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Fiecare dintre noi îndeplineşte la un moment dat rolul de negociator, fie că 

participă la soluţionarea unei dispute, fie că încearcă să îşi convingă cel mai bun 
prieten că soluţia pe care el a găsit-o este cea mai bună, fie că este implicat într-un 
simplul proces de vânzare-cumpărare. Iată câtva dintre argumentele pentru care este 
important să parcurgeţi acest modul, deoarece în conţinutul acestuia veţi putea găsi 
răspunsuri la următoarele întrebări: 

 
- ce este negociatorul? 
-  care sunt principalele trăsături ale personalităţii acestuia? 
- care sunt principalele atitudini ce pot fi adoptate în procesul de 

negociere? 
- care sunt principalele responsabilităţi ale unui negociator? 

 
Parcurgând acest modul, veţi fi capabili să: 
- întocmiţi un portret al negociatorului; 
- identificaţi principalele trăsături de personalitate ale negociatorului; 
- alegeţi atitudinea corespunzătoare într-o negociere; 
- vă încadraţi într-un dintre principalele tipuri de negociatori; 
- stabili dacă sunteţi sau nu un bun negociator 
 
Mult succes! 
 



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

 

 

 
FIECARE DINTRE NOI ESTE UN NEGOCIATOR 
 
Poate că unul dintre talentele pe care fiecare dintre noi ar trebui să şi le dezvolte, este arta de 

a negocia. De cele mai multe ori negocierea, este înţeleasă sau asociată unor contracte sau discuţii 
dintre două sau mai multe companii producătoare din acelaşi domeniu de activitate ori din sectoare 
diferite. De asemenea, nu puţin sunt situaţiile în care negocierea este percepută ca principală 
modalitate de soluţionare a unor conflicte de muncă, militare sau interpersonale. Totuşi, pentru aceia 
dintre noi care nu au o legătură directă cu astfel de evenimente, situaţiile descrise anterior sunt departe 
de realitatea zilnică în care trăim, noi fiind doar simpli spectatori ai unor asemenea cazuri, nefiind 
direct implicaţi în soluţionarea lor. În consecinţă, ne punem următoarea întrebare: Atunci noi ce 
negociem? Când negociem ? Oare negociem vreodată? Suntem şi noi negociatori?  

Răspunsul la aceste întrebări este unul afirmativ. Da, negociem aproape întotdeauna şi orice. 
Negociem cu noi înşine, negociem cu familia, cu prietenii, cu colegii şi şefii de la serviciu, dar şi cu 
alte persoane cu care nu avem un contact permanent. 

De fapt cea mai mare parte a activităţilor noastre fac apel la capacitatea noastră de a ne apăra 
valorile şi idealurile, de a asculta opiniile celor din anturajul nostru şi de a ne impune punctul de 
vedere în faţa celorlalţi, încercând ca prin tot ceea ce facem să identificăm o calea de a obţine un 
anumit profit. În viaţa de zi cu zi aproape totul se negociază, începând cu alimentele pe care dorim să 
le cumpărăm de supermarket şi pe care le alegem în funcţie de preţ, de calitate, de nevoi şi de utilitate.  

Alegerea locului de muncă dorit este rezultatul unui proces de negociere, deoarece fiecare 
dintre face selecţia posturilor pe care ar dori să se angajeze în funcţie de o serie de criterii precum: 
cunoştinţele de care dispune, experienţa în muncă propriul portofoliu de abilităţi, aptitudini şi calităţi 
pe care le posedă. De asemenea decizia finală de acceptare a ofertei de angajare a unei companii este, 
de asemenea, rezultatul unui proces de negociere., deoarece alegem respectiva organizaţie dintr-un 
număr iniţial mai mare în funcţie de criterii precum: imaginea şi renumele acesteia, valoarea 
recompenselor oferite, posibilităţile de dezvoltare personală şi profesională, condiţiile de muncă 
oferite şi stabilitatea sau siguranţa locului de muncă. Desigur, fiecare dintre noi dispune de o libertate 
deplină în ceea ce priveşte utilizarea şi a altor criterii în funcţie de care să facă alegerea. 

Pornind de la aceste aspecte enunţate în debutul acestui modul, întrebarea căreia trebuie să îi 
oferim răspuns este următoarea: Fiecare dintre noi este un negociator? 

1 (15-17) 
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Da, fiecare dintre noi, în diferite ipostaze sau momente ale vieţii sale este un negociator. De 
ce? Motivul este foarte simplu: pentru că fiecare dintre urmărim reuşita sau obţinerea unui anumit 
profit.  

Există tendinţa de a crede că doar oamenii foarte combativi au curajul de a negocia şi că doar 
aceşti sunt cei mai buni negociatori. Oare să fie adevărat? Într-o oarecare măsură da, deoarece aceste 
persoane obţin de cele mai multe ori succesul în toate acţiunile pe care şi le propun. În al doilea rând 
astfel de persoane îşi urmăresc în mod sistematic interesul în ducând la bun sfârşit o negociere, aceasta 
nefiind principala calitate a fiecăruia dintre noi. De asemene, fiecare dintre noi, poate deprinde cu un 
minimum de instruire şi experienţă abilităţile unui negociator. Însă, desigur, experienţa are un rol 
important în obţinerea succesului. Aceasta, deoarece negocierea nu reprezintă doar un simplu dialog 
între două sau mai multe persoane cu privire la un anumit obiect, produs sau serviciu. Procesul de 
negociere impune anumite abilităţi, calităţi. Mai mult, negocierea înseamnă o foarte bună cunoaştere 
a artei comunicării 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: 
 
În timpul interviului de angajare poţi „citi” persoana din faţă sau poţi fi „citit” de către 

aceasta. Iată semnificaţiile câtorva gesturi sau comportamente: 
- braţele încrucişate trădează o persoană rezervată, aflată în defensivă; 
- braţele şi picioarele încrucişate semnifică faptul că ai în faţa ta o persoană suspicioasă 

şi foarte rezervată; 
- mâinile ţinute în buzunare trădează o persoană suspicioasă şi foarte rezervată; 
- mâinile ţinut pe şolduri semnifică o persoană receptivă şi dispusă să te ajute 
- bărbia în palmă trădează a atitudine critică, înclinată spre analiză; 
- atingerea nasului în timp ce răspunzi la o întrebare înseamnă că nu spui adevărul 
 
Exerciţiul1  
Interpretaţi semnificaţia următorului gest: interlocutorul stă aşezat pe scaun cu picioarele şi 

privirea îndreptate către uşă. 
 
De fapt, negocierea face parte din viaţa fiecăruia, putând afirma din acest punct de vedere că 

suntem un  negociator încă din momentul naşterii. Posibil ca o astfel de afirmaţie să vi se pară mult 
prea uşor spus, însă este foarte adevărată. Pentru vă demonstra valabilitatea acestui enunţ, vă propun 



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

 

 

să vă gândiţi la următoarea situaţie. Cu toţi ştim că un copil de câteva luni nu are capacitatea de a 
transmite mesaje verbale, dar cu toate acestea el transmite o serie de mesaje pe care părinţii, bunicii 
sau persoanele cu care intră în contact şi au grijă de el trebuie să le înţeleagă şi să acţioneze în 
consecinţă. Plânsul poate avea următoarele semnificaţii: nevoia de hrană sau de sete, disconfortul 
fizic sau psihic al copilului şi nu în ultimul rând, nevoia acestuia de a beneficia de atenţia celorlalţi. 
De asemenea, plânsul poate semnifica şi o atitudine de respingere a unei alte persoane sau teama, 
frica de necunoscut. De exemplu, atunci când copilul este luat în braţe de către o altă persoană pe care 
nu o cunoaşte acesta va începe să plângă. Zâmbetul exprimă acordul sau satisfacţia de a beneficia de 
atenţia celor din jur. Iată, că fără să ne dăm seama, am ajuns la concluzia că fiecare dintre noi este 
implicat într-un proces de negociere încă din momentul naşterii. V-aţi gândit vreodată la acest lucru?  

