva companie, in timp ce angajatorul are nevoie de cunostintele, experienta,
abilitatile si aptitudinile candidatului. Practic, fiecare are ceva ce de care partenerul are nevoie.
Scopul interviului, negocierii, este acela de a stabili un cadru comun de desfasurare a activitatii;
candidatul trebuie sa isi dovedeasca competenta si sa il convinga pe angajator ca el este cea mai
buna optiune, in timp ce angajatorul trebuie sa ii demonstreze candidatului ca oferta companiei este
una dintre cele mai bune.

Fiecare dintre cei doi parteneri de dialog, sunt in fapt negociatori. Dar oare v-ati gandit
vreodatd in ce consta munca sau activitatea fiecaruia dintre ei? Va propunem, ca in continuare sa
realizam o astfel de analiza.

Responsabilitdtile intervievatorului Responsabilitdtile candidatului
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- analiza informatiilor inscrise in CV si scrisoarea de
intentie;

- retinerea datelor si aspectelor relevante despre
candidat;

- programarea candidatului la interviu;

- pregatirea salii de desfasurare a interviului;

- formularea intrebarilor;

- analiza semnalelor non-verbale emise de candidat;

- completarea raportului de interviu;

- furnizarea unor informatii solicitate de catre
candidat;

- evaluarea candidatului in functie de raspunsurile la
intrebari, prin corelarea cu criteriile de selectie;

- prezentarea ofertei de angajare,

- verificarea referintelor candidatului;

- comunicarea catre candidati a raspunsurilor finale;

- asigurarea caracterului confidential al raspunsurilor
primite de la candidati

Umanismul

- familiarizarea cu principalele activitati ce trebuie
desfasurate la nivelul postului;

- documentarea n vederea obtinerii unor informatii
despre companie;

- informarea cu privire la conditiile de munca de
companie;

- analiza ofertei de angajare;

exprimarea opiniilor cu privire la aspectele discutabile;
- alegerea unei vestimentatii corespunzatoare;

- descrierea unor experiente relevante referitoare la
activitatea anterioard;

- analiza semnalelor non-verbale emise de intervievator;
- exprimarea acordului sau dezacordului fata de oferta de
angajare propusd,

- furnizarea unor informatii suplimentare solicitate de
angajator

Exprima sentimentul de iubire fatd de oameni, placerea de a lucra cu oamenii, calitate care
este esentiald Intr-un proces de negociere, deoarece negociatorul trebuie in primul rand sa 1si respecte
partenerii de negociere si sa inteleaga pozitia adoptata de catre fiecare dintre acestia in procesul de
negociere. Mai mult, pentru a intelege comportamentul partenerilor, negociatorul este de multe ori,
nevoit sa se transpusa in situagia acestora. Negocierea este un proces de construire a Infelegerii, care
se bazeazad Intr-o masurd foarte mare pe respectul si increderea reciprocd intre parteneri. Astfel
negociatorul poate fi ingaduitor cu unele imperfectiuni inerente, dar intr-o anumitad masura. Poate fi
generos, dar 1n acelasi timp drept. Umorul este una dintre calitatile marilor negociatori, deoarece
momentele de relaxare, de detensionare a atmosferei sunt foarte bine venire intr-o negociere, mai ales
in situatiile de impas. In anumite situatii, negociatorul intelege cd logica sentimentelor prevaleaza
logicii minfii.

Exemplu:
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Inca de la primul contact direct cu candidatul, chiar inainte de inceperea interviului
responsabilul cu derularea activitatii de selectie isi da seama ca acesta nu este potrivit pentru postul
de agent de vinzari pentru care gi-a depus candidatura. Candidatul pare la prima vedere timid,
retras, rezervat, ganditor, emotionat, pesimist, desi activitatea unui agent de vanzari solicita
dinamism, entuziasm, realism, perseverentd, putere de convingere, spirit de echipa etc. Cu toate
acestea, intervievatorul il invita pe candidat in sala de interviu pentru a se convinge de adevaratele
calitati ale candidatului, deoarece este posibil ca acesta sa nu intruneasca calitatile unui bun agent
de vanzari, ci acelea solicitate le nivelul unui post care presupune o munca analitica, cum ar fi cel
de contabil sau economist. Atitudinea intervievatorului denotda o buna cunoastere a fiintei umane si
a nevoii acesteia de a fi inteleasa. De asemenea, respectul este foarte important.

Tn domeniul vdnzarilor, se spune cd un bun agent de vinzari este acela pe care clientul il dd
afard pe o usd si el intrd pe cealaltd. In esentd si agentul de vanzari este un negociator, deoarece el
trebuie sa il convinga pe client de avantajele si utilitatea produsului pe care il vinde. Nu numai
abilitatile de comunicare sunt importante pentru un agent de vanzari, ci mai ales persuasiunea de
care da dovada.

Exercitiul 4
Care sunt, in opinia dumneavoastra, principalele argumente pentru care este recomandat sa
anuntam imposibilitatea participarii la interviul la care am fost programati?

Exercitiul 5

Sa presupunem ca doriti sd deveniti angajatul unei companii despre care v-ati format o
impresie foarte buna si ati fost chemat la interviu pentru ocuparea unui post de consultant pe probleme
de negociere. In momentul in care ati ajuns la sediul firmei si ati observat care este atmosfera din
firma, v-ati dat seama ca nu este ceea ce va doriti. Sunteti tentat sa parasiti sediul firmei si sa nu va
mai prezentati la interviu. Care este decizia pe care o alegeti? Veti pleca fara sa spuneti nimanui nimic
sau veti participa la interviu?

Persuasiunea
Inseamna darul de a convinge si arta de a argumenta pe care un negociator trebuie si le

stdpaneasca. Persuasiunea este determinata de retorica discursului, dar si de pasiunea oratorului. Lipsa
atasamentului din partea negociatorului fatd de discursul sau reprezintd de cele mai multe ori cauza

#/PRIDE-U

ACADEMIA DE STUDI ECONOMICE
DIN BUCURESTI



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

insucceselor 1n procesul de negociere. Discursul, atitudinea negociatorului trebui sé fie convingatoare,
astfel incat partenerii de negociere sa devina entuziasti la propunerea negociatorului. Din acest punct
de vedere, dumneavoastra, in calitate de negociator, trebuie sa stapaniti foarte bine anumite tehnici
de comunicare si, in acelasi timp, sa dispuneti de cunostinte in domeniul psihologiei umane.

Exemplu:

Sa presupunem ca vindeti accesorii de birou, iar unul dintre elementele care va poate aduce
un profit consistent il reprezintd contractul de asistenta tehnicd, extinzand garantia. Ca atare, trebuie
sd incercati sa convingefi clientul ca are nevoie de asistentd tehnica si ca dumneavoastra suntefi cel
mai bun furnizor de astfel de servicii. In primad fazd, clientul va fi tentat sa spund ,,Stim cd aceste
servicii aduc firmei dumneavoastra profituri importante, dar noi suntem o companie mare i ne
permitem sa ne asumam anumite riscuri din acest punct de vedere”. Daca veti readuce in discutie
acest subiect dupa ce ati semnat cu clientul contractul de vianzare — cumparare a produselor, veti
putea constata ca acesta are o atitudine schimbata fata de situatia initiala. Din acest punct de vedere
este important ca inainte de finalizarea intdlnirii cu clientul este important sa redeschideti discutia
supra serviciilor tehnice pe care i le puteti furniza. Este indicata in acest caz accentuarea avantajelor
pe care clientul le poate obtine, mentiondand ca daca accesoriile sunt asigurate, angajatii va pot
contacta in orice moment al zilei §i veti raspunde cu promptitudine solicitarilor acestora. Trebuie sa
Mentionati ca sunteti capabili de a identifica problemele inainte ca acestea sa se agraveze, iar
produsele achizitionate vor avea o viata mai lunga. Bazandu-va discursul pe aceste argumente, avefi
sanse mai mari ca finalul intrevederii, sa obtineti un raspuns favorabil din partea clientului.

Exercitiul 6

Sunteti responsabilul cu recrutarea si selectia resurselor umane in cadrul unei companii. Unul
dintre candidatii care au participat la interviu v-a placut in mod deosebit si ii propuneti o ofertd
concretd de angajare. Acesta ezita sa raspunda favorabil propunerii dumneavoastra. Comportamentul
candidatului va ajuta sa va dati seama ca motivul real al refuzului acestuia 1l reprezinta o oferta venita
din partea unei alte companii, la care insa se mai gandeste, fapt evidentiat si de prezenta sa la interviul
cu dumneavoastrd. Cu toate acestea, nu cunoasteti detalii. Care sunt principalele argumente cu care
veti incerca sa 1l convingeti pe candidat ca oferta dumneavoastra este cea mai buna.

Optimismul
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Optimismul este expresia increderii negociatorului in viitor si capacitatea de a vedea partea
bund a lucrurilor sau cum se spune in limbajul curent ,,partea plind a paharului. Optimismul denota
increderea in sine a negociatorului, o atitudine orientata spre depasirea oricaror bariere care apar in
procesul de negociere. Vointa reprezintd o componenta importanta a optimismului. Optimismul este
generat de Increderea negociatorului in propriile forte si din generozitatea acestuia. Un negociator
optimist este generos, prudent, realist. El crede cu térie ca partenerii séi pot obtine avantaje reale din
oferta pe care acesta le-o propune, dar in acelasi timp este atent la orice semnal emis de catre acestia.

Exemplu:

Le propuneti prietenilor dumneavoastra ca un week-end la munte este tot ceea ce le trebuie
dupd perioada foarte aglomerata si dificili pe care tocmai ati depdsit-o. Incercati sd ii convingeti de
acest lucru, deoarece cei mai multi dintre acestia sunt reticenti, motivand ca o astfel de actiune
presupune un efort fizic depus pe durata calatoriei si de asemenea, un efort financiar. Pentru a-i
convinge facefi o expunere a principalelor argumente care stau la baza propunerii dumneavoastra.
Sintetizdand, va bazati discursul pe o serie de cuvinte §i expresii cheie: relaxare, distractie, aer curat,
plimbari pe munte, sandtate, confort, detasarea fata de problemele de serviciu si chiar un volum
redus al cheltuielilor. Le oferiti un termen de 3 zile in care fiecare are posibilitatea de a se gandi la
propunerea pe care le-afi facut-o. Sperati ca rdspunsul acestora sda fie favorabil si sa avefi
posibilitatea de a-i convinge de existenta nevoii de refacere capacitatii de munca si a organismului
n general.

Initiativa

Initiativa reprezinta poate unul dintre principalele atuu-uri ale unui bun negociator. Initiativa
apartine de cele mai multe ori persoanelor active, dinamice, puternice, care nu asteapta sa decida altii
in locul lor. Cel care ramane pasiv nu poate lua initiativa de partea sa. Un negociator puternic are

nevoie de initiativa pentru a-si atinge obiectivele.

Exemplu:
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Pentru a va convinge prietenii sa mearga la munte, puneti in practica o serie de initiative.
Sunati la hotel §i faceti rezervarile, va interesati cu privire la modul in care va evolua starea vremii
n week-end, faceti unele cumparaturi pentru drum, ii sunati si ii tinefi la curent cu rezultatele
fiecareia dintre actiunile dumneavoastra. Pe ansamblu, le prezentati o oferta concreta care face
referire la conditiile de cazare, posibilitatile de relaxare, oportunitatile de a vizita anumite obiective
turistice, accesibilitatea zonei montane.

Tactul

Tactul exprimd simtul masurii si al finetii in comportamentul unui negociator, permitand
adoptarea unei atitudini corecte si convenabile in aproape orice situatie. Negociatorul cu tact are
masurd aproape in tot ceea ce face, are simtul ritmului si al cadentei in care trebuie sd se desfagoare
evenimentele. De cele mai multe ori oamenii au tendinta de a pierde simtul masurii atunci cand sunt
pe val si totul le merge foarte bine ori in anumite situatii dificile. Rabdarea, calmul, luciditatea de
care trebuie sa dea dovada un bun negociator in clipele grele sunt esentiale pentru obtinerea
succesului.