Însă pe măsură ce creştem, procesul de negociere devine tot mai complex, fiind necesară 
luarea în considerare a unui număr din ce în ce mai mare de variabile. Ne este tot mai dificil să ne 
impunem punctul de vedere în faţa celorlalţi. Acasă, la şcoală, la locul de muncă, în societate trebuie 
să respectăm anumite reguli şi norme şi să evaluăm consecinţele propriilor intenţii şi acţiuni asupra 
comportamentului nostru şi al celorlalţi. Fiecare dintre noi, funcţie de acţiunile întreprinse este 
motivat sau sancţionat.  

 
Exemplu: 
 
La şcoală ne considerăm victimele unui sistem bazat pe reguli stricte ce trebuie respectate. 

Să ne gândim la modul în care reacţionează un elev în momentul în care nu şi-a pregătit tema la o 
anumită disciplină. Reacţiile şi comportamentul acestuia, la criticile profesorului faţă de 
neîndeplinirea sarcinilor, sunt exprimate prin intermediul unui comportament justificativ. Astfel, 
elevul va încerca să găsească diverse motive, explicaţii, argumente care să îl ajute să nu fie 
sancţionat şi cu care să reuşească să îl convingă pe profesor că el a avut voinţă dar anumite „forţe” 
externe nu i-au permis să îşi rezolve temele. De cele mai multe ori, intransigenţa profesorului şi 
teama de potenţialele sancţiuni îl fac pe elev să recunoască adevărate motivele pentru care nu şi-a 
rezolvat temele. 

În primă instanţă, intenţia elevului este aceea de a negocia o diminuarea a potenţialelor 
sancţiuni pe care le poate primi şi a de a îl convinge pe profesor să manifeste înţelegere.  

 
De asemenea şi în cazul în care un elev va obţine o notă sau un calificativ redus în procesul 

de evaluare, acesta va fi tentat să invoce diverse motive prin intermediul cărora poate justifica o astfel 
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de situaţie. Înainte de  a recunoaşte că nu a învăţat, acesta va motiva că subiectele sau întrebările la 
care trebuie să răspundă se refereau la cele mai dificile capitole ale disciplinei studiate sau deşi, a 
învăţat şi a răspuns bine, profesorul i-a adresat atât de multe întrebări, încât a reuşit să îl intimideze 
ori a treia variantă, elevul a învăţat, dar nu toate capitolele ce trebuiau parcurse şi a avut ghinionul de 
a fi nevoit să rezolve subiecte din respectivele capitole etc.  

Viaţa de adolescent este caracterizată de un şir nesfârşit de discuţii cu părinţii, pe diverse teme, 
ca de exemplu: comportamentul în familie, modalităţile de relaxare, organizarea timpului, 
vestimentaţie etc.  

Odată ce am devenit adulţi, fiecare dintre noi trebuie să se supună anumitor reguli, 
comportamentale în relaţia sa cu familia, cu colegii şi şeful de la locul de muncă, cu prietenii, cu  
instituţiile statului etc. Ce negociem atunci în postura de adulţi: condiţiile de muncă, salariul şi 
celelalte beneficii pe care le putem obţine din partea companiei în care ne-am angajat, posibilităţile 
de petrecere a timpului liber împreună cu ceilalţi membri ai familiei, anumite probleme cu care ne 
confruntăm în relaţia cu prietenii etc.  

În diferite momente şi ipostaze ale vieţii, fiecare dintre noi este un negociator. Aceasta 
deoarece, orice individ îndeplineşte trei roluri: cetăţean, angajat şi membru al unei familii. În calitate 
de cetăţean sunt ne supunem unor anumite reguli de comportament în societate, încercând să ne 
impunem punctul de vedere şi să ne apărăm interesele, în raport cu alţi cetăţeni. Ca angajat, negociem 
oferta de angajare a unei companii, care are nevoie de serviciile noastre. În familie, fiecare în funcţie 
de poziţia pe care o deţine, părinte sau copil, încearcă să şi pună în valoare abilităţi de negociator în 
scopul de a-şi atinge scopul.  

Fiecare dintre noi, suntem un negociator. Argumentele aduse în discuţie au scopul de evidenţia 
calitatea negociator a fiecăruia dintre noi, în diferite ipostaze ale vieţii. În funcţie de etapa de evoluţie 
în care ne aflăm putem utiliza diverse metode şi tehnici de a ne atinge scopul propus.  

 
PORTRETUL NEGOCIATORULUI 
 
Negocierea în sine este un joc care presupune anumite abilităţi, aptitudini şi calităţi ale părţilor 

implicate, ale jucătorilor. Pentru ca acest jos să poată fi pus în practică trebuie să existe un scop comun 
şi participarea a cel puţin doi parteneri. În acelaşi, fiecare dintre părţile implicate în jocul negocierii 
trebuie să posede anumite calităţi. Orice dorinţă sau nevoie nesatisfăcută constituie premisa 
desfăşurării unei negocieri. Partenerii de negociere vor accepta participarea la acest joc, doar în 
situaţia în care cel puţin una dintre părţile implicate dispune de ceva de care are nevoie. Prin structura 
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şi conţinutul său, negocierea oferă posibilitatea obţinerii unor satisfacţii personale fiecăruia din 
parteneri.  

Succesul unei negocieri se bazează pe încrederea şi respectul reciproc al partenerilor implicaţi. 
Interesele comune ale părţilor implicate favorizează apariţia compromisului,  în scopul obţinerii unei 
soluţii reciproc avantajoase. Negocierea reprezintă un proces de comunicare în cadrul căruia fiecare 
dintre parteneri trebuie să înţeleagă dorinţele celuilalt şi să îşi satisfacă propriile interese. În cazul 
unui impas sau al unei confruntări, negocierea este cea mai bună metodă prin care criza poate fi 
depăşită. Din acest punct de vedere, negociatorul trebuie să dea dovadă de subtilitate, integritate, 
inovaţie şi dorinţă de a depăşi momentele dificile.  

 
Exemplu: 
 
Lucian, în vârstă de 12 ani, tocmai a pus la încălzit în cuptorul cu microunde o pizza pe care 

o mama sa o cumpărase din oraş. Andree, sora sa mai mică, a spus că vrea şi ea pizza, întrebându-l 
frumos pe fratele său dacă nu este dispus ă o împartă cu ea. Afişând un ton destul de dur, Lucian a 
răspuns că nu este dispus să facă acest lucru.  

Cu o voce dulce, Andreea rugat-o pe mama sa o îl convingă pe Lucian să îi dea şi ei pizza, 
dar reacţia acestuia a fost şi mai vehementă „trebuia să o implici şi pe mana. Repede te-ai spus să 
te plângi. Să vezi ce o să păţeşti. În aceste condiţii mama celor doi fraţi le-a împărţit acestora pizza 
în mod egal, după care a ieşit din bucătărie, deoarece suna telefonul. În momentul în care a revenit 
în bucătărie a avut o surpriză. Deşi, fiecare dintre cei doi copii aveau în farfurie câte o porţie de 
pizza, în momentul în care a revenit în bucătărie, mama acestora a constatat că în farfuria lui Lucian 
era doar blatul de pizza, în timp ce în farfuria Andreei doar garnitura de la pizza. În aceste condiţii 
nu ştia ce să mai creadă. Văzând nedumerirea din privirea mamei, Andreea i-a spus acesteia: lui 
Lucian nu îi place gustul de ardei, iar mie blatul, aşa că  i-am dat lui blatul şi el mie garnitura.  

În concluzie, cei doi copii au reuşit să negocieze o variantă mai bună decât cea pe care le-o 
propusese mama lor, deoarece fiecare dintre ei avea anumite interese unul faţă de celălalt. 

 
Exerciţiul 2 
Care sunt în opinia dumneavoastră principalii factori care au facilitat negocierea dintre cei doi 

copii? 
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Pornind de la acest exemplu, putem afirma că, principala calitate a unui negociator este 
aceea de a înţelege poziţia celorlalţi parteneri şi adevăratele dorinţe şi nevoile ale acestora, în 
scopul de obţine maximum de profit.  

 
Pentru a ne face o imagine cât mai completă asupra negociatorului, vă propunem, ca în 

continuare, să ne familiarizăm cu principalele calităţi ale negociatorului. 
 
TRĂSĂTURILE ŞI CALITĂŢILE NEGOCIATORULUI 
 
Reuşita unei negocieri este condiţionată de trăsăturile şi calităţile negociatorului sau 

membrilor echipei de negociere. Un bun negociator trebuie să dispună atât de însuşiri native, ca de 
exemplu abilităţile de comunicare, persuasiunea, empatia, inteligenţa, o memorie foarte bună, curaj, 
prezentă de spirit, dar şi de unele abilităţi dobândite, determinate fie de nivelul de pregătire 
profesională, fie de experienţa practică de care acesta dispune.  

Înainte de toate trebuie menţionat faptul că negociatorul este o persoană care se naşte şi trăieşte 
într-un context economic, social, politic şi cultural foarte bine definit, care îşi pune amprenta asupra 
profilului şi caracterului acestuia.  

Luând în considerare faptul că există o foarte mare diversitate de situaţii în care negocierile 
sunt prezente, am putea spune, la modul general, că munca negociatorului este una deloc uşoară ci, 
dimpotrivă, este una foarte pretenţioasă. Din acest punct de vedere, negocierea este o evaluare 
nescrisă a calităţilor şi abilităţilor celor are negociază (Pistol, 2000). Oricât de bine ar fi pregătite 
negocierile, succesul la masa tratativelor este determinat de, în cea mai mare măsură de calităţile şi 
abilităţile negociatorului. 

Între cele mai importante calităţi ale unui negociator, pot fi menţionate: 
• cultură generală vastă, uşurinţă în exprimare; 
• o foarte bună cunoaştere a tehnicilor de negociere, a regulilor ce trebuie respectate 

şi a alternativelor de care dispune, dobândită ca rezultat al unei pregătiri 
profesionale temeinice; 

• cunoaşterea tehnicilor de comunicare verbală, scrisă şi mai ales non-verbală, 
deoarece clienţii transmit cele mai importante mesaje mai ales atunci când nu 
vorbesc; 

• claritate în gândire; 
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• flexibilitate şi adaptabilitate la situaţii dintre cele mai diverseşi cu grade diferite de 
complexitate; 

• cunoaşterea perfectă şi în detaliu a problematicii pusă în discuţie; 
• viziune de ansamblu şi orientare spre detalii; 
• capacitatea de a evalua fiecare variantă de acţiune sub presiunea unor factori 

diverşi, cel mai important dintre aceştia fiind timpul; 
• capacitate de sinteză, reţinând doar aspectele esenţiale ale procesului de negociere; 
• capacitate de a asculta  şi de a analiza probleme din punctul de vedere al 

consecinţelor practice; 
• încredere în sine şi puterea de a-şi păstra calmul în situaţii caracterizate de o 

puternică încărcătură psihică; 
• capacitatea de lucru în condiţii de stres; 
• capacitatea de a negocia sun presiunea timpului şi abilitatea de obţine timp 

suplimentar în situaţii dificile, pentru a analiza argumentele şi oferta partenerilor; 
• abilitatea de se integra şi de a lucra în cadrul unei echipe de negociere, de a fi un 

bun coleg şi colaborator, având capacitatea de a se înţelege cu persoane situate pe 
diferite niveluri ierarhice; 

• perseverenţă în atingerea obiectivelor; 
• persuasiune sau puterea de a-şi convinge partenerii că oferta pe care el o propune 

este cea mai avantajoasă pentru ambele părţi; 
• diplomaţie, sinceritate, calm, temperament; 
• să aibă simţul oportunităţii şi al momentului; 
• să aibă prezenţă de spirit, în vederea adoptării celor mai bune decizii, în momentele 

oportune. 
 
Exerciţiul 3 
Selectaţi din lista calităţilor unui negociator, prezentată succint anterior, pe acelea care vă 

caracterizează cel mai bine. 
 
Portretul negociatorului ideal poate fi sintetizat aducând în discuţie următoarele calităţi: 

• onestitatea; 
• munca; 

• umanismul; 
• persuasiunea; 
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• optimismul; 
• iniţiativa; 
• tactul; 

• inspiraţia; 
• voinţa 

 
Onestitatea 
 
Reprezintă în opinia unor specialişti în domeniul negocierii, principala calitate a 

negociatorilor diplomaţi. Atenţie, vorbim despre onestitate şi nu despre viclenie! Mulţi oameni cred 
că viclenia este cea mai importantă calitate a unui negociator. În domeniul negocierilor viclenia nu 
trebuie interpretată ca înşelăciune, ci mai degrabă prin prisma prezenţei de spirit a negociatorului, de 
a adopta cele mai bune deicizii sub presiunea timpului şi de a specula lipsa de informare a partenerilor 
de negociere.  

Onestitatea este cea care asigură durabilitatea unei relaţii şi favorizează apariţia şi dezvoltarea 
unor parteneriate, în vederea consolidării afacerilor. Onestitatea însumează trăsături precum 
sinceritatea şi loialitatea negociatorului. Aceste două calităţi ale unui negociator trebuie interpretate 
atât din punctul de vedere al  relaţiei cu partenerii de negociere, cât şi a relaţiei cu organizaţia ale 
cărei interese sunt reprezentate de către negociator. Onestitatea este percepută în sens opus 
demagogiei şi vicleniei. 

 
Exemplu: 
 
Vă propunem spre analiză situaţia în care un agent de vânzări îşi convinge clientul să îi 

plătească în avans produsele pe care acesta urmează să le achiziţioneze. În momentul încheierii 
tranzacţiei, vânzătorul stabileşte cu clientul ca termenul de livrarea să nu depăşească 3 zile 
lucrătoare, însă vânzătorul ştie foarte bine faptul că firma la care lucrează nu dispune de stocuri, 
deoarece pe piaţă, există o cerere foarte mare pentru produsele firmei. Agentul de vânzări este 
conştient de faptul că livrarea nu este posibilă în mai puţin de 7 zile lucrătoare, dar cu toate acestea 
el îi promite clientului că îi va livra produsele în mai puţin de trei zile. 

Este un exemplul tipic de comportament viclean, în care agentul de vânzări nu este onest cu 
clientul său. Nu poate fi vorba de înşelătorie, ci despre un comportament lipsit de etică, poate chiar 
mincinos. 

 
Munca  
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Doar prin muncă tenace şi susţinută pot fi atinse obiectivele pentru care o persoană a 

mandatată să negocieze. Hărnicia negociatorului este o calitate importantă  în procesul de negociere, 
deoarece munca înseamnă de cele mai multe ori răbdarea de a ajunge la capăt, în scopul de a obţine 
rezultatele dorite. Disponibilitatea la efort este una dintre garanţiile succesului. Munca tenace şi 
disciplinată este izvor de confort psihologic atât pentru negociator, cât şi pentru colaboratorii şi 
partenerii săi.  

Desigur, există şi situaţii în care munca negociatorului este zadarnică, datorită acţiunii unor 
factori pe care acesta nu îi poate controla, ca de exemplu atitudinea şi comportamentul clientului sau 
modul de a gândi al acestuia. În anumite situaţii factori care determină insuccesul unei negocieri pot 
fi reprezentaţi de falimentul clientului, anumite fenomene naturale sau chiar unele deicizii economice 
şi politice ale unor organisme cu rol strategic într-un anumit domeniu de activitate, ca de exemplu, 
guvernul. 