Exemplu:

Ati participat la un interviu de angajare in cadrul unei importante companii din domeniu
serviciilor financiar bancare. Ati reusit sa va puneti in valoare cunostingele, iar prin comportamentul
pe care manifestat l-afi determinat pe intervievator sa exprime sentimente de admiratie fata de
dumneavoastra. Sunteti convins cd intr-un timp foarte scurt veti primi o oferta de angajare din partea
companiei respective. Degsi va bucurati foarte mult pentru succesul avut la interviu, sunteti constient
de faptul ca acesta nu este decdt inceputul deoarece urmeaza alte doua etape, respectiv un interviu
cu seful ierarhic direct si testele de selectie la care trebuie sa participati. De asemenea, afi luat in
considerare §i posibilitate ca unii dintre candidatii la cer doresc sa se angajeze pe acelasi post si
care au parcurs toate etapele procesului de selectie, sa fi primit deja o oferta de angajare. Toate
acestea aspecte va determina sa va bucurati de prezent cu o oarecare retinere si sa nu va pierdeti
masura, aborddnd procesul de angajare etapizat.

Exercitiul 7
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Sunteti angajat in cadrul unei companii de foarte putin timp. Trebuie sa obtineti din partea
colegilor o serie de informatii referitoare la echipa din care faceti parte. Constatati ca la nivelul
acestora nu exista foarte multd disponibilitate in a va furniza informatiile necesare. Cum 1i convingeti
sd va ajute?

Inspiratia

Aceasta calitate il ajutd pe angajator sa gaseasca solutii la probleme dintre cele mai complexe
si mai dificile. De asemenea, i ofera posibilitatea de a adopta unele solutii la probleme cu care se
confruntd, in functie de evolutia evenimentelor, mentinand o imagine clara asupra legaturii dintre
diferitele etape ale unui proces. Inspiratia exprima un grad foarte mare de concentrare si implicare a
unei persoane in procesul de negociere sau activitatea desfasurata. Se spune ca omul inventiv sau
creativ este cel care schimba lumea. Implicat este acel negociator care isi simte partenerul ca si pe
sine insusi. Cel care se implica, traieste prin relatiile pe care le dezvolta.

Exemplu:

Cu totii suntem nemultumiti atunci cand echipa noastra de fotbal favorita este condusa pe
teren propriu cu scorul de 1-0 de catre o alta echipa mult mai cunoscuta si mult mai puternicda. Meciul
pe care cele doua echipe il joaca reprezinta pentru echipa noastra ultima sansa de se califica in faza
superioara a competitiei la care participa. Desi au existat numeroase ocazii de ambele parti, echipa
noastra nu a reugit sa fructifice nici una. Aflat intr-o situatie limitda, cu 15 minute inainte de final,
antrenorul echipei noastre face o schimbare importantd, introduce pe teren un atacant in locul unui
fundas. Noul jucator reuseste sa egaleze i este autorul pasei decisive la cel de al doilea gol. Putem
spune despre antrenorul echipei noastre ca a fost inspirat in momentul in care a facut aceasta
schimbare, avand puterea si curajul de risca totul pe cartea atacului si de a le trasa mai multe
responsabilitati fundasilor din teren. Prin modul de gandire, de implicare in evolutia echipei,
antrenorul a contribuit in mod decisiv la succesul echipei.

Vointa

Vointa reprezintd una dintre calitatile oamenilor puternici, ndscuti pentru a castiga. Pentru ei
exercifiul vointei devine la un moment dat foarte usor, incat pare sa efortul depuse persoana respectiva
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este absent. Pentru negociatori experimentati, este importantda de a reusi impreuna cu partenerul in
realizarea propriilor obiective si nu de a-1 distruge pe acesta. Vointa este determinata de motivatiile
negociatorului de a-si realiza obiectivele, dar nu trebuie confundate cu acestea. Vointa este intr-0
masura destul de mare diferenta dintre succes si esec. Exprima puterea acelor persoane care iau decizii
interioare ferme si nu dau Tnapoi in fata obstacolelor. Ea focalizeaza energiile unei persoane in directia
atingerii obiectivelor.

Exemplu:
Poate ca va mai amintiti spotul publicitar la o anumita marca de incaltaminte sportiva,

difuzata in timpul Campionatului Mondial de Fotbal Italia *90 ,, Dacd vrei, poti”. ldeea principald a
reclamei era ca vointa fiecaruia este cea mai importanta pentru a reusi.

Reflectati

Credeti ca aveti calitatile unui bun negociator? Pentru a raspunde la aceastd intrebare, va
rugam sa completati urmatorul test.

Autodiagnosticarea capacitatii de negociere

Pentru care dintre propozitiile sau frazele de mai jos, considerati ca raspunsul dumneavoastra este mai
curdnd A (adevirat) si la care mai curand F (fals)?

1. A da,marea loviturd” este aproape cea mai sigurd cale de a pierde .........c.ccoevrvrieniiieeienieniennenn []
2. In afaceri, clientul nu este rispunzitor pentru propriile Pierderi...........cocevveverreereerererersrsseerennnn, []
3. Daca am inregistrat un esec in negociere, nu abandonez afacerile ...........ccoccovevvivev i, []
4. Important este sa castigdm bani $i S& NU fiM SUDIECTIVIL..civiiiiviiiiiie i []
5. Uneori, Intr-o negociere, trebuie sa stii sa ascunzi adevarul ...........cooverieniiiniieieeeeee []
6. Un bun negociator este cel care $tie S8 JOACE LEAIU ....v.vervvreeierieiesre e []
7. Negocierea implica si manipularea interloCutOrUIUIL..........c.coeveiiieiiiiiii e []
8. Ar trebui, ca adeseori sd negociem dupa cum ne indeamna bunul simt, fara a apela la alte tactici
QISITUCTIVE ...ttt bbbttt b ettt e bt e b e e b et e b e e b et e b e e s ebe b e e snanas []
9. Un bun negociator trebuie sa caute sa pund in valoare interesele comune ale ambelor parti........... []
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10. O negociere trebuie minutios pregatitd implicind punerea la punct a unor scenarii si elaborarea

TACTICHION AUECVALE ...ttt b ettt b et b et e bbb n bt []
11. Nu trebuie sa ezitdm in a manipula oamenii si informatiile pentru a ne atinge scopurile................ []
12. Finalmente SiNCEritate Ne POALE COSTA.........irveiiiririiite ittt ere s []
13. Un bun negociator trebuie sa stipaneasca perfect empatia, astfel incat sd poata intelege mai bine

SEFAtEQIA PAMTENEITION ... ittt et e s te et e e saeereesteeneeeeneeaneeneas []
14. Trebuie sa stim sa profitam de dezacordurile aparute in randurile pargii adverse...........cccevvereennen. []
15. Esential este sa ajungi cat mai repede la scopul propus, indiferent de mijloacele utilizate ............. []

16. Trebuie sa ne respectam adversarii cu atat mai mult cu cat dorim sa ajungem la un rezultat durabil

17. Odatd asezati la masa negocierilor, orti partenerii au un statut de egalitate............ccovvvvivirveneennnn, []
18. O atentic maxima trebuie acordata, in negocieri, femeilor, acestea pot fi adeseori mai abile decét
O34 15 OO ROPPTRRI []
19. A fi corect in cursul unei negocieri, nu inseamna obligatoriu, cd ai sanse majore pentru a pierde
FESPECTIVA BFACETE ...ttt bbbttt b et e []
20. Nu este normal ca anumiti negociatori sa recurga la siretlicuri pentru a reusi, o prima victorie Se poate
transforma, rapid, TN TNFrANQETE ........ci i enes []
RASPUNSURI:

20 A - puteti fi un bun negociator;

17 A - 20 A — dispuneti de toate premisele pentru a deveni in curdnd un bun negociator;

14 A — 16A - este imperios sd va puneti intrebarea: ,,sunt oare un bun negociator”. Este foarte probabil sa aveti
principii ferme i nu pre doriti sa vi le schimbati.

13A — 1A- este cazul sa va pregatiti temeinic, fiindca aveti mult si multe de invatat.

PERSONALITATEA NEGOCIATORULUI

Adesea, spunem ca nu exista doi indivizi identici din punctul de vedere al personalitatii, ceea
ce reprezinta un fapt foarte adevarat, deoarece fiecare dintre noi traieste intr-un anumit fel fiecare
clipa sau moment al vietii. In acest sens, v propunem ca fiecare dintre dumneavoastra si se gaindeasca
cum reactioneaza 1n cazul in care se confruntd cu refuzul unui prieten care nu este dispus sa il ajute
ntr-o anumita situatie. Dincolo de argumentele prietenului, care putem presupune ca sunt justificate,
unii dintre noi au tendinta de a interpreta refuzul acestuia ca pe o ofensa personald sau ca o lipsa de
recunostinga ori nepretuire a ajutorului pe care i I-am acordat respectivei persoane in anumite situagii.
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De asemenea, unii dintre noi intelegem ratiunile si argumentele pe care acesta ni le prezinta si
consideram respectivul refuzul ca fiind ceva normal si justificat.

Exemplu:

Era vineri seara si Robert se afla impreuna cu sotia sa la restaurant, sarbatorind un
eveniment foarte important din viata lor, respectiv faptul ca sotia sa tocmai aflase ca este insarcinata.
In timp ce asteptau comanda pe care chelnerul o luase cu ceva timp in urmd, deodatd din bucdtdria
restaurantului iese unul dintre bucatari §i striga ,,Foc!, Foc!, Foc! Toata lumea sa iasa afara!”.
Robert era pompier §i era obignuit cu astfel de situatii limita, cu care se confrunta aproape in fiecare
zi la serviciu. Calm si-a luat sotia de mana si i-a spus ,,Nu alerga si fii calma! Sunt ldnga tine! Te
ajut sa iesi afara si ma voi duce sa vad despre ce este vorba!”. Imediat dupad ce a reusit sa isi conduca
sotia in afara restaurantului, i-a sunat pe colegii sai de la unitatea de pompieri carora le-a cerut
ajutorul. In cel mai scurt timp a intrat in bucdtdria restaurantului i incercat sd ii calmeze pe bucdtari
care se straduiau sd stingd focul. Intre timp, clientii restaurantului intraserd in panicd si se imbulzeau
spre iegirea restaurantului. In tot acest timp, sotia lui Robert il astepta pe acesta afard, temandu-se
pentru viata lui.

Iatad un exemplu de manifestare a personalitatii intr-o situatie limita. Credem, ca intr-0 astfel
de situatie, fiecare dintre noi ar avea un mod diferit de a reactiona. Robert, fiind obisnuit cu astfel de
situatii, prin prisma meseriei pe care o avea, manifesta o foarte buna stapanire de sine, fiind calm si
logic in gandire. In primul rand isi face griji pentru viata sotiei sale si a copilului care urma sa se
nasca 1n viitorul apropiat, salvandu-i in primul rand pe acestia. Prezenta de spirit si calmul sau sunt
decisive intr-o astfel de situatie, deoarece panica si frica erau cele care dominau comportamentul
celorlalti clienti ai restaurantului si bucatarilor. Angajati de la bucatarie preocupati fiind sa stinga
focul, uitasera sa anunte pompierii. La baza comportamentului fiecdruia dintre persoanele implicate
in scenariul descris anterior, are la baza sentimentele de frica, teama, panica ale acestora.

Personalitatea unui individ defineste cadrul relativ stabil al gaindurilor, sentimentelor,
comportamentelor care ii confera acestuia unicitate, facandu-| diferit de ceilalti indivizi.

Personalitatea reflecta trairile interioare ale individului care se pot manifesta in procesele de
comunicare si comportamente. Fiecare dintre noi dezvolta inca de la nastere un anumit tip de
personalitate.

#/PRIDE-U

ACADEMIA DE STUDI ECONOMICE
DIN BUCURESTI



<

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

Fiecare dintre noi dezvolta incd de la nastere un anumit tip de personalitate, denumit baza.
Baza nu se schimba de-a lungul vietii, este acea constantd din personalitatea fieciruia. In schimb,
prima fazd se dezvoltd cam 1n jurul varstei de 20 de ani, urmand ca pe parcursul vietii, fiecare individ
sd treaca prin mai multe faze, eventual toate, in afara de baza. Schimbarea de faza are loc la un interval
de aproximativ 10 ani sau mai repede daca in viatd individului apar evenimente deosebite (decese,
schimbarea domiciliului, a tarii etc.). Cu cat un individ a trecut prin mai multe faze cu atat el are o
capacitate mai mare de a se adapta la situatie, deoarece o faza schimbatd nu este o faza pierduta, ci
doar integrata. Cu alte cuvinte, individul stapaneste atat de bine instrumentele pe care i le ofera acea
faza, incat nu este nevoie sa le mai exerseze, el poate trece la antrenamentul fazei urmatoare. Procesul
de trecere de la o faza la alta este unul dificil, dureros si se intinde pe o durata de 1-2 ani, intrucat
presupune renuntarea la valorile si principiile care anima o faza si integrarea unor valori noi. Aceasta
se traduce prin renuntarea la tot ce era considerat bun pana in acel moment si inlocuirea cu ceva nou,
despre care individul nu stie inca daca e bun sau nu.
De cele mai multe ori, schimbarea fazei presupune schimbari majore in viata individului, cum ar fi
schimbarea  carierei, schimbarea prietenilor, uneori chiar schimbarea partenerului.
In continuare, va vom prezenta cele 6 tipuri de personalitate care reprezinta baza si fazele prin care
trece fiecare dintre noi.

X/
L X4

WORKAHOLIC-UL

Din punct de vedere al perceptiei, persoanele care se incadreaza in acest tip de personalitate,
inainte de actiona mai Intai gandesc, identifica si clasificd oamenii si lucrurile in functie de anumite
criterii. Logica, responsabilitatea si organizarea sunt punctele forte ale unor astfel de persoane. Spatiul
in care isi desfasoara activitatea este foarte bine organizat, are un caracter functional, iar premiile,
plachetele si diplomele de recunoastere a rezultatelor muncii depuse sunt ordonate si asezate la
vedere. Stilul de management adoptat este unul domcratic.

Negociatorii dominati de o astfel personalitate obtin informatiile necesare despre diverse fapte
si situatii i identificd nevoile cliengilor folosind stilul interogativ, adresand foarte multe intrebari.
Principala nevoie psihologicd a acestora este aceea de a li se recunoaste meritele si realizarile.
Expresii de genul “un lucru bine facut”, “bravo, tine-o tot asa” reprezinta factori de motivare cu un
impact deosebit asupra unor astfel de negociatori.

Negociatorii workaholic-i urmaresc perfectiunea si tocmai de aceea de cele mai multe ori
acestia nu incredinteaza sarcinile lor altor persoane, iar cunoasterea termenelor de finalizare a
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negocierilor este foarte importantad din acest punct de vedere. De foarte multe ori, astfel de persoane
devin foarte critice la adresa altora, mai ales a celor care nu gandesc logic si solicita timp suplimentar
pentru adoptarea unei decizii finale. Principalul motiv de stres il reprezinta lipsa unor planuri de
actiune foarte clar formulate si a unor informatii incomplete pe care sa le foloseasca in procesul de
negociere.

<> EMPATICUL

Inainte de actiona, persoanele empatice isi analizeazi propriile sentimente referitoare la o
anumita situatie, fapta sau chiar aspect al activitatii. Oamenii si lucrurile sunt analizate si judecate
prin intermediul sentimentelor pe care astfel de oamenii le resimt fata de ele.

Un rol important Tn amenajarea biroului il are familia, fotografiile membrilor de familie fiind
asezate in raza vizuald a unei persoane empatice. Biroul are un aer familial, cald, este placut,
mobilierul este confortabil, culorile clade si mirosurile placute fiind prezente la tot pasul. Armonia
este cea care domina spatiul de desfasurare a activitatii.

Principala preocuparea a persoanelor empatice este grija fata de altii, de a le da altora din ceea
ce au. Stilul de management este participativ, fiind caracterizat de generozitatea si intelegerea
superiorilor fata de subordonati.

Stilul de comunicare adoptat de catre negociatorii care se incadreaza in acest tip de
personalitate este binevoitor, folosind un ton si un limbaj binevoitor. Principala nevoie psihologica
resimtitd de catre negociatorul empatic este aceea de a fi recunoscut ca persoand, expresii de genul
,iin la tine”, sau ,,arati foarte bine astazi”, se recomanda a fi utilizate in negocierile cu astfel de
persoane. Negociatorul empatic are nevoie de un mediu care rasfata simgurile acestuia.

Pe durata negocierilor, persoanele empatice sunt predispuse la greseli, deoarece au tendinta
de ale face pe plac celorlalti si a-i intelege pe acestia neglijand astfel propriile interese. Practic, ele
incearca sa isi adapteze interesele si pretentiile la nevoile celorlalti. In situatiile de esec, negociatorii
empatici se simt criticati, reactia cea mai frecvent intalnitd in cazul acestora fiind ,,Hai, certati-ma!
Am gresit, imi asum responsabilitate!”. In alte situatii, acestia se simt chiar respinsi ,,Nu ma simt
dorit!”, ,,Cred ca daca as renunta ar fi cel mai bine pentru amandoi”. In anumite situatii, pot parea
chiar unele tulburdri de comportament, fiind solicitate chiar unele sanctiuni. In astfel de situatii,
persoanele empatice devin victime, fac greseli Tn mod repetat, nu gandesc clar.

> PERSEVERENTUL

¢~ [#PRIDE-U

ACADEMIA DE STUDI ECONOMICE
DIN BUCURESTI



<

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

Judecata este principala trasaturd a persoanelor perseverente. Oamenii si lucrurile sunt
evaluate prin intermediul opiniilor. Delicatetea, atentia si constiinciozitatea sunt principalele trasaturi
de caracter.

Locul de munca este amenajat astfel incat sa fie functional, mobilierul este clasic, iar piesele
vechi sunt asezate la vedere. Stilul managerial este cel democratic. Din punctul de vedere al
comunicdrii, predomina stilul interogativ, astfel ca daca doriti sa obtineti unele informatii de la astfel
de persoane, trebuie sa le adresati intrebari foarte clare.

Principala nevoie psihologicd a negociatorilor perseverenti este aceea de a li se recunoaste
convingerile, ideile sau credintele. Expresii de genul ,,imi place acest lucru la tine” sau ,,Cred ca
gandesti bine din acest punct de vedere” ori ,,Tin foarte mult la parerea ta” se recomanda a fi utilizate
in negocierile cu astfel de persoane. Recunoasterea muncii i a rezultatelor obtinute are un efect
motivator asupra negociatorilor perseverenti. ,,Buna treaba!” este cea care declanseaza la nivelul
acestora efectele psihologice ale motivarii.

Negociatorii dominati de acest tip de personalitate se asteapta ca si celelalte persoane sa fie
perfecte, concentrandu-se de cele mai multe ori pe corectarea unor aspecte negative sau a punctelor
slabe si nu neaparat pe exploatarea si valorificarea punctelor forte. Uneori acestia se simt frustrati,
deoarece partenerii de discutii nu le recunosc credintele sau valorile. In astfel de situatii adoptd un
comportament parental, considerand ca partenerii de dialog trebuie convinsi de propriile credinte, iar
dacd acestia nu accepta acest lucru, de cele mai multe ori negocierile sunt intrerupte. Un astfel de
comportament este generat de nevoia de incredere in oameni, organizatii si informatiile care 1i sunt
prezentate.

< VISATORUL

Factorii de motivare extrinseci, ca de exemplu, salariul, conditiile de munca, echipa din care
face parte, sunt cei care declanseaza actiunea la nivelul persoanelor dominate de acest tip de
personalitate. Motivatia intrinseca are o importanta redusa in cadrul mecanismelor de declansare a
actiunii. Reflectia este principala trasaturd a persoanelor visdtoare.

Mediul ambiant in care negocierile se desfasoara are o importanta redusa, simplitatea si
caracterul rustic fiind cele care domina atmosfera la locul de munca. Desi reflectia este trasatura
dominanta a acestui tip de personalitate, stilul managerial dominant adoptat de catre persoancle
visdtoare este acela autocratic. Introspectia si analiza atenta a sarcinilor reprezinta trasaturi dominante

¢~ [#PRIDE-U

ACADEMIA DE STUDI ECONOMICE
DIN BUCURESTI



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

ale stilului de conducere. In cazul unor negocieri, obiectivele si sarcinile stabilitate trebuie si fie foarte
clare si exacte, In general negociatorii dominati de acest tip de personalitate sunt foarte buni
executanti.

Pentru a realiza sarcinile pe care le-a primit, negociatorul visator are nevoie de timp pentru el
insusi si spatiul lui propriu. Oamenii visatori traiesc pentru a fi puternici, deoarece in prezent se simt
destul de slabi. Tocmai de aceea, de cele mai multe ori acestia sunt retrasi, tematori gasind iesirea din
unele situatii delicate invocand argumente de genul ,,Nimeni nu mi-a spus ce trebuia sa fac” sau ,,Daca
stiam de la Inceput, altfel ar fi stat lucrurile”. Pe durata negocierile se recomanda transmiterea catre
persoanele visdtoare a unor indicatii exacte, pentru fiecare dintre etapele procesului de negociere.

> REBELUL

Reactiile negociatorilor rebeli, atat la opiniile partenerilor de dialog, cat si fatd de anumite
situatii si lucruri, evidentiaza simpatiile si antipatiile pe care acestia le au. Spontaneitatea si
creativitatea sunt principalele trasaturi de caracter ale acestora. Inventivitatea si solutiile noi, de
moment, sunt principalele autu-uri ale negociatorilor dominati de acest tip de personalitate.

Biroul unor astfel de persoane este decorat cu postere ale unor idoli, luminile si sunetele
dominand atmosfera la locul de munci. In general, personalele rebele se bucura din plin de prezent,
motiv pentru care stilul de comunicare adoptat de catre acestea este unul jucdus. Tocmai de aceea,
pentru a obtine informatiile de care aveti nevoie de la aceste persoane, trebuie sa adoptati un
comportament ludic, folosind o expresii comune, ca de exemplu: ,,Ce masina tare ai”, ,,Ce faci, te
duci sa dai ture de cartier?” ori ,,E super noul tdu costum”. Astfel de persoane savureaza umorul si
prefera un mediu relaxat, vesel, in care elementele clasice si prejudecatile au o importanta foarte
redusd. De regula, negociatorii rebeli au nevoie de ajutorul altor persoane care trebuie sa gandeasca
pentru ei. Din punct de vedere al comportamentului, atunci cand sunt criticati negociatorii rebeli
devin razbunatori si critici, expresii ca de exemplu ,,Va ardt eu voud” sau ,,Daca nu erai tu si daca nu
te cunosteam...”. Asigurarile ca totul va fi bine au scopul de tempera reactiile unor astfel de
negociatori.

> PROMOTORUL
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Principalul obiectiv al negociatorului de tip promotor il reprezinta actiunea, acesta adaptandu-
se cu foarte mare usurinta in situatii dintre cele mai diverse. Puterea de convingere este principala
trasaturd de caracter a acestuia.

Trofeele, diplomele si plachetele, ca semn al rezultatelor obtinute sunt principalele elemente
care domina spatiul de desfasurare a activitatii. Stilul managerial adoptat este cel autocratic.
Negociatorii de tip promotor adoptad un stil de comunicare direct, bazat pe exprimarea clara si fara
regrete a opiniilor. In postura de conducitori, acestia le traseaza subordonatilor in mod frecvent
sarcini de lucru.

Perioadele de activitate intensa reprezintd un factor motivator foarte important pentru acest
tip de negociatori, deoarece acestia au nevoie de intensitate, de stimulare intr-o perioada scurta de
timp. se asteapta ca si ceilalti sd se descurce singuri, insd fara a fi sustinuti de cétre superiori sau
colegi.

Negociatorii de tip promotor nu i sustin in mod adecvat pe ceilalti, de foarte multe ori
incalcand sau modificand regulile jocului. In situatii de esec acestia devin ridzbunitori ,,Nu poti
suporta, nu?”, ,,Daca erai atent la ceea ce am spus eu” si ,,Daca te straduiai mai mult...”. Din punctul
de vedere al comportamentului, in astfel de situatii negociatorul promotor este un foarte fin
manipulator al oamenilor, deoarece reuseste sa ii facd sa se acuze unii p ceilalti, abandonandu-i si
exprimandu-si astfel nemultumirea fata de insuccesul acestora.