 
Exemplu: 
 
Fiecare dintre noi a participat la cel puţin un interviu de angajare. V-aţi întrebat vreodată 

dacă această experienţă de selecţie poate fi considerată o negociere? Indiferent de răspunsul 
dumneavoastră vă spunem că răspunsul la această întrebare este afirmativ. În primul rând deoarece  
fiecare dintre cei doi parteneri de dialogau nevoie unul de celălalt. Candidatul doreşte să se angajeze 
şi să lucreze în respectiva companie, în timp ce angajatorul are nevoie de cunoştinţele, experienţa, 
abilităţile şi aptitudinile candidatului. Practic, fiecare are ceva ce de care partenerul are nevoie. 
Scopul interviului, negocierii, este acela de a stabili un cadru comun de desfăşurare a activităţii; 
candidatul trebuie să îşi dovedească competenţa şi să îl convingă pe angajator că el este cea mai 
bună opţiune, în timp ce angajatorul trebuie să îi demonstreze candidatului că oferta companiei este 
una dintre cele mai bune. 

Fiecare dintre cei doi parteneri de dialog, sunt în fapt negociatori. Dar oare v-aţi gândit 
vreodată în ce constă munca sau activitatea fiecăruia dintre ei? Vă propunem, ca în continuare să 
realizăm o astfel de analiză. 

 
Responsabilităţile intervievatorului 

 
Responsabilităţile candidatului 
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- analiza informaţiilor înscrise în CV şi scrisoarea de 
intenţie; 
- reţinerea datelor şi aspectelor relevante despre 
candidat; 
- programarea candidatului la interviu; 
- pregătirea sălii de desfăşurare a interviului; 
- formularea întrebărilor; 
- analiza semnalelor non-verbale emise de candidat; 
- completarea raportului de interviu; 
- furnizarea unor informaţii solicitate de către 
candidat; 
- evaluarea candidatului în funcţie de răspunsurile la 
întrebări, prin corelarea cu criteriile de selecţie; 
- prezentarea ofertei de angajare, 
- verificarea referinţelor candidatului; 
- comunicarea către candidaţi a răspunsurilor finale; 
- asigurarea caracterului confidenţial al răspunsurilor 
primite de la candidaţi 
 

- familiarizarea cu principalele activităţi ce trebuie 
desfăşurate la nivelul postului; 
- documentarea în vederea obţinerii unor informaţii 
despre companie; 
- informarea cu privire la condiţiile de muncă de 
companie; 
- analiza ofertei de angajare; 
- exprimarea opiniilor cu privire la aspectele discutabile; 
- alegerea unei vestimentaţii corespunzătoare; 
- descrierea unor experienţe relevante referitoare la 
activitatea anterioară; 
- analiza semnalelor non-verbale emise de intervievator; 
- exprimarea acordului sau dezacordului faţă de oferta de 
angajare propusă; 
- furnizarea unor informaţii suplimentare solicitate de 
angajator 

Umanismul  
 
Exprimă sentimentul de iubire faţă de oameni, plăcerea de a lucra cu oamenii, calitate care 

este esenţială într-un proces de negociere, deoarece negociatorul trebuie în primul rând să îşi respecte 
partenerii de negociere şi să înţeleagă poziţia adoptată de către fiecare dintre aceştia în procesul de 
negociere. Mai mult, pentru a înţelege comportamentul partenerilor, negociatorul este de multe ori, 
nevoit să se transpusă în situaţia acestora. Negocierea este un proces de construire a înţelegerii, care 
se bazează într-o măsură foarte mare pe respectul şi încrederea reciprocă între parteneri. Astfel 
negociatorul poate fi îngăduitor cu unele imperfecţiuni inerente, dar într-o anumită măsură. Poate fi 
generos, dar în acelaşi timp drept. Umorul este una dintre calităţile marilor negociatori, deoarece 
momentele de relaxare, de detensionare a atmosferei sunt foarte bine venire într-o negociere, mai ales 
în situaţiile de impas. În anumite situaţii, negociatorul înţelege că logică sentimentelor prevalează 
logicii minţii. 

 
Exemplu: 
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Încă de la primul contact direct cu candidatul, chiar înainte de începerea interviului 
responsabilul cu derularea activităţii de selecţie îşi dă seama că acesta nu este potrivit pentru postul  
de agent de vânzări pentru care şi-a depus candidatura. Candidatul pare la prima vedere timid, 
retras, rezervat, gânditor, emoţionat, pesimist, deşi activitatea unui agent de vânzări solicită 
dinamism, entuziasm, realism, perseverenţă, putere de convingere, spirit de echipă etc. Cu toate 
acestea, intervievatorul îl invită pe candidat în sala de interviu pentru a se convinge de adevăratele 
calităţi ale candidatului, deoarece este posibil ca acesta să nu întrunească calităţile unui bun agent 
de vânzări, ci acelea solicitate le nivelul unui post care presupune o muncă analitică, cum ar fi cel 
de contabil sau economist. Atitudinea intervievatorului denotă o bună cunoaştere a fiinţei umane şi 
a nevoii acesteia de a fi înţeleasă. De asemenea, respectul este foarte important.  

În domeniul vânzărilor, se spune că un bun agent de vânzări este acela pe care clientul îl dă 
afară pe o uşă şi el intră pe cealaltă. În esenţă şi agentul de vânzări este un negociator, deoarece el 
trebuie să îl convingă pe client de avantajele şi utilitatea produsului pe care îl vinde. Nu numai 
abilităţile de comunicare sunt importante pentru un agent de vânzări, ci mai ales persuasiunea de 
care dă dovadă.  

 
Exerciţiul 4 
Care sunt, în opinia dumneavoastră, principalele argumente pentru care este recomandat să 

anunţăm imposibilitatea participării la interviul la care am fost programaţi? 
 
Exerciţiul 5 
Să presupunem că doriţi să deveniţi angajatul  unei companii despre care v-aţi format o 

impresie foarte bună şi aţi fost chemat la interviu pentru ocuparea unui post de consultant pe probleme 
de negociere. În momentul în care aţi ajuns la sediul firmei şi aţi observat care este atmosfera din 
firmă, v-aţi dat seama că nu este ceea ce vă doriţi. Sunteţi tentat să părăsiţi sediul firmei şi să nu vă 
mai prezentaţi la interviu. Care este decizia pe care o alegeţi? Veţi pleca fără să spuneţi nimănui nimic 
sau veţi participa la interviu? 

 
Persuasiunea 
 
Înseamnă darul de a convinge şi arta de a argumenta pe care un negociator trebuie să le 

stăpânească. Persuasiunea este determinată de retorica discursului, dar şi de pasiunea oratorului. Lipsa 
ataşamentului din partea negociatorului faţă de discursul său reprezintă de cele mai multe ori cauza 
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insucceselor în procesul de negociere. Discursul, atitudinea negociatorului trebui să fie convingătoare, 
astfel încât partenerii de negociere să devină entuziaşti la propunerea negociatorului. Din acest punct 
de vedere, dumneavoastră, în calitate de negociator, trebuie să stăpâniţi foarte bine anumite tehnici 
de comunicare şi, în acelaşi timp, să dispuneţi de cunoştinţe în domeniul psihologiei umane. 

 
Exemplu: 
 
Să presupunem că vindeţi accesorii de birou, iar unul dintre elementele care vă poate aduce 

un profit consistent îl reprezintă contractul de asistenţă tehnică, extinzând garanţia. Ca atare, trebuie 
să încercaţi să convingeţi clientul că are nevoie de asistenţă tehnică şi că dumneavoastră sunteţi cel 
mai bun furnizor de astfel de servicii. În primă fază, clientul va fi tentat să spună „Ştim că aceste 
servicii aduc firmei dumneavoastră profituri importante, dar noi suntem o companie mare şi ne 
permitem să ne asumăm anumite riscuri din acest punct de vedere”. Dacă veţi readuce în discuţie 
acest subiect după ce aţi semnat cu clientul contractul de vânzare – cumpărare a produselor, veţi 
putea constata că acesta are o atitudine schimbată faţă de situaţia iniţială. Din acest punct de vedere 
este important ca înainte de finalizarea întâlnirii cu clientul este important să redeschideţi discuţia 
supra serviciilor tehnice pe care i le puteţi furniza. Este indicată în acest caz accentuarea avantajelor 
pe care clientul le poate obţine, menţionând că dacă accesoriile sunt asigurate, angajaţii vă pot 
contacta în orice moment al zilei şi veţi răspunde cu promptitudine solicitărilor acestora. Trebuie să 
menţionaţi că sunteţi capabili de a identifica problemele înainte ca acestea să se agraveze, iar 
produsele achiziţionate vor avea o viaţă mai lungă. Bazându-vă discursul pe aceste argumente, aveţi 
şanse mai mari ca finalul întrevederii, să obţineţi un răspuns favorabil din partea clientului. 