Principalul instrument de evaluare a trasdturilor personalitdtii oamenilor 1l reprezinta testele sau
chestionarele de personalitate. In exemplul urmator va vom prezenta un astfel de test. Testele de
personalitate va ajutd sa va intelegeti mai bine reactiile in comparatie cu persoanele din jurul
dumneavoastra. Parcurgerea lor este un mod excelent de a va analiza comportamentul "din afara", de
a va vedea asa cum va vad ceilalti si, de ce nu, poate sa decideti ca in anumite privinte ar fi nevoie de
schimbari.

Exemplu:

Pentru a va face o imagine cat mai completd asupra propriei personalitati, vd vom prezenta un
test cu ajutorul caruia putem sti daca avem sau nu o personalitate puternicd.
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SUNTETI O PERSONALITATE PUTERNICA?
(autori Jeni Sintion, Filaret Sintion)
1. Odata luata o decizie, esti sigur de corectitudinea ei §i 0 mentii, chiar daca procedand astfel pierzi ceva
din stima celorlalti?
© DA O NU
2. Renuntati relativ usor la intdlnirea cu un grup de prieteni pentru rezolvarea unei probleme care ar putea
fi amdnata pentru zilele urmatoare?
C DA © NU
3. Te jenezi cand ifi cumperi anumite lucruri foarte intime?
C DA © NU
4. Crezi ca esti un bun prieten?
@ DA O NU
5. Daca intr-un magazin esti servit necorespunzator, ai curajul sa te plangi sefului de raion?
© DA O NU
6. Te enerveaza sd vezi in fotografii persoane care ifi seamand?
C DA ® NU
7. Te deranjeaza mult privirea unor observatii, critici?
C DA ® NU
8. Ti-e teama sda-fi faci publice parerile?
C DA © NU
9. Crezi in sinceritatea unei persoane cand ifi face complimente?
f;‘ DA O NU
10. Incerci adesea un sentiment de inferioritate fatd de persoane pe care le intdlnesti?
C DA © NU
11. Esti satisfacut de aspectul tau exterior?
@ DA O NU
12. Crezi ca ai capacitdti egale cu ale altora?
@ DA O NU
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13. Daca te duci la o aniversare si ceilalfi sunt imbrdcati elegant, iar tu intr-o tinutd informald, te simgi
incurcat?
@ DA C NU
14. In general, crezi ca esti simpatic?
© DA C NU
15. Te-ai descrie chiar ca pe o persoand cu farmec deosebit?
@ DA O NU
16. Ai simful umorului?
© DA C NU
17. Esti bun in munca ta?
@ DA O NU
18. Crezi cd te imbraci cu gust?
C DA C NU
19. Stii, poti sa-fi mentii calmul in momente foarte dificile?
@ DA C NU
20. Te simfi bine cdnd lucrezi in grup?
@ DA O NU
21. Te-ai descrie ca pe o persoand sub medie sau medie?
C DA © NU
22. Iti doresti adesea sa semeni cu cineva?
C DA ® NU
23. li invidiezi deseori pe cei cu rezultate pozitive?
C DA ® NU
24. De obicei evifi sd ironizezi pe cineva, chiar daca acest lucru ti-ar face placere?
@ DA C NU
25. Te imbraci intr-un anumit fel numai pentru a face placere altor persoane?
C DA ® NU
26. Pierzi mult timp facdnd lucrurile care nu-i plac?

i
B
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C DA ® NU
27. 1i lasi pe altii sa decida in locul tau?
C DA ® NU
28. Crezi ca ai mai multe puncte tari decat slabe?
© DA O NU
29. Ti se intampla des sa-ti ceri scuze?
C DA ® NU
30. Te preocupa mult faptul ca ai putea necdji, fara sa vrei, pe cineva?
© DA O NU
31. Iti doresti deseori sa ai aptitudini si capacitati superioare?
@ DA O NU
32. Ai deseori nevoie sa ceri sfatul altora?
@ DA O NU
33. Intr-un grup, astepti intotdeauna sa sparga altcineva gheata?
€ DA @ NU
34. Te privesti in oglinda de cel putin trei ori pe zi?
C DA @ NU
35. Crezi ca ai personalitate puternica?
@ DA O NU
36. Esti/ai fi un bun lider?
© DA O NU
37. Ai memorie buna?
@ DA O NU
38. Crezi ca placi sexului opus?
© DA O NU
39. Te descurci bine cu banii?
© DA O NU
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40. Ceri sfatul cuiva atunci cand cumperi un lucru de imbrdacat mai deosebit?

I[’;‘DAFNU

Interpretarea rezultatelor testului:

Esti intra-adevar o personalitate foarte puternica, iti cunosti foarte bine punctele forte §i §tii ceea
ce poti face. Daca realmente competentele tale se situeaza la acelasi nivel §i daca sistemul tau de
valori si atitudini este social dezirabil, atunci indiscutabil vei avea succese deosebite in plan
profesional, recunoscute §i acceptate de catre ceilalfi.

www.rostclub.ro

Trasaturile de personalitate ale individului negociator pot avea o influenta asupra modului in
care acesta abordeazad si se comportd in negociere. Totusi, In cazul unui negociator profesionist,
inclinatiile naturale ale personalitatii sale sunt eclipsate de alti factori. Acestia pot fi: circumstantele,
pregdtirea negocierii, experienta profesionala, diferite tehnici aplicate etc.

COMPETENTA NEGOCIATORULUI

Competenta reprezinta capacitatea unei persoane de aplica, transfera si combina
cunostinte si deprinderi in situatii si medii de munca diverse, pentru a realiza activitatile
solicitate la locul de munca, la nivelul calitativ specificat in standard.

Intr-o formulare mai simpla, putem defini competenta ca reprezentind capacitatea unei
persoane de a realiza o anumita sarcina specificata fisa postului.

Competenta profesionala este imbinarca si utilizareca armonioasd a cunostintelor,
deprinderilor si atitudinilor in vederea obtinerii unor rezultate asteptate la locul de munca.

A fi competent inseamna:
e aaplica cunostinte de specialitate;
e afolosi deprinderi specifice;
e aanaliza si a lua decizii;
o aficreativ;

#/PRIDE-U
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e alucra cu altii ca membru al unei echipe;
e acomunica eficient;

e ate adapta la mediul de munca specific;
e a face fata situatiilor neprevazute.

Exemplu:

Un absolvent al unei universitati cu profil economic, pe domeniul comercial, are punctul de
vedere al pregatirii profesionale competenta de a negocia contracte de vanzare-cumparare in
beneficiul companiei pentru care lucreaza. Trebuie mentionat ca pentru a putea negocia astfel de
contracte, respectiva persoand trebuie sa aiba si abilitati de comunicare, sa fie creativ, sa ai
capacitatea de a lucra in conditii de stres, abilitatea de a lucra in echipa, o atitudine proactiva etc.

Exercitiul 8
Considerati ca dumneavoastra aveti competenta de a negocia un contract colectiv de munca?
Argumentati raspunsul dumneavoastra.

Din punct de vedere organizatoric, competenta unei persoane este condifionata de repartizarea
postului pe care il ocupa in structura organizatorica a companiei. Practic, competenta unei persoane
la nivelul postului este conditionata de autoritatea formala de care aceasta dispune.

Autoritatea formala se defineste ca fiind puterea oficializatd de care titularul postului
dispune in raport cu structura organizatorica.

Exemplu:

Claudiu este managerul de vdnzari ale unei companii. Unul dintre clientii importanti ai
companiei a fost nemulfumit de nerespectarea de catre companie a clauzelor contractuale, motiv
pentru care a actionat-o in instantda. Claudiu este absolvent al unei universitati cu profil economic,
avand profesia de economist.

Intrebarea la care noi ar trebui sd raspundem este urmdtoarea: Are Claudiu competenta de
a reprezenta interesele firmei in instanta, in calitate de avocat al companiei pentru care lucreaza?

Raspunsul la aceasta intrebare este negativ, deoarece in primul rand Claudiu nu are
cunostinte pe domeniul juridic fiind economist. In al doilea, el nu poate reprezenta interesele firmei

#/PRIDE-U
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in instanta in calitate de avocat sau jurist, deoarece, din punct de vedere organizatoric apare o
suprapunere in activitatea ce trebuie desfasurata la nivelul postului de manager de vanzari si
activitate ala nivelul postului de jurist sau avocat al companiei. Singura situatie posibila in care
Claudiu poate reprezenta, in calitate de avocat sau jurist, interesele firmei in instantd este aceea in
care beneficiaza de o imputernicire sau delegare din partea conducerii companiei sale.

Exercitiul 9

Robert are o pregatire profesionald atat pe domeniul economic, cat si pe domeniul juridic,
fiind absolvent a doud facultati. El ocupa in prezent postul de manager resurse umane al unei
companii. In opinia dumneavoastra, Robert are competenta de reprezenta interesele companiei sale
in instantd, 1n calitate de avocat sau jurist? Argumentati raspunsul dumneavoastra.

CUNOSTINTELE

Cunostintele de care dispune un negociator pe anumit domeniu de activitate pot di dobandite
atat printr-o pregatire profesionald temeinica, cat si din activitatea practica, respectiv din experienta.
Pregétirea profesionala si experienta reprezinta doi factori importanti care influenteaza capacitatea si
abilitatile de negociere ale unei persoane.

Exemplu:

Vidnzdtorul este si el un negociator. Prima cerintd a unui bun vénzdtor este sd cunoascd bine marfa
pe care o oferd clientilor sdi, sG explice avantajele procurdrii acesteia, importanta ei, particularitdtile
altui produs similar, mai nou, s Idmureasca clientul de ce un anumit produs este mai scump decét
altul, care sunt calitatile si avantajele produsului mai scump comparativ cu cel mai ieftin. FGra
cunoasterea calitdtilor produsului, respectiv fdrd o bund cunoastere a madrfii, efortul vanzdtorului isi
pierde din eficientd, el devine un simplu amabalator sau casier, care impacheteazd cumpdrétura si,
dd eventual restul de bani, cdnd plata nu se face la casa.

Cunoasterea perfecta produsului este indispensabila atdt pentru vanzator cdt si pentru client
deoarece:

» daincredere sisiguranta vanzatorului, consecinta a faptului ca: *“ nu se vorbeste bine
decat despre ceea ce e cunoaste perfect”;
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» da incredere clientului care apreciind competenta interlocutorului sau va reveni
deoarece clientul este tentat sa revina acolo unde a fost bine sfatuit;

» permite vanzatorului sa gaseasca rapid produsul adaptat nevoilor formulate de catre
client §i, prin aceasta sd evite nefinalizarea actelor de vanzare — cumpdrare;

» asigura conducerea logica a argumentatiei vanzarii, in aceastda actiune vanzatorul
sprijinindu-se pe cunoasterea caracteristicilor marfii oferite clientului.
Pentru fiecare articol aflat in colectia sortimentala a magazinului, informatiile care sunt utile a
fi cunoscute de catre vanzator sunt:

- identificarea articolului: denumire exacta, marca, etichetd,
- caracteristicile dimensionale: lungime, suprafata, talie, marime, greutate;
- comporzitia si procedeele de fabricatie: natura materiilor prime componente, modalitatile
de fabricatie;
- avantajele si elementele de superioritate fata de celelalte produse similare sau substituibile:
diferente de pret, durata de folosinta, comoditate in utilizare etc.,
- conditiile de utilizare: cantitati de utilizat pentru un anumit scop, precautii de luat, imite de
folosire;
- localizarea in magazin: cantitati disponibile, data de aprovizionare pentru un articol
epuizat, produsul ce poate sa inlocuiasca un produs abandonat.
Un bun vdnzator trebuie sa cunoasca nu numai articolele pe care le vinde, luate in mod
individual. El trebuie, de asemenea, sd stie sa le situeze in oferta globala de marfuri care
constituie colectia sortimentala a magazinului. Deci, este necesar ca vanzatorul sa cunoasca:

- stocul de marfuri: structura acestuia, perioadele de aprovizionare;

- marfurile expuse in vitrine facand obiectul campaniilor promotionale, preturile

publicitare, motivatiile reclamelor,

- conditiile de vanzare ale magazinului: posibilitati de schimb, de credit, conditii de

livrare;

Justificarile diferitelor preturi practicate pentru articolele din aceeasi familie de produse:
diferentele putand sa provina din natura materiilor prime folosite, din procedeul de fabricatie, din
caracterul de noutate sau exclusivitate, din

Cunostintele negociatorului acopera domenii destul de variate. De pildd, negociatorul
comercial trebuie sa cunoasca produsul din punct de vedere tehnic, s aiba cunostinte juridice,
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necesare Intocmirii contractelor si sd fie un bun planificator. Cunostintele financiare sunt necesare
deoarece aproape orice decizie pe care o ia negociatorul are impact asupra performantei financiare a
intreprinderii pe care o reprezintd. La acestea se adauga nevoia unor cunostinte de psihosociologie,
necesare pentru intelegerea interactiunilor umane.