 
Exerciţiul 6 
Sunteţi responsabilul cu recrutarea şi selecţia resurselor umane în cadrul unei companii. Unul 

dintre candidaţii care au participat la interviu v-a plăcut în mod deosebit şi îi propuneţi o ofertă 
concretă de angajare. Acesta ezită să răspundă favorabil propunerii dumneavoastră. Comportamentul 
candidatului vă ajută să vă daţi seama că motivul real al refuzului acestuia îl reprezintă o ofertă venită 
din partea unei alte companii, la care însă se mai gândeşte, fapt evidenţiat şi de prezenţa sa la interviul 
cu dumneavoastră. Cu toate acestea, nu cunoaşteţi detalii. Care sunt principalele argumente cu care 
veţi încerca să îl convingeţi pe candidat că oferta dumneavoastră este cea mai bună. 

 
Optimismul 
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Optimismul este expresia încrederii negociatorului în viitor şi capacitatea de a vedea partea 

bună a lucrurilor sau cum se spune în limbajul curent „partea plină a paharului. Optimismul denotă 
încrederea în sine a negociatorului, o atitudine orientată spre depăşirea oricăror bariere care apar în 
procesul de negociere. Voinţa reprezintă o componentă importantă a optimismului. Optimismul este 
generat de încrederea negociatorului în propriile forţe şi din generozitatea acestuia. Un negociator 
optimist este generos, prudent, realist. El crede cu tărie că partenerii săi pot obţine avantaje reale din 
oferta pe care acesta le-o propune, dar în acelaşi timp este atent la orice semnal emis de către aceştia. 

 
 
 
Exemplu: 
 
Le propuneţi prietenilor dumneavoastră că un week-end la munte este tot ceea ce le trebuie 

după perioada foarte aglomerată şi dificilă pe care tocmai aţi depăşit-o. Încercaţi să îi convingeţi de 
acest lucru, deoarece cei mai mulţi dintre aceştia sunt reticenţi, motivând că o astfel de acţiune 
presupune un efort fizic depus pe durata călătoriei şi de asemenea, un efort financiar. Pentru a-i 
convinge faceţi o expunere a principalelor argumente care stau la baza propunerii dumneavoastră. 
Sintetizând, vă bazaţi discursul pe o serie de cuvinte şi expresii cheie: relaxare, distracţie, aer curat, 
plimbări pe munte, sănătate, confort, detaşarea faţă de problemele de serviciu şi chiar un volum 
redus al cheltuielilor. Le oferiţi un termen de 3 zile în care fiecare are posibilitatea de a se gândi la 
propunerea pe care le-aţi făcut-o. Speraţi ca răspunsul acestora să fie favorabil şi să aveţi 
posibilitatea de a-i convinge de existenţa nevoii de refacere  capacităţii de muncă şi a organismului 
în general. 

 
Iniţiativa 
 
Iniţiativa reprezintă poate unul dintre principalele atuu-uri ale unui bun negociator. Iniţiativa 

aparţine de cele mai multe ori persoanelor active, dinamice, puternice, care nu aşteaptă să decidă alţii 
în locul lor. Cel care rămâne pasiv nu poate lua iniţiativa de partea sa. Un negociator puternic are 
nevoie de iniţiativă pentru a-şi atinge obiectivele. 

 
Exemplu: 
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Pentru a vă convinge prietenii să meargă la munte, puneţi în practică o serie de iniţiative. 

Sunaţi la hotel şi faceţi rezervările, vă interesaţi cu privire la modul în care va evolua starea vremii 
în week-end, faceţi unele cumpărături pentru drum, îi sunaţi şi îi ţineţi la curent cu rezultatele 
fiecăreia dintre acţiunile dumneavoastră. Pe ansamblu, le prezentaţi o ofertă concretă care face 
referire la condiţiile de cazare, posibilităţile de relaxare, oportunităţile de a vizita anumite obiective 
turistice, accesibilitatea zonei montane.  

 
Tactul 
 
Tactul exprimă simţul măsurii şi al fineţii în comportamentul unui negociator, permiţând 

adoptarea unei atitudini  corecte şi convenabile în aproape orice situaţie. Negociatorul cu tact are 
măsură aproape în tot ceea ce face, are simţul ritmului şi al cadenţei în care trebuie să se desfăşoare 
evenimentele. De cele mai multe ori oamenii au tendinţa de a pierde simţul măsurii atunci când sunt 
pe val şi totul le merge foarte bine ori în anumite situaţii dificile. Răbdarea, calmul, luciditatea de 
care trebuie să dea dovadă un bun negociator în clipele grele sunt esenţiale pentru obţinerea 
succesului. 

 
Exemplu: 
 
Aţi participat la un interviu de angajare în cadrul unei importante companii din domeniu 

serviciilor financiar bancare. Aţi reuşit să vă puneţi în valoare cunoştinţele, iar prin comportamentul 
pe care manifestat l-aţi determinat pe intervievator să exprime sentimente de admiraţie faţă de 
dumneavoastră. Sunteţi convins că într-un timp foarte scurt veţi primi o ofertă de angajare din partea 
companiei respective. Deşi vă bucuraţi foarte mult pentru succesul avut la interviu, sunteţi conştient 
de faptul că acesta nu este decât începutul deoarece urmează alte două etape, respectiv un interviu 
cu şeful ierarhic direct şi testele de selecţie la care trebuie să participaţi. De asemenea, aţi luat în 
considerare şi posibilitate ca unii dintre candidaţii la cer doresc să se angajeze pe acelaşi post şi 
care au parcurs toate etapele procesului de selecţie, să fi primit deja o ofertă de angajare. Toate 
acestea aspecte vă determină să vă bucuraţi de prezent cu o oarecare reţinere şi să nu vă pierdeţi 
măsură, abordând procesul de angajare etapizat.  

 
Exerciţiul 7 
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Sunteţi angajat în cadrul unei companii de foarte puţin timp. Trebuie să obţineţi din partea 
colegilor o serie de informaţii referitoare la echipa din care faceţi parte. Constataţi că la nivelul 
acestora nu există foarte multă disponibilitate în a vă furniza informaţiile necesare. Cum îi convingeţi 
să vă ajute? 

 
Inspiraţia 
 
Această calitate îl ajută pe angajator să găsească soluţii la probleme dintre cele mai complexe 

şi mai dificile. De asemenea, îi oferă posibilitatea de a adopta unele soluţii la probleme cu care se 
confruntă, în funcţie de evoluţia evenimentelor, menţinând o imagine clară asupra legăturii dintre 
diferitele etape ale unui proces. Inspiraţia exprimă un grad foarte mare de concentrare şi implicare a 
unei persoane în procesul de negociere sau activitatea desfăşurată. Se spune că omul inventiv sau 
creativ este cel care schimbă lumea. Implicat este acel negociator care îşi simte partenerul ca şi pe 
sine însuşi. Cel care se implică, trăieşte prin relaţiile pe care le dezvoltă.  

 
Exemplu: 
 
Cu toţii suntem nemulţumiţi atunci când echipa noastră de fotbal favorită este condusă pe 

teren propriu cu scorul de 1-0 de către o altă echipă mult mai cunoscută şi mult mai puternică. Meciul 
pe care cele două echipe îl joacă reprezintă pentru echipa noastră ultima şansă de se califica în faza 
superioară a competiţiei la care participă. Deşi au existat numeroase ocazii de ambele părţi, echipa 
noastră nu a reuşit să fructifice nici una. Aflat într-o situaţie limită, cu 15 minute înainte de final, 
antrenorul echipei noastre face o schimbare importantă, introduce pe teren un atacant în locul unui 
fundaş. Noul jucător reuşeşte să egaleze şi este autorul pasei decisive la cel de al doilea gol. Putem 
spune despre antrenorul echipei noastre că a fost inspirat în momentul în care a făcut această 
schimbare, având puterea şi curajul de risca totul pe cartea atacului şi de a le trasa mai multe 
responsabilităţi fundaşilor din teren. Prin modul de gândire, de implicare în evoluţia echipei, 
antrenorul a contribuit în mod decisiv la succesul echipei. 

 
Voinţa 
 
Voinţa reprezintă una dintre calităţile oamenilor puternici, născuţi pentru a câştiga. Pentru ei 

exerciţiul voinţei devine la un moment dat foarte uşor, încât pare să efortul depuse persoana respectivă 
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este absent. Pentru negociatori experimentaţi, este importantă de a reuşi împreună cu partenerul în 
realizarea propriilor obiective şi nu de a-l distruge pe acesta. Voinţa este determinată de motivaţiile 
negociatorului de a-şi realiza obiectivele, dar nu trebuie confundate cu acestea. Voinţa este într-o 
măsură destul de mare diferenţa dintre succes şi eşec. Exprimă puterea acelor persoane care iau decizii 
interioare ferme şi nu dau înapoi în faţa obstacolelor. Ea focalizează energiile unei persoane în direcţia 
atingerii obiectivelor. 

 
Exemplu: 
 
Poate că vă mai amintiţi spotul publicitar la o anumită marcă de încălţăminte sportivă, 

difuzată în timpul Campionatului Mondial de Fotbal Italia ’90 „Dacă vrei, poţi”. Ideea principală a 
reclamei era că voinţa fiecăruia este cea mai importantă pentru a reuşi.  

 

 
 
Credeţi că aveţi calităţile unui bun negociator? Pentru a răspunde la această întrebare, vă 

rugăm să completaţi următorul test. 
 

Autodiagnosticarea capacităţii de negociere 
 

Pentru care dintre propoziţiile sau frazele de mai jos, consideraţi că răspunsul dumneavoastră este mai 
curând A (adevărat) şi la care mai curând F (fals)? 

1. A da „marea lovitură” este aproape cea mai sigură cale de a pierde  ............................................... ⎕ 
2. În afaceri, clientul nu este răspunzător pentru propriile pierderi ...................................................... ⎕ 
3. Dacă am înregistrat un eşec în negociere, nu abandonez afacerile .................................................. ⎕ 
4. Important este să câştigăm bani şi să nu fim subiectivi .................................................................... ⎕ 
5. Uneori, într-o negociere, trebuie să ştii să ascunzi adevărul ............................................................ ⎕ 
6. Un bun negociator este cel care ştie să joace teatru ......................................................................... ⎕ 
7. Negocierea implică şi manipularea interlocutorului ......................................................................... ⎕ 
8. Ar trebui, ca adeseori să negociem după cum ne îndeamnă bunul simţ, fără a apela la alte tactici 

distructive ......................................................................................................................................... ⎕ 
9. Un bun negociator trebuie să caute să pună în valoare interesele comune ale ambelor părţi ........... ⎕ 

Reflectaţi 
! 
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10. O negociere trebuie minuţios pregătită implicând punerea la punct a unor scenarii şi elaborarea 
tacticilor adecvate ............................................................................................................................. ⎕ 

11. Nu trebuie să ezităm în a manipula oamenii şi informaţiile pentru a ne atinge scopurile ................ ⎕ 
12. Finalmente sinceritate ne poate costa ............................................................................................... ⎕ 
13. Un bun negociator trebuie să stăpânească perfect empatia, astfel încât să poată înţelege mai bine 

strategia partenerilor ......................................................................................................................... ⎕ 
14. Trebuie să ştim să profităm de dezacordurile apărute în rândurile părţii adverse ............................ ⎕ 
15. Esenţial este să ajungi cât mai repede la scopul propus, indiferent de mijloacele utilizate ............. ⎕ 
16. Trebuie să ne respectăm adversarii cu atât mai mult cu cât dorim să ajungem la un rezultat durabil

 ..........................................................................................................................................................  
17. Odată aşezaţi la masa negocierilor, orţi partenerii au un statut de egalitate ..................................... ⎕ 
18. O atenţie maximă trebuie acordată, în negocieri, femeilor, acestea pot fi adeseori mai abile decât 

bărbaţii .............................................................................................................................................. ⎕ 
19. A fi corect în cursul unei negocieri, nu înseamnă obligatoriu, că ai şanse majore pentru a pierde 

respectiva afacere ............................................................................................................................. ⎕ 
20. Nu este normal ca anumiţi negociatori să recurgă la şiretlicuri pentru a reuşi, o primă victorie se poate 

transforma, rapid, în înfrângere ........................................................................................................ ⎕ 

RĂSPUNSURI: 
20 A – puteţi fi un bun negociator; 
17 A – 20 A – dispuneţi de toate premisele pentru a deveni în curând un bun negociator; 
14 A – 16A – este imperios să vă puneţi întrebarea: „sunt oare un bun negociator”. Este foarte probabil să aveţi 
principii ferme şi nu pre doriţi să vi le schimbaţi. 
13A – 1A- este cazul să vă pregătiţi temeinic, fiindcă aveţi mult şi multe de învăţat. 
 

PERSONALITATEA NEGOCIATORULUI 
 
Adesea, spunem că nu există doi indivizi identici din punctul de vedere al personalităţii, ceea 

ce reprezintă un fapt foarte adevărat, deoarece fiecare dintre noi trăieşte într-un anumit fel fiecare 
clipă sau moment al vieţii. În acest sens, vă propunem ca fiecare dintre dumneavoastră să se gândească 
cum reacţionează în cazul în care se confruntă cu refuzul unui prieten care nu este dispus să îl ajute 
într-o anumită situaţie. Dincolo de argumentele prietenului, care putem presupune că sunt justificate, 
unii dintre noi au tendinţa de a interpreta refuzul acestuia ca pe o ofensă personală sau ca o lipsă de 
recunoştinţă ori nepreţuire a ajutorului pe care i l-am acordat respectivei persoane în anumite situaţii. 
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De asemenea, unii dintre noi înţelegem raţiunile şi argumentele pe care acesta ni le prezintă şi 
considerăm respectivul refuzul ca fiind ceva normal şi justificat.  

 
Exemplu: 
 
Era vineri seara şi Robert se afla împreună cu soţia sa la restaurant, sărbătorind un 

eveniment foarte important din viaţa lor, respectiv faptul că soţia sa tocmai aflase că este însărcinată. 
În timp ce aşteptau comanda pe care chelnerul o luase cu ceva timp în urmă, deodată din bucătăria 
restaurantului iese unul dintre bucătari şi strigă „Foc!, Foc!, Foc! Toată lumea să iasă afară!”. 
Robert era pompier şi era obişnuit cu astfel de situaţii limită, cu care se confrunta aproape în fiecare 
zi la serviciu. Calm şi-a luat soţia de mână şi i-a spus „Nu alerga şi fii calmă! Sunt lângă tine! Te 
ajut să ieşi afară şi mă voi duce să văd despre ce este vorba!”. Imediat după ce a reuşit să îşi conducă 
soţia în afara restaurantului, i-a sunat pe colegii săi de la unitatea de pompieri cărora le-a cerut 
ajutorul. În cel mai scurt timp a intrat în bucătăria restaurantului şi încercat să îi calmeze pe bucătari 
care se străduiau să stingă focul. Între timp, clienţii restaurantului intraseră în panică şi se îmbulzeau 
spre ieşirea restaurantului. În tot acest timp, soţia lui Robert îl aştepta pe acesta afară, temându-se 
pentru viaţa lui. 