Spre exemplu, un agent de vanzari care dispune de abilitdti de comunicare, dar care are o
experienta redusa in relatiile cu clientii, trebuie sa compenseze lipsa de experienta printr-o foarte buna
cunoastere a calitatilor produsului si mai ales a unei pregatiri profesionale temeinice. De asemenea,
nivelul de pregatire profesionala condifioneaza intr-o oarecare masura si domeniile 1n care o persoana
are competenta de a negocia. De exemplu, o persoand care are o pregatire pe domeniul economic si
negociaza contracte de vanzare-cumparare, in interesul unei companii din domeniu privat, nu este
recomandat fi implicata in cadrul unor negocieri politice interguvernamentale. Insi poate face parte
din cadrul unei echipe a carei principala sarcina o reprezintd negocierea unui contract de livrare catre
statul roman a unui importante cantitati de petrol si gaze naturale dintr-o alta tara, fiind responsabil
cu negocierea detaliilor pe domeniul economic.

Exemplu:

De exemplu, managerul de resurse umane al unei companii poate participa la negocierile
dintre sindicate §i conducerea companiei, derulate in vederea incheierii contractului colectiv de
muncd. Insa, managerul de vanzari nu poate indeplini un astfel de rol, deoarece nu are cunostinte pe
domeniul resurselor umane.

Exercitiul 10

Considerati ca dispuneti de cunostintele si experienta necesara pentru a participa la negocierea
unui contract de vanzare-cumpdrare a unor produse papetarie, in calitate de reprezentant al companieli
cumpardtoare? Argumentati raspunsul dumneavoastra.

APTITUDINILE

Aptitudinile reprezinta inclinatia si calitatile psihice ale individului care conditioneaza
indeplinirea in bune conditii a unei activitagi.
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Aptitudinile generale ale negociatorului sunt cele care se cer in multe alte locuri de munca:
spirit de observatie, memorie, atentie, prezenta de spirit, gandire logica, imaginatie etc. Este dificil de
negociat cu o persoana care manifestd o aparenta lipsa de inteligentd sau memorie, lipsa de atentie
sau imaginatie, aceasta conducand la obosirea partenerului. Din acest motiv, deficientele de aptitudine
sunt uneori mimate in scop tactic, pentru a castiga puncte pe seama adversarului.

In categoria aptitudinilor necesare unui bun negociator, pot fi mentionate: stipanirea de sine,
rabdarea, flexibilitatea, motivatia, gandirea pozitiva si creativitatea.

Stapanirea de sine contribuie la realizarea unei stari psihice destinse, a unei bune comunicari
intrapersonale si ii permite negociatorului sa isi valorifice mai bine resursele interne si externe. In
acest mod sporeste puterea sa personald. Baza consolidarii acestui atribut este modul de viata
echilibrat, care include desfasurarea unor mici activitati placute (lectura, muzica, sport), iar o tehnica
non-verbala de echilibrare psihica este zambetul.

Exemplu:

In general, in situatiile in care suntem criticafi pentru rezultatele mai putin favorabile pe care
le-am obtinut in activitatea desfasuratd, avem tendinfa de gdsi o serie de cauze care sa justifice o
astfel de situatie. In situatia in care persoana care ne criticd, de exemplu seful direct, nu acceptd
explicatiile pe care i le furnizam, trebuie sa ne mentinem calmul si sa dam dovada de o foarte buna
stapanire a emotiilor si sentimentelor de nemulfumire pe care le resimtim. Practic trebuie sa
intelegem actiunea factorilor care au favorizat aparitia unei astfel de situatii si sa incercam sa
adoptam o serie de masuri de imbundtatire a activitatii.

De asemenea, in cadrul unei negocieri, abilitatea negociatorului de a-si mentine calmul este
foarte importanta, mai ales 1n situatia in care obiectivele celor doi parteneri de negociere nu sunt
convergente. Aceasta deoarece tensiunea psihica dezvoltata in cadrul unui proces de negociere poate
atinge un nivel foarte ridicat, iar negociatorul trebuie sa isi urmareasca in mod sistematic interesul.

Ribdarea este necesard pentru negociator, care trebuie sa-§i potriveascd miscdrile
(comunicarea, abordarea diferitelor puncte ale agendei negocierii etc.) ritmului sau firesc dar si
ritmului partenerului. De altfel, ribdarea este calea cea mai potrivita de lupta impotriva stresului, care,
in ultima instanta, implica o intensificare perturbatoare a cadentei ceasului nostru interior.
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Exemplu:

Negocierile dintre sindicatele din invatamant si guvern reprezintd un exemplul de situatie in
care negociatorii, mai ale liderii de sindicat trebuie sa dea dovadda de o foarte buna stapanire de sine
si rabdare. Degsi, sindicatele solicita o crestere a salariilor cu 30 %, guvernul nu le poate oferi decat
o majorare salariala cu 16%, in transe. O astfel de ofertd nu este pe placul sindicatelor, motiv pentru
care acestea ameninta cu declansarea unei greve la nivel national, insa aceasta nu reprezinta decat
0 incercare a sindicatelor de a isi atinge obiectivele. Totusi, inainte de actiona, liderii de sindicat
incearca sa isi mentina calmul §i sa isi atinga scopurile prin intermediul dialogului.

Flexibilitatea este esentiala in negociere, deoarece defineste capacitatea de adaptare la
multiplele situatii si la oamenii diferiti ce vor fi intalniti. In cursul negocierii, partenerul poate trece
de la amabilitate la manie sau de la generozitate la incdpatanare, iar prin adaptarea la aceste schimbari
el poate fi mentinut pe terenul unei bune intelegeri, evitandu-se alunecarea spre conflict.

Exemplu:

Va mai amintiti de John si Paul, cei doi parteneri care negociau vanzarea-cumpdrarea
automobilului pe care John era dispus sa il vanda pentru o un pret a cuprins intre 12.500 £ si 15.000
£. Pretul pe care Paul era dispus sa il plateasca pentru respectivul automobil varia intre 12.500 £ i
13.500 £. In urma negocierilor, ei doi au ajuns la un acord comun, pretul de realizarea a tranzactiei
fiind de 13.000 £. Insd, John si Paul trebuie sd mai negocieze si conditiile de efectuare a platii de

1(8-9)  ‘dtre Paul, deoarece acesta nu dispune de intreaga sumd necesard. Ce ar trebui sd faca John in
acest caz? Sa nu ii mai vanda masina lui Paul? Oare este cea mai buna solutie?

Nu, nu credem, tocmai de aceea, desi isi doreste sa incaseze intreaga contravaloarea a
maginii pe care tocmai i-a vandut-o [lui Paul, trebuie sa dea dovada de flexibilitate si sa accepte si
varianta de plata pe care acesta i-o propune, respectiv: 9.000 £ vor reprezenta avansul pe care John
il va incasa de la Paul, in timp ce Paul se angajeaza ca restul de 4.000 £ sa ii poata achita in decursul
urmatoarelor trei luni calendaristice, transa lunara fiind de 3000£. Astfel fiecare dintre cei doi
parteneri isi realizeaza obiectivele individuale.
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Creativitatea este una dintre calitatile negociatorului care constituie totodatd o sursa de
putere. Aceasta ii permite sa descopere perspective noi asupra problemei si sa genereze solutii bune,
uneori neasteptate, mai ales in momentele de blocaj a negocierii. In masura in care negociatorul are
in vedere atat interesele proprii cat si pe ale partenerului, contribugia sa va fi nu numai apreciata dar
devine indispensabila pentru obtinerea unor rezultate favorabile.

Exemplu:

Bill este managerul sportiv al echipei de baschet Boston Celtics care joaca in campionatul
nord american de basket si s-a confruntat cu o problema foarte importanta, respectiv diminuarea
numarului suporterilor care sustineau echipa la meciurile de pe terne propriu. Comportamentul
fanilor era determinat nu numai de rezultatele de slabe ape care echipa le-a inregistrat in ultima
perioadad, dar si de preful abonamentelor care fusese majorat cu 25%. Solutia pe care Bill a gasit-0
pentru a readuce suporterii la meciurile echipei favorite a fost urmatoarea: mai intdi le-a oferit
suporterilor o croaziera de 3 zile pe Oceanul Atlantic, la un pret redus cu 40% fata de valoarea
initiald a biletului. Jocurile cu premii organizate intre echipele de suporteri in pauzele meciurilor in
pe care echipa Bosston Celtics le juca pe teren propriu. De asemenea, suporterilor le erau oferite o
serie de materiale promotionale, ca de exemplu sepci, tricouri cu insemnele echipei favorite. Toate
aceste initiative au readus suporterii la meciurile echipei, deoarece acestia au infeles aceste actiuni
ca o manifestare a atentiei pe care clubul le-o acorda.

Gandirea pozitiva este echivalenta cu “un moral ridicat” si se manifesta prin optimism
privitor la rezultatele actiunilor intreprinse si prin incredere in judecata si actiunile proprii. Prin
aceasta devine o sursd puternica de energie internd Evident gandirea pozitiva trebuie sa fie totodata
logica si realista. O tehnica de menginere a tonusului psihic este sa nu formulam gandurile si sa nu
evaluam actiunile noastre in termeni negativi (“nu voi reusi’’), adica sd gandim 1n permanenta pozitiv.
O alta tehnica la care se poate recurge in momentele critice este sa Intrerupem fluxul negativ al
gandurilor, imaginandu-ne lucruri placute; un set de astfel de imagini ar fi util sa-1 avem deja pregatit
in memoria noastra.

Exemplu:
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Gandirea pozitiva reprezinta una dintre cele mai importante calitati pe care fiecare dintre
noi trebuie si o exploatam la maximum in cadrul interviului de angajare. In momentul in care
decidem sa ne depunem candidatura in vederea angajarii pe un anumit post, fiecare dintre noi este
constient de faptul ca pentru a-si atinge obiectivul trebuie sa faca fata §i altor candidafi concurenti.
Tocmai de aceea atitudinea pozitiva este foarte importantd din acest punct de vedere. In acest sens,
foarte importante sunt:

- revizuirea propriilor calitati §i acordarea unei atentii deosebite punctelor mai sensibile;

- fermitatea §i siguranta, stapanirea de sine de care trebuie sa dam dovada;

- exprimarea cu incredere a punctelor forte;

- realismul etc.

Acestea sunt doar cdteva dintre aspectele de care ar trebui sd tinem cont fiecare dintre noi in
momentul in care participam la interviu. Cu toate sa suntem constienti de existenta concurentilor,
consideram ca avem sanse foarte bune §i ca suntem mai buni decat ceilalti competitori. Cu alte
cuvinte, gandim pozitiv.

Automotivarea implica constientizarea intereselor, nevoilor, motivelor care stau la baza
actiunii pe care o intreprinde negociatorul. Aceasta se realizeaza in mai multe etape. In primul rand
este necesar sa clarifice interesul, obiectivul, consecintele si miza actiunii; in al doilea rand sa
identifice resorturile interioare care il determind sa actioneze (ceea ce are legdtura cu atitudinile,
valorile sau nevoile sale fundamentale); in al treilea rand, pentru a se mentine motivat, sa vizualizeze
permanent aceste cauze care 1i determind actiunea. Automotivarea are astfel nu numai rolul de a da
consistenta logica actiunii dar contribuie la formarea si la intarirea vointei de a reusi.

Motivatiile individuale sunt reprezentate de avantajele, interesele si profitul personal pe care
le poate obfine un negociator. Motivatiile colective privesc spiritul de echipa i sentimentul de
apartenentd la o organizatie sa comunitate. Motivatiile competitive au la baza spiritul de luptator al
unei persoane si dorinta de a fi mai bun decat partenerul de negociere.