 
Iată un exemplu de manifestare a personalităţii într-o situaţie limită. Credem, că într-o astfel 

de situaţie, fiecare dintre noi ar avea un mod diferit de a reacţiona. Robert, fiind obişnuit cu astfel de 
situaţii, prin prisma meseriei pe care o avea, manifestă o foarte bună stăpânire de sine, fiind calm şi 
logic în gândire. În primul rând îşi face griji pentru viaţa soţiei sale şi a copilului care urma să se 
nască în viitorul apropiat, salvându-i în primul rând pe aceştia. Prezenţa de spirit şi calmul său sunt 
decisive într-o astfel de situaţie, deoarece panica şi frica erau cele care dominau comportamentul 
celorlalţi clienţi ai restaurantului şi bucătarilor. Angajaţi de la bucătărie preocupaţi fiind să stingă 
focul, uitaseră să anunţe pompierii. La baza comportamentului fiecăruia dintre persoanele implicate 
în scenariul descris anterior, are la bază sentimentele de frică, teamă, panică ale acestora. 

 
Personalitatea unui individ defineşte cadrul relativ stabil al gândurilor, sentimentelor, 

comportamentelor care îi conferă acestuia unicitate, făcându-l diferit de ceilalţi indivizi.  
Personalitatea reflectă trăirile interioare ale individului care se pot manifesta în procesele de 

comunicare şi comportamente. Fiecare dintre noi dezvolta inca de la nastere un anumit tip de 
personalitate.  
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Fiecare dintre noi dezvolta încă de la naştere un anumit tip de personalitate, denumit bază. 
Baza nu se schimbă de-a lungul vieţii, este acea constantă din personalitatea fiecăruia. În schimb, 
prima fază se dezvoltă cam în jurul vârstei de 20 de ani, urmând ca pe parcursul vieţii, fiecare individ 
să treacă prin mai multe faze, eventual toate, în afară de bază. Schimbarea de fază are loc la un interval 
de aproximativ 10 ani sau mai repede dacă în viaţă individului apar evenimente deosebite (decese, 
schimbarea domiciliului, a tarii etc.). Cu cât un individ a trecut prin mai multe faze cu atât el are o 
capacitate mai mare de a se adapta la situaţie, deoarece o fază schimbată nu este o fază pierdută, ci 
doar integrată. Cu alte cuvinte, individul stăpâneşte atât de bine instrumentele pe care i le oferă acea 
fază, încât nu este nevoie sa le mai exerseze, el poate trece la antrenamentul fazei următoare. Procesul 
de trecere de la o fază la alta este unul dificil, dureros şi se întinde pe o durată de 1-2 ani, întrucât 
presupune renunţarea la valorile şi principiile care animă o fază şi integrarea unor valori noi. Aceasta 
se traduce prin renunţarea la tot ce era considerat bun până în acel moment şi înlocuirea cu ceva nou, 
despre care individul nu ştie încă dacă e bun sau nu.  
De cele mai multe ori, schimbarea fazei presupune schimbări majore în viaţa individului, cum ar fi 
schimbarea carierei, schimbarea prietenilor, uneori chiar schimbarea partenerului.  
În continuare, vă vom prezenta cele 6 tipuri de personalitate care reprezintă baza şi fazele prin care 
trece fiecare dintre noi. 

 
 WORKAHOLIC-UL  
 
Din punct de vedere al percepţiei, persoanele care se încadrează în acest tip de personalitate, 

înainte de acţiona mai întâi gândesc, identifică şi clasifică oamenii şi lucrurile în funcţie de anumite 
criterii. Logica, responsabilitatea şi organizarea sunt punctele forte ale unor astfel de persoane. Spaţiul 
în care îşi desfăşoară activitatea este foarte bine organizat, are un caracter funcţional, iar premiile, 
plachetele şi diplomele de recunoaştere a rezultatelor muncii depuse sunt ordonate şi aşezate la 
vedere. Stilul de management adoptat este unul domcratic.  

Negociatorii dominaţi de o astfel personalitate obţin informaţiile necesare despre diverse fapte 
şi situaţii şi identifică nevoile clienţilor folosind stilul interogativ, adresând foarte multe întrebări. 
Principala nevoie psihologică a acestora este aceea de a li se recunoaşte meritele şi realizările. 
Expresii de genul “un lucru bine făcut”, “bravo, ţine-o tot aşa” reprezintă factori de motivare cu un 
impact deosebit asupra unor astfel de negociatori.  

Negociatorii workaholic-i urmăresc perfecţiunea şi tocmai de aceea de cele mai multe ori 
aceştia nu încredinţează sarcinile lor altor persoane, iar cunoaşterea termenelor de finalizare a 
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negocierilor este foarte importantă din acest punct de vedere. De foarte multe ori, astfel de persoane 
devin foarte critice la adresa altora, mai ales a celor care nu gândesc logic şi solicită timp suplimentar 
pentru adoptarea unei decizii finale. Principalul motiv de stres îl reprezintă lipsa unor planuri de 
acţiune foarte clar formulate şi a unor informaţii incomplete pe care să le folosească în procesul de 
negociere. 

 
 EMPATICUL 

 
Înainte de acţiona, persoanele empatice îşi analizează propriile sentimente referitoare la o 

anumită situaţie, faptă sau chiar aspect al activităţii. Oamenii şi lucrurile sunt analizate şi judecate 
prin intermediul sentimentelor pe care astfel de oamenii le resimt faţă de ele.  

Un rol important în amenajarea biroului îl are familia, fotografiile membrilor de familie fiind 
aşezate în raza vizuală a unei persoane empatice. Biroul are un aer familial, cald, este plăcut, 
mobilierul este confortabil, culorile clade şi mirosurile plăcute fiind prezente la tot pasul. Armonia 
este cea care domină spaţiul de desfăşurare a activităţii.  

Principala preocuparea a persoanelor empatice este grija faţă de alţii, de a le da altora din ceea 
ce au. Stilul de management este participativ, fiind caracterizat de generozitatea şi înţelegerea 
superiorilor faţă de subordonaţi. 

Stilul de comunicare adoptat de către negociatorii care se încadrează în acest tip de 
personalitate este binevoitor, folosind un ton şi un limbaj binevoitor. Principala nevoie psihologică 
resimţită de către negociatorul empatic este aceea de a fi recunoscut ca persoană, expresii de genul 
„ţin la tine”, sau „arăţi foarte bine astăzi”, se recomandă a fi utilizate în negocierile cu astfel de 
persoane. Negociatorul empatic are nevoie de un mediu care răsfaţă simţurile acestuia. 

Pe durata negocierilor, persoanele empatice sunt predispuse la greşeli, deoarece au tendinţa 
de ale face pe plac celorlalţi şi a-i înţelege pe aceştia neglijând astfel propriile interese. Practic, ele 
încearcă să îşi adapteze interesele şi pretenţiile la nevoile celorlalţi. În situaţiile de eşec, negociatorii 
empatici se simt criticaţi, reacţia cea mai frecvent întâlnită în cazul acestora fiind „Hai, certaţi-mă! 
Am greşit, îmi asum responsabilitate!”. În alte situaţii, aceştia se simt chiar respinşi „Nu mă simt 
dorit!”, „Cred ca dacă aş renunţa ar fi cel mai bine pentru amândoi”. În anumite situaţii, pot părea 
chiar unele tulburări de comportament, fiind solicitate chiar unele sancţiuni. În astfel de situaţii, 
persoanele empatice devin victime, fac greşeli în mod repetat, nu gândesc clar. 

 
 PERSEVERENTUL 
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Judecata este principala trăsătură a persoanelor perseverente. Oamenii şi lucrurile sunt 

evaluate prin intermediul opiniilor. Delicateţea, atenţia şi conştiinciozitatea sunt principalele trăsături 
de caracter.  