Exemplu:

Spiritul de intreprinzator al unei persoane care infiinteazd o afacere, reflecta toate cele trei
tipuri de motivatii. Intre motivele care stau la baza dezvoltdrii unei afaceri, pot fi mentionate:

- dorinta de independenta financiara (motivatie individuala);

- spiritul de intreprinzator, de a fi managerul propriei persoane (motivatie individuala),
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- dorinta de a crea locuri de munca intr-o anumita regiune (motivatie colectiva);

- dezvoltarea i aplicarea unor idei privind un produs (motivatie individuala si
competitiva),

- siguranta personala (motivatie individuala),

- siguranta familiei (motivatie colectiva);

- realizarea personala (motivatie individuala).

ABILITATILE NEGOCIATORULUI

Abilitatea (sau deprinderea) se referd la indemanarea, priceperea, iscusinta, dobandite de
reguld de-a lungul timpului intr-o indeletnicire oarecare. Negocierea, ca sarcina de munca, reclama
o buna pregatire in cateva domenii critice pentru conducerea si desfagurarea proceselor specifice care
o formeaza. Dintre acestea amintim:

e abilitatea de bun vanzator;

e abilitatea de a colecta si de a prelucra informatii;
abilitatea de comunicare (in special de a pune intrebari, ascultarea activa, prezentarea);
abilitatea de a convinge si de a influenta;
abilitatea manageriald (mai ales a componentelor de planificare, organizare si control);
abilitatea de creare a unui climat optim de lucru;
abilitatea de a face si de a primi concesii;
abilitatea de a trata conflictele.

Exemplu:

Cunoasterea partenerului este una dintre cele mai importante aspecte caruia trebuie sd i se
acorde o importanta deosebita in cadrul unui proces de negociere. Din acest punct de vedere,
negociatorul trebuie sa dispuna de un volum cat mai mare de informatii referitoare la partenerul
sau., ca de exemplu: pregdtire profesionald, experienta, rezultatele negocierilor anterioare,
comportament, stil de negociere, vdrstd, sex, nationalitate, situatie familiala, hobby-uri etc. De
exemplu, dispundnd de informatii referitoare la situatia familiald, negociatorul poate face o serie de
analogii intre viata sa familiala si cea partenerului. Opiniile pe aceasta tema au rolul de reduce
distanta dintre ei doi parteneri de negociere §i a de gasi unele elemente comune, astfel cei doi
parteneri incercand sa adopte acelasi stil de comunicare. De asemenea, discutiile referitoare la
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familie pot reprezenta un moment de aparentd relaxare a partenerilor, acestia putand beneficia de
un moment de gandire la solutia propusa de partener.

ATITUDINEA NEGOCIATORULUI

Atitudinea este un concept util pentru a intelege legatura dintre planul intim al perceptiilor,
convingerilor sau valorilor individului i planul exterior al comportamentelor.

Negocierea prilejuieste Intalnirea unor persoane sau grupuri care au atitudini cel mai adesea
diferite referitor la natura problemelor si la modul de abordarea a lor. De aceea infelegerea acestor
aspecte are o deosebitd importanta pentru a se asigura succesul negocierii.

Tn general, Tn cadrul unui proces negociere, fiecare dintre partenerii de dialog, pot adopta una
dintre urmatoarele atitudini:

e extrovertita; o reflexiva;
e introvertita; o afectiva;

e senzoriala; e judecativa;
e intuitiva; e perceptiva

Negociatorii extrovertit se caracterizeaza printr-un interes deosebit pentru tot ceea ce
inseamna lumea exterioard. Manifesta o disponibilitate deosebita pentru tot ceea ce inseamna munca
in echipd. De cele mai multe, atunci cand sunt singuri, negociatorii extrovertiti se simt singuri, dar au
nevoie si de momente de destindere. Negociatorii extrovertifi preferda compania altor persoane, iar in
momentele de singuratate isi petrec timpul pe care il au la dispozitie citind. Atitudinea extrovertita a
negociatorilor este pusa in evidenta prin intermediul relatiilor de prietenie pe care acestia le dezvolta
foarte repede si de faptul ca sunt foarte vorbareti si prietenosi.

Intre trasaturile persoanelor extrovertite, putem retine:

- interesul deosebit pentru informatiile cu caracter de noutate;

- caracter deschis;

- vorbesc cu usurinta despre ele;

- resimt nevoia de a-si exprima sentimentele;

- cunoaste foarte multd lume;

- manifesta o flexibilitate sporita si o gandire pozitiva etc.
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Negociatorul introvertit este opus din punctul de vedere al comportamentului celui
extrovertit, fiind orientat si interesat de realizarea unor analize interne i mai putin de ceea ce se
intampla in lumea exterioara. De cele mai multe ori prefera momentele de singuratate. Sunt in general
persoane stapanite de principii absolute, categorice, excluzand alte opinii.

Persoanele care afiseaza o astfel de atitudine in procesul de negociere se adapteaza in general
foarte greu la contextul negocierii, fiind foarte rigide in conceptii si idei. Abilitatile de comunicare
nu sunt punctul forte al acestora. In general, nu sunt negociatori de succes, deoarece sunt dispusi si
teamd,. lar schimbarile nu sunt momentele lor favorite. Se tem sa se afirme, fiind orientare cu
preponderenta catre trecut si se simt legate de obiectele vechi.

Negociatorul senzorial este realist si are un simt practic foarte dezvoltat. in general,
persoanele senzoriale se conformeaza regulilor si instructiunilor pe care trebuie sa le respecte. Sunt
persoane care au capacitatea de a duce mai departe unele lucruri deja incepute de catre alte persoane.
Negociatorii care adopta o astfel de atitudine n procesul de negociere, acorda o importanta deosebita
trecutului, considerand ca rezultatele actuale si viitoare trebuie sa se bazeze pe experientele anterioare.
Datele concrete sunt foarte importante si se implica in tot ceea ce face. Adesea ei considera pe intuitivi
ca fiind nerealisti si lipsiti de simtul pragmatic.

Negociatorul intuitiv are o bogata imaginatie, fiind orientat spre viitor, spre deosebire de cel
senzorial care se axeaza pe evolutiile Tnregistrate in trecut. Uneori nu se conformeaza instructiunilor
pe care trebuie sa le respecte, actionand pe neasteptate. De cele mai multe ori, negociatorii intuitivi
nu sunt atenti la detalii. Persoanele intuitive sunt inventive, preferd schimbarile si diversitatea.
Negociatorii intuitivi sunt orientai spre viitor, considerand ca deciziile adoptate trebuie sd se bazeze
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creative, care au in permanenta idei i proiecte noi. Adesea ii considera pe senzoriali ca fiind plicticosi
si incapabili sa priceapa o idee.

Negociatorul reflexiv adopta deciziile sub influenta ratiunii, fiind impersonal si obiectiv Th
procesul de selectie a variantei decizionale optime. Gandirea logica este cea mai importantd calitate
a persoanelor acre adopta o atitudine reflexiva. Persoanele reflexive sunt orientate spre realizarea unor
analize detaliate inainte de a initia o actiune. Principiile le ghideaza si le orienteaza comportamentul.
Negociatorii reflexivi sunt persoane devotate companiei pentru care lucreaza, participa la realizarea
tuturor actiunilor acesteia, dar fara a se implica emotional.

Negociatorul afectiv este influentat de sentimente si tine cont de valorile personale si
subiective Tn momentul in care trebuie sa faca o alegere. Nevoile umane stau la baza
comportamentului negociatorilor dominati de sentimente. Simpatia si armonia cu ceilalfi sunt
esentiale pentru negociatorii afectivi. Relatiile cu seful si colegi au o importanta sporita trebuie sa se
bazeze pe armonie. Tn numeroase situatii, persoancle afective se lasd convinse de doleantele
oamenilor.
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Negociatorul judecativ este orientat eficienta si eficacitate, preferand sa finalizeze fiecare
actiune pe care a inceput-o. Termenele au o valoare foarte mare pentru succesul oricarei activitati la
realizarea cdreia participa. Fiecare decizie adoptatd semnifica trecerea intr-o noud etapd a evolutiei.
Amanarea deciziilor ii creeazd un sentiment de disconfort.

Planificarea reprezinta cheia succesului negociatorilor care adopta atitudinea judecativa si, in
general, nu se pot relaxa atat timp ct au ceva de facut. In general, sunt vazuti de citre negociatorii
perceptivi, ca fiind rigii si incapatanati.

Negociatorul perceptiv nu intervine in evolutia fireasca a lucrurilor, iar termenele limita nu
1i folosesc decét pentru a se conforma unui program prestabilit, pentru a-si aminti ceea ce trebuie
facut. De foarte multe ori, modifica termenele initiale si amana luarea deciziilor. Flexibilitatea este
principala calitatea a negociatorilor perceptivi, de cele mai multe ori preferand sa realizeze anumite
sarcini sau sa lucreze atunci cand au dispozitia necesara. Prefera sa se distreze sau sa se relaxeze chiar
dacd au de indeplinit anumite sarcini. Negociatorii judecativi ii considerd nehotarati si lipsiti de
idealuri sau tel.

Conceptul de atitudine include trei componente:

e componenta cognitiva: fiecare persoana isi construieste imagini despre lume, isi formeaza
convingeri proprii, pe baza cunoasterii realitatii, valorificand experientele proprii de viata. Forta
acestor convingeri este diferita, de la convingeri slabe la convingeri foarte puternice.

e componenta afectiva: imaginile despre lume au Tntotdeauna o incarcatura emotional;
situatiile, evenimentele sau persoanele pe care individul ajunge sa le cunoasca nu raman fara ecou in
plan afectiv.

e componenta comportamentala: convingerile si sentimentele asociate acestora determina
o anumita tendinta de exteriorizare a persoanei fata de o situatie, eveniment sau persoana (de
exemplu.: “ascult cu respect opiniile partenerilor de discutie”).

Se presupune cd aceste trei componente coexista armonios, respectand o logica interioara. De
aceea o schimbare la nivelul unei componente este insotita de 0 schimbare compensatorie a alteia sau
ambelor celorlalte componente.

Exemplu:

Negociatorul poate parcurge urmatoarea suita de acomodari in interiorul atitudinii fata de
partenerul sau: “Stiu ca este un partener de incredere...” (convingere) *,,, dar sunt suparat ca nu
M-a informat la timp despre intdrzierea livrarii ultimei trange din contractul vechi...” (modificare in
plan afectiv) “... si de aceea voi solicita o clauza penalizatoare in noul contract...” (modificare in
plan comportamental).
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Exercitiul 11
In opinia dumneavoastra, care dintre atitudinile descrise anterior considerati ca il
caracterizeaza cel mai bine pe seful dumneavoastra?

TIPURI DE NEGOCIATORI

In activitatea practicd va puteti intalni cu diferite tipuri de negociatori. Tocmai de aceea est
importantd cunoasterea trasaturilor acestora.
In functie de temperament, pot fi identificate patru tipuri de negociatori:
% negociatorul sangvin;
¢+ negociatorul coleric;
» negociatorul flegmatic;
+«+ negociatorul melancolic.

oo o

>

X Negociatorul sangvin

Este o persoana puternica si echilibrata, care are in permanenta nevoie de schimbare, deoarece
trece cu foarte mare usurintd de la o stare sufleteasca la alta. Principalul sdu punct slab 1l reprezinta
superficialitatea, deoarece 1i lipsesc tenacitatea si perseverenta. Este o persoana foarte sociabila, care
adopta in general deciziile intr-un timp foarte scurt. Manifesta o disponibilitatea foarte mare catre
compromis si foloseste o argumentatie adecvatd. Negocierea cu un astfel de partener presupune
prezentarea unor argumente concrete si reale, compromisul fiind posibil doar prin prezentarea
avantajelor si dezavantajelor fiecareia dintre variantele de actiune.

X Negociatorul coleric

Negociatorul coleric este o persoand impulsiva, care isi iese foarte usor din fire. Este puternic,
dar dezechilibrat. Se enerveaza foarte repede, dar uitd foarte repede. Este impetuos, sociabil si
consuma mari cantitati de energie intr-un timp foarte scurt. Reactioneaza foarte repede in majoritatea
situatiilor, adoptand in general decizii pripite, iar tendinta citre compromis este redusa. In cadrul unei
negocieri cu un astfel de partener, nu este indicat sa il contraziceti, deoarece se supara foarte repede
si va accepta foarte greu sugestiile dumneavoastra.

o Negociatorul flegmatic

Este o persoand puternica, echilibrata, dar este destul de lent in actiunile pe care le initiaza.
Trece cu dificultate de la o stare sufleteasca la alta si manifesta o rezistenta sporita la schimbare. De
multe ori este foarte incdpatanat si prezintd riscul de a fi fixist. Este tenace, profund si foarte
perseverent. Se supara foarte greu si tine minte. In dialogul cu un astfel de partener de negociere,
perseverenta si capacitatea de intuitie sunt esentiale. Aveti grija ca nu va adopta decizia intr-un timp
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foarte scurt, va analiza foarte bine consecintele ofertei pe care i-ati facut-o. Manifesta o sociabilitate
redusa.

o Negociatorul melancolic

Manifesta o sensibilitate crescuta fata de stimulii proveniti din mediul inconjurator. Din punct
de vedere emotional, negociatorul melancolic se caracterizeaza prin instabilitate. Este o persoana care
preferd singuratatea. Deciziile au caracter imprevizibil, deoarece si comportamentul negociatorului
melancolic este imprevizibil. Atunci cand negociati cu astfel de persoane, evitati sa faceti
compromisuri, deoarece acestea nu sunt dispune citre astfel de solutii. Incercati sa i anticipati
comportamentul astfel incat sa nu fiti surprins de solutia adoptata de catre acesta sau comportamentul
pe care 1l afiseaza.

In general, persoanele melancolice nu se incadreazi, din punctul de vedere al trisaturilor, in
profilul negociatorului de succes.

In functie de caracter, pot fi distinse urmatoarele tipuri de negociatori:
% negociatorul nervos;

¢+ negociatorul activ;

negociatorul sentimental;

negociatorul pasionat;

negociatorul apatic;

negociatorul amorf.

X/
CAR X )

R/

*

7 X/
L X X4

++ Negociatorul nervos

Este o persoana foarte emotiva, dominata in general de anumite sentimente. Este impulsiv si
nu tocmai foarte activ. Tocmai de aceea se plictiseste foarte usor si se afla in cautare de experiente
noi. De cele mai multe ori genereaza tensiuni in cadrul echipei de negociere. Tocmai de aceea,
negocierea cu o astfel de persoana trebuie sa se ideea de dezvoltare a unor experientei noi cu care
acesta se poate confrunta.

K/

+«+ Negociatorul activ

Este o persoana optimistd, exuberantd si emotiva, manifestind o foarte mare vitalitate.
Manifestd o foarte mare nevoie de activitate, iar in anumite situatii devine violent, tocmai pentru ca
asteapta rezultate palpabile. Negocierea cu o astfel de persoana trebuie sa se axeze pe prezentarea
unor modalitdti concrete de actiune si a sarcinilor exacte pe care aceasta trebuie sa le realizeze.

% Negociatorul sentimental

Se aseamana foarte mult cu negociatorul melancolic, fiind emotiv, sensibil, idealist si inactiv.
Este dominat de un puternic sentiment al demnitatii si este un iubitor de adevar, dar cu toate acestea
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timiditatea este un dintre trasaturile sale principale. Daca veti avea ocazia sa negociati cu astfel de
persoane, trebuie sa fiti atenti deoarece pot renunta foarte usor la discutii atunci cand se confrunta cu
dificultati. Pot avea un comportament violent la cea mai mica provocare.

+«+ Negociatorul pasionat

Are nevoie de independenta si manifestd o emotivitate excesiva. Este o persoana insistenta,
dar are tendinta de a-si neglija si nesocoti interesele. Atunci cand negociati cu astfel de persoana,
aveti grija sa va prezentati argumentele intr-un timp foarte scurt, deoarece aceste persoane sunt foarte
nerabdatoare. De asemenea, evitati sd le contraziceti, deoarece devin patimase si pot indeparta
discutiile de la subiectul principal al negocierii.

+«+ Negociatorul apatic

Negociatorul apatic este lipsit de emotivitate, este inactiv, calm si foarte lent in procesul de
adoptare a deciziilor. In cazul negocierilor cu astfel de persoane, trebuie si fiti foarte atenti, deoarece
sunt foarte greu de citit din punctul de vedere al comportamentului non-verbal. Sunt persoane foarte
secretoase, argumentele pastrandu-le pentru ei. Nu propuneti niciodata solutii non-conformiste,
deoarece va veti confrunta cu un refuz categoric.

++ Negociatorul amorf

Negociatorul amorf este lipsit de emotivitate, fiind chiar lipsit de ambitie si nepasator.
Neglijenta este una dintre trasaturile sale importante. Poate fi frivol, nonsalant si foarte stabil din
punct de vedere psihic. Nu de putine are tendinta sa braveze si sa simplifice lucrurile, motiv pentru
care solutiile pe care dumneavoastra i le propuneti in cadrul unei negociere trebuie sa fie coerente.

] —

Pana la o eventuald Intalnire cu dumneavoastra in cadrul programelor fata in fata, as dori sa
revizuiti cu foarte mare atentie tipurile de negociatori prezentate anterior $i sa mentionati care dintre
profilurile descrise va caracterizeaza cel mai bine.

RESPONSABILITATILE NEGOCIATORULUI

Intre cele mai importante responsabilitati ale unui negociator, pot fi mentionate:
e definirea obiectului negocierii;
e stabilirea obiectivelor negocierii;
e pregatirea documentatiei de negociere;
e stabilirea locului i momentului de desfasurarea a negocierilor;

#/PRIDE-U

ACADEMIA DE STUDI ECONOMICE
DIN BUCURESTI



- 45 -

e culegerea informatiilor necesare in procesul de negociere;

e organizarea negocierilor;

e stabilirea strategiilor, tacticilor si tehnicilor de negociere ce urmeaza a fi

adoptate Tn procesul de negociere;

identificarea solutiilor ce pot fi acceptate;

identificarea alternativelor de negociere;

stabilirea dimensiunii echipei de negociere;

recrutarea si selectia membrilor echipei de negociere;

repartizarea sarcinilor si responsabilitatilor la nivelul fiecdruia dintre

membrii echipei de negociere;

Tncheierea unor acorduri cu partenerii de negociere;

e diagnosticarea unei negocieri;

e cunoasterea tehnicilor de comunicare verbald si non-verbala;

e Imputernicirea membrilor echipei de negociere sa negocieze in anumite
situatii;

e cvaluarea contributiei si comportamentului fiecaruia dintre membrii
echipei, pe Intreaga durata a procesului de negociere;

e cunoasterea diferentelor culturale dintre stilurile de negociere;

¢ instruirea membrilor echipei de negociere.

SECRETELE UNUI NEGOCIATOR EFICIENT

Recapituland tot ceea ce ati invatat panad la momentul actual, veti constata ati devenit foarte
buni cunoscatori ai calitatilor unui negociator, al personalitatii acestuia si atitudinilor pe care le puteti
adopta in cadrul unui proces de negociere. De asemenea, este foarte importantd cunoasterea
principalelor trasaturi ale fiecaruia dintre tipuri de negociatori si mai mult ca sigur, fiecare dintre
dumneavoastra se regaseste intr-una dintre categoriile descrise anterior.

Iatd de ce, consideram necesara si familiarizarea dumneavoastra cu cateva secrete ale
negociatorului eficient, tocmai pentru a spori sansele de a atinge obiectivele.

Primul secret: Cunoaste-te pe tine insuti

Reprezintd unul dintre elementele de baza ale unei negocieri! Cunoasterea de sine va va
permite obtineti succesul intr-0 negociere. Intr-o negociere trebuie si va cunoasteti foarte bine
obiectivele si interesele, limitele, punctele forte si punctele slabe. Nu trebuie sd neglijati oportunitatile
si amenintarile cu care va puteti confrunta coreland influentele mediului extern cu propriile
cunostinte, experiente, trasaturi de personalitate si atitudini.

Cunoasterea de sine ca va da sentimentul ca sunteti concentrat asupra dumneavoastra, ceea
ce va va face sa va simtiti mult mai puternic Intr-o negociere. De asemenea, va va permite s va

#/PRIDE-U

ACADEMIA DE STUDI ECONOMICE
DIN BUCURESTI



- 46 -

adaptati partenerului de discutii si sa fiti mai flexibil in procesul de negociere, fara a pierde din vedere
miza si alternativele de care dispuneti.

Negocierea nu este doar un mijloc de comunicare care va va permite indeplinirea dorintelor,
ci mai ales o activitate care solicitd in mod constant o analiza a propriei persoane.

Al doilea secret: Puterea este doar iluzie

Folosirea puterii solicitd o anumita intelepciune, motiv pentru care trebuie sa va cunoasteti
foarte bine talentele si stilul pe care 1l adoptati in procesul de negociere. Cu cat veti avea mai multa
incredere In dumneavoastra, cu atdt comunicarea va functiona mai bine, iar puterea dumneavoastra
va creste. Trebuie sa fiti atenti ca puterea are un caracter efemer! Folositi-va puterea in mod rational,
deoarece ea va va permite economisirea timpului, eforturilor si resurselor de care dispuneti intr-0
negociere.

Dacé sunteti convins ca dispuneti de putere, atitudinea dumneavoastra va exprima siguranta,
dar daca dimpotriva va indoiti de puterea de care dispuneti, gesturile si comportamentul
dumneavoastra vor reflecta cu preponderenta anumite slabiciuni.

Al treilea secret: Identificati esentialul

Pentru a depasi toate obstacolele cu care va confruntati, trebuie s identificati motivatiile care
stau la baza nu numai a propriului comportament, dar si a atitudinii partenerului dumneavoastra.
Aceasta va va ajuta sa nu pierdeti din vedere obiectivele pentru care ati fost mandatat sa negociati.
Identificarea nevoilor ce trebuie satisfacute si a temerilor cu care va confruntati sunt esentiale in
procesul de negociere, deoarece va vor ajuta sa exercitati un control deplin asupra derularii negocierii.
A identifica aspectele esentiale ale unei negocieri, reprezinta expresia folosirii strategiilor bine
directionate si a solutiilor de rezerva.

Al patrulea secret: Culege informatiile necesare

Dispunand de informatii va va fi mult mai usor sd va cunoasteti partenerul, dar mai ales sa
reduceti diferentele dintre obiectivele si opiniile partilor implicate intr-0 negociere. Premisa care
declangeaza un proces de negociere o reprezintd nevoile celor doi parteneri de dialog. Informatiile de
care dispuneti va vor ajuta sa modificati chiar comportamentul partenerului de negociere, in scopul
de ava atinge obiectivele.

Informatia este cea care conduce activitatile si comportamentul partenerilor de discutii.
Fiecare informatie oferitd poate modifica perceptia partenerilor de negociere asupra anumitor lucruri
sau situatii., stimuland astfel anumite reactii in vederea obtinerii succesului.

Fiecare partener trebuie sa verifice veridicitatea si justetea informatiilor de care dispune. A
incepe o negociere fara a dispune de informatiile necesare este echivalent cu situatia in care mergeti
la vanatoare fara pusca.

Al cincilea secret: Cunoaste-ti partenerul
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Negociatorii sunt, Tnainte de toate oameni si fiecare dintre ei isi foloseste in procesul de
negociere bagajul de cunostinte de care dispune, abilitatile, aptitudinile si calitatile. Trebuie sa aveti
grija intr-o negociere, deoarece trecutul dumneavoastra poate fi folosit de catre partener pentru a va
destabiliza pozitia pe care o ocupati. De asemenea, convingerile, credintele si reactiile imprevizibile
ale partenerului, va pot crea anumite dificultati, motiv pentru care ar trebuie, ca Tnainte de inceperea
procesului de negociere sa incercati sd obtineti cat mai multe informatii referitoare la partenerul
dumneavoastra de dialog.

Incheierea unei negocieri trebuie si consemneze satisfacerea intereselor reciproce. Tocmai de
aceea, trebuie sa cunoasteti obiectivele, nevoile si dorintele parterului de negociere. Identificati-i
interesele si incercati sa il convingeti de avantajele ofertei dumneavoastra. Adaptati-va dupa stilul
interlocutorului, tocmai de aceea trebuie sa il ascultati, sa fiti receptiv la problemele lui, sa fiti refineti
punctele forte si slabe ale acestuia.

Incercand si vi cunoasteti cAt mai bine partenerul, veti reusi sa identificati cat mai repede
calitatile si defectele acestuia si astfel sa identificati o solutie care sa fie in avantajul amandurora.

RECAPITULAREA MODULUI 2

2.1. In diferite momente si ipostaze ale vietii, fiecare dintre noi este un negociator.

2.2. Principala calitate a unui negociator este aceea de a intelege pozitia celorlalti
parteneri si adevaratele dorinte si nevoile ale acestora, in scopul de obtine maximum
de profit.

2.3. Negocierea este o evaluare nescrisi a calititilor si abilitatilor celor are negociaza.
Oricat de bine ar fi pregatite negocierile, succesul la masa tratativelor este determinat

de, In cea mai mare masura de calitatile si abilitatile negociatorului.

2.4. Portretul negociatorului ideal poate fi sintetizat aducand in discutie urmatoarele

calitati:

e oOnestitatea; e initiativa;
e munca; e tactul;

e umanismul; e inspiratia;
e persuasiunea; e vointa

e optimismul;

2.5. Personalitatea unui individ defineste cadrul relativ stabil al gandurilor,
sentimentelor, comportamentelor care i confera acestuia unicitate, facandu-I diferit de
ceilalti indivizi.

2.6. Cele sase tipuri de personalitate sunt:
e workaholic-ul;
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empaticul;
perseverentul;
visatorul;
rebelul;
promotorul

2.7. Competenta reprezintd capacitatea unei persoane de aplica, transfera si combina
cunostinte si deprinderi in situatii i medii de munca diverse, pentru a realiza
activitatile solicitate la locul de munca, la nivelul calitativ specificat in standard.

2.8. Competenta profesionalia este Tmbinarea §i utilizarea armonioasa a cunostintelor,
deprinderilor si atitudinilor in vederea obtinerii unor rezultate asteptate la locul de
munca.

2.9. A fi competent inseamna:

a aplica cunostinte de specialitate;

a folosi deprinderi specifice;

a analiza si a lua decizii;

a fi creativ;

a lucra cu altii ca membru al unei echipe;
a comunica eficient;

a te adapta la mediul de munca specific;
e a face fata situatiilor neprevazute.

2.10. Cunostintele de care dispune un negociator pe anumit domeniu de activitate
pot di dobandite atat printr-o pregatire profesionala temeinica, cat si din activitatea
practica, respectiv din experienta.

2.11. Aptitudinile reprezintd inclinatia si calitatile psihice ale individului care
conditioneaza indeplinirea in bune conditii a unei activitati.

2.12. Abilitatea (sau deprinderea) se refera la indemanarea, priceperea, iscusinta,
dobandite de regula de-a lungul timpului intr-o indeletnicire oarecare. Negocierea, ca
sarcinda de muncd, reclamd o bund pregatire in cateva domenii critice pentru
conducerea si desfasurarea proceselor specifice care o formeaza.

2.13. Atitudinea este un concept util pentru a intelege legatura dintre planul intim
al perceptiilor, convingerilor sau valorilor individului si planul exterior al
comportamentelor.

2.14. Tn cadrul unui proces negociere, negociatorii pot adopta una dintre urmitoarele
atitudini:
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extrovertita;
introvertita;
senzoriala;
intuitiva;
reflexiva;
afectiva;
judecativa;

e perceptiva
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2.15. Conceptul de atitudine include trei componente:
o componenta cognitiva;
3 componenta afectiva;
° componenta comportamentala.
2.16. In functie de temperament, pot fi identificate patru tipuri de negociatori:
e negociatorul sangvin;
e negociatorul coleric;
e negociatorul flegmatic;
e negociatorul melancolic.

2.17. In functie de caracter, pot fi distinse urmatoarele tipuri de negociatori:
negociatorul nervos;

negociatorul activ;

negociatorul sentimental;

negociatorul pasionat;

negociatorul apatic;

negociatorul amorf.

2.18. Intre cele mai importante secrete ale unui negociator eficient, pot fi
mentionate:
e cunoasterea de cine;

iluzia puterii;

identificarea esentialului;

obtinerea informatiilor necesare;

cunoasterea partenerului
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RASPUNSURI LA EXERCITIILE DIN MODULUL 2
Exercitiul 1

Atunci cand interlocutorul std agezat pe scaun cu picioarele si privirea indreptate catre usa,
ne sugereaza ca intdlnirea noastra se apropie de sfarsit si trebuie sa ne incheiem discursul. Din
punctul de vedere al interlocutorului, timpul pe care acesta I-a alocat pentru respectiva intalnire a
expirat si este timpul sa plecam.

Exercitiul 4

Intra-adevar, intotdeauna este recomandat si anuntim imposibilitatea participarii la
interviul la care am fost programati. In primul rand, procedand de aceasti maniera ii demonstrim
partenerului de dialog ca il respectdm si ca manifestam un interes sporit pentru timpul pe care
acesta il are la dispozitie. Astfel, interlocutorul nostru are posibilitatea de a-si programa alte
activititi in intervalul de timp in care trebuia si se desfisoare interviul in al doilea rand, il
atentionam pe intervievator ca suntem in continuare interesati de job-ul pentru care am fost
programati la interviu si solicitdm reprogramarea respectivei intalniri. Comunicarea onesta si
respectul reciproc sunt doud dintre principiile reusitei in afaceri, pe care trebuie sa le respectam.
In eventualitatea in care nu il anuntim pe partenerul nostru de dialog este posibil ca acesta si nu
ne mai ofere o a doua sansa de a ne expune punctul de vedere.

Exercitiul 5

Tntr-o astfel de situatie aveti la dispozitie doua variante de actiune. Prima ar fi aceea sa nu
va anuntati prezenta si sa plecati fara sa isi dea seama nimeni de acest lucru. A doua varianta sa va
obisnuiti cu atmosfera respectiva si sa participati la interviul stabilit. Cea de a doua este varianta
pe care v-o recomandiam. In primul rand ii demonstrati partenerului dumneavoastra faptul ci
sunteti un om de cuvant si cd sunteti dispus sa faceti fatd unor situafii nu tocmai pe placul
dumneavoastra, evidentiindu-va din acest punct de vedere capacitatea de a persevera. In al doilea
rand ai demonstrati interlocutorului ca sunteti interesat de job-ul respectiv, ca il respectati si ca
puteti un accent deosebit pe utilizarea cat mai eficientd a timpului fieciruia. in al treilea rand
situatia cu care va confruntati poate fi doar aparenta, participand la interviu aveti posibilitatea de
a cunoaste realitatile din firma respectiva. Poate cd oferta pe care o veti primi va depdsi cu mult
asteptarile dumneavoastra si In aceste conditii, atmosfera nu mai are un rol agsa de important in
decizia dumneavoastra de angajare. Nu trebuie omis nici faptul ca respectiva situatie sau atmosfera
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poate fi creatd in mod artificial si intentionat pentru a vedea cum reactionati dumneavoastra in
anumite situatii.

Exercitiul 7

Aveti nevoie de anumite informatii din partea colegilor si trebuie sa 1i convingeti sa vi le
furnizeze, desi acestia nu manifesta o disponibilitate foarte mare? Care ar fi potentialele solutii?
Sa vedem...:

- le prezentati scopul si conditiile in care veti utiliza respectivele informatii;

- le faceti precizarea ca acele informatii sunt vitale pentru munca dumneavoastra;

- le stabiliti un anumit termen de gandire;

- apelati la spiritul de colegialitate;

- le inaintati o adresa scrisa prin care le aduceti la cunostinta ca trebuie sa va furnizeze

respectivele informatii;

- apelati la sprijinul sefului dumneavoastra sau al sefului lor pentru a obtine respectivele

informatii;

- folositi amenintarea;

- 11 motivati, le oferiti anumite recompense;

- va oferifi sa i ajutati in diverse situatii, atunci cand vor avea nevoie etc.

Exercitiul 9

Raspunsul la aceastd intrebare este negativ, deoarece in primul rand Robert nu are
cunostinte pe domeniul juridic fiind economist. In al doilea, el nu poate reprezenta interesele firmei
in instantd in calitate de avocat sau jurist, deoarece, din punct de vedere organizatoric apare o
suprapunere 1n activitatea ce trebuie desfasuratd la nivelul postului de manager de vanzari si
activitate ala nivelul postului de jurist sau avocat al companiei. Singura situatie posibila in care
Robert poate reprezenta, in calitate de avocat sau jurist, interesele firmei in instan{a este aceea in
care beneficiaza de o imputernicire sau delegare din partea conducerii companiei sale.

TEMA PENTRU ACASA 2

1. Principalele caracteristici ale negociatorului flegmatic sunt:
a) este o persoana foarte activa;

b) are in permanenta nevoie de schimbare;

C) este tenace, profund si foarte perseverent;
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d) se supara foarte greu, dar nu tin minte acest lucru.
Raspuns: ¢

2. Din punct de vedere al comportamentului, negociatorul nervos se apropie cel mai
mult de:

a) negociatorul coleric;

b) negociatorul flegmatic;

¢) negociatorul melancolic;
d) negociatorul sanguin.
Raspuns: a

3. Analizand principalele atitudini descrise, identificati care dintre relatiile de
corespondenta este cea adevarata:

a) extravertita — reflexiva;

b) introvertita — judecativa,

c) perceptiva — reflexiva;

d) senzoriala — intuitiva;

e) introvertita — afectiva.

Raspuns: d
4. Rezolvati urmatorul studiu de caz:

Amalia lucreaza in compania Universal Drinks Distributor de 12 ani §i este o persoand
foarte experimentatd in vanzari negociind o reinnoire de contract cu o companie cu care a incheiat
afaceri de succes ani de zile. Recent, persoana din cealalta companie care se ocupa de contracte
a fost inlocuita de un nou angajat. Amalia il suna pe Cristi, noul angajat, sa stabileasca prima lor
intdlnire §i se loveste imediat de cdteva probleme.

“Astea sunt regulile mele” spune Cristi, tdind scurt introducerile amabile. “In primul
rand, ne intalnim in biroul meu. In al doilea, va voi informa eu in legatura cu ce vom discuta §i ce
nu. In al treilea rand, va voi spune nivelul de pret la care vom discuta. Si nu vom pune nimic pe
hartie pdana nu avem o intelegere.”

*“ Nu-i nici o problema sa ne intdalnim in biroul dumneavoastra”, spune Amalia stanjenita,
renuntand la ceringele ei pentru inceput. “Dar probabil va trebui sa includem si unii din oamenii
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de la productie §i pe cineva de la divizia operatiunilor. Trebuie sa ne asiguram ca avem in vedere
si interesele lor”.

“Nu” spune Cristi. “Nu asa lucrez eu’.

De ani de zile, spune Amalia, predecesorul dumneavoastra a inclus in discutii pe seful
departamentului de operatii. Cred ca acesta este motivul pentru care totul a mers fara piedici.
Trebuie sa vorbim despre mult mai multe decdt preful. Trebuie sd fim siguri ca produsele noastre
satisfac nevoile unice ale companiei dvs.”

“Lasati-ma pe mine sa-mi fac griji in privinta asta”, spune Joe.

Cerinte:

1. Sunteti complet luati prin surprindere. Cristi pare imposibil sa faci afaceri cu el. Chiar
este el irational sau doar incearca sa dirijeze o tranzactie dificila? Cum puteti afla sigur acest
lucru?

2. Analizand convorbirea dintre cei doi parteneri, incadrati-i pe fiecare dintre acestia intr-
unul dintre tipurile de negociatori descrise.

VOCABULAR

- demagogie;
- viclenie;

- oOnestitatea;
- negociator;
- vointa;

- inspiratie;

- Initiativa;

- tact;

- empatie;

- proactiv;

- aptitudine;
- aitudine;

- frivol;

- nonsalant;
- amandata.
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	Vânzătorul este şi el un negociator. Prima cerinţă a unui bun vânzător este să cunoască bine marfa pe care o oferă clienţilor săi, să explice avantajele procurării acesteia, importanţa ei, particularităţile altui produs similar, mai nou, să lămurească...