Locul de muncă este amenajat astfel încât să fie funcţional, mobilierul este clasic, iar piesele 
vechi sunt aşezate la vedere. Stilul managerial este cel democratic. Din punctul de vedere al 
comunicării, predomină stilul interogativ, astfel că dacă doriţi să obţineţi unele informaţii de la astfel 
de persoane, trebuie să le adresaţi întrebări foarte clare.  

Principala nevoie psihologică a negociatorilor perseverenţi este aceea de a li se recunoaşte 
convingerile, ideile sau credinţele. Expresii de genul „Îmi place acest lucru la tine” sau „Cred că 
gândeşti bine din acest punct de vedere” ori „Ţin foarte mult la părerea ta” se recomandă a fi utilizate 
în negocierile cu astfel de persoane.  Recunoaşterea muncii şi a rezultatelor obţinute are un efect 
motivator asupra negociatorilor perseverenţi. „Bună treabă!” este cea care declanşează la nivelul 
acestora efectele psihologice ale motivării.  

Negociatorii dominaţi de acest tip de personalitate se aşteaptă ca şi celelalte persoane să fie 
perfecte, concentrându-se de cele mai multe ori pe corectarea unor aspecte negative sau a punctelor 
slabe şi nu neapărat pe exploatarea şi valorificarea punctelor forte. Uneori aceştia se simt frustraţi, 
deoarece partenerii de discuţii nu le recunosc credinţele sau valorile. În astfel de situaţii adoptă un 
comportament parental, considerând că partenerii de dialog trebuie convinşi de propriile credinţe, iar 
dacă aceştia nu acceptă acest lucru, de cele mai multe ori negocierile sunt întrerupte. Un astfel de 
comportament este generat de nevoia de încredere în oameni, organizaţii şi informaţiile care îi sunt 
prezentate. 

 
 VISĂTORUL 
 
Factorii de motivare extrinseci, ca de exemplu, salariul, condiţiile de muncă, echipa din care 

face parte, sunt cei care declanşează acţiunea la nivelul persoanelor dominate de acest tip de 
personalitate. Motivaţia intrinsecă are o importanţă redusă în cadrul mecanismelor de declanşare a 
acţiunii. Reflecţia este principala trăsătură a persoanelor visătoare. 

Mediul ambiant în care negocierile se desfăşoară are o importanţă redusă, simplitatea şi 
caracterul rustic fiind cele care domină atmosfera la locul de muncă. Deşi reflecţia este trăsătura 
dominantă a acestui tip de personalitate, stilul managerial dominant adoptat de către persoanele 
visătoare este acela autocratic. Introspecţia şi analiza atentă a sarcinilor reprezintă trăsături dominante 
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ale stilului de conducere. În cazul unor negocieri, obiectivele şi sarcinile stabilitate trebuie să fie foarte 
clare şi exacte, în general negociatorii dominaţi de acest tip de personalitate sunt foarte buni 
executanţi.  

Pentru a realiza sarcinile pe care le-a primit, negociatorul visător are nevoie de timp pentru el 
însuşi şi spaţiul lui propriu. Oamenii visători trăiesc pentru a fi puternici, deoarece în prezent se simt 
destul de slabi. Tocmai de aceea, de cele mai multe ori aceştia sunt retraşi, temători găsind ieşirea din 
unele situaţii delicate invocând argumente de genul „Nimeni nu mi-a spus ce trebuia să fac” sau „Dacă 
ştiam de la început, altfel ar fi stat lucrurile”. Pe durata negocierile se recomandă transmiterea către 
persoanele visătoare a unor indicaţii exacte, pentru fiecare dintre etapele procesului de negociere. 
 
 

 REBELUL 
 
Reacţiile negociatorilor rebeli, atât la opiniile partenerilor de dialog, cât şi faţă de anumite 

situaţii şi lucruri, evidenţiază simpatiile şi antipatiile pe care aceştia le au.  Spontaneitatea şi 
creativitatea sunt principalele trăsături de caracter ale acestora. Inventivitatea şi soluţiile noi, de 
moment, sunt principalele autu-uri ale negociatorilor dominaţi de acest tip de personalitate. 

Biroul unor astfel de persoane este decorat cu postere ale unor idoli, luminile şi sunetele 
dominând atmosfera la locul de muncă. În general, personalele rebele se bucură din plin de prezent, 
motiv pentru care stilul de comunicare adoptat de către acestea este unul jucăuş. Tocmai de aceea, 
pentru a obţine informaţiile de care aveţi nevoie de la aceste persoane, trebuie să adoptaţi un 
comportament ludic, folosind o expresii comune, ca de exemplu: „Ce maşină tare ai”, „Ce faci, te 
duci să dai ture de cartier?” ori „E super noul tău costum”. Astfel de persoane savurează umorul şi 
preferă un mediu relaxat, vesel, în care elementele clasice şi prejudecăţile au o importanţă foarte 
redusă. De regulă, negociatorii rebeli au nevoie de ajutorul altor persoane care trebuie să gândească 
pentru ei.  Din punct de vedere al comportamentului, atunci când sunt criticaţi negociatorii rebeli 
devin răzbunători şi critici, expresii ca de exemplu „Vă arăt eu vouă” sau „Dacă nu erai tu şi dacă nu 
te cunoşteam…”. Asigurările că totul va fi bine au scopul de tempera reacţiile unor astfel de 
negociatori. 

 
 PROMOTORUL 
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Principalul obiectiv al negociatorului de tip promotor îl reprezintă acţiunea, acesta adaptându-
se cu foarte mare uşurinţă în situaţii dintre cele mai diverse. Puterea de convingere este principala 
trăsătură de caracter a acestuia. 

Trofeele, diplomele şi plachetele, ca semn al rezultatelor obţinute sunt principalele elemente 
care domină spaţiul de desfăşurare a activităţii. Stilul managerial adoptat este cel autocratic. 
Negociatorii de tip promotor adoptă un stil de comunicare direct, bazat pe exprimarea clară şi fără 
regrete a opiniilor. În postura de conducători, aceştia le trasează subordonaţilor în mod frecvent 
sarcini de lucru.  

Perioadele de activitate intensă reprezintă un factor motivator foarte important pentru acest 
tip de negociatori, deoarece aceştia au nevoie de intensitate, de stimulare într-o perioadă scurtă de 
timp. se aşteaptă ca şi ceilalţi să se descurce singuri, însă fără a fi susţinuţi de către superiori sau 
colegi.  

Negociatorii de tip promotor nu îi susţin în mod adecvat pe ceilalţi, de foarte multe ori 
încălcând sau modificând regulile jocului. În situaţii de eşec aceştia devin răzbunători „Nu poţi 
suporta, nu?”, „Dacă erai atent la ceea ce am spus eu” şi „Dacă te străduiai mai mult…”. Din punctul 
de vedere al comportamentului, în astfel de situaţii negociatorul promotor este un foarte fin 
manipulator al oamenilor, deoarece reuşeşte să îi facă să se acuze unii p ceilalţi, abandonându-i şi 
exprimându-şi astfel nemulţumirea faţă de insuccesul acestora.  

 

Principalul instrument de evaluare a trăsăturilor personalităţii oamenilor îl reprezintă testele sau 
chestionarele de personalitate. În exemplul următor vă vom prezenta un astfel de test. Testele de 
personalitate vă ajută să vă înţelegeţi mai bine reacţiile în comparaţie cu persoanele din jurul 
dumneavoastră. Parcurgerea lor este un mod excelent de a va analiza comportamentul "din afara", de 
a va vedea aşa cum vă văd ceilalţi si, de ce nu, poate să decideţi că în anumite privinţe ar fi nevoie de 
schimbări. 

Exemplu: 
 
Pentru a vă face o imagine cât mai completă asupra propriei personalităţi, vă vom prezenta un 

test cu ajutorul căruia putem şti dacă avem sau nu o personalitate puternică. 
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SUNTEŢI O PERSONALITATE PUTERNICĂ?  
(autori Jeni Sintion, Filaret Sintion) 

1. Odată luată o decizie, eşti sigur de corectitudinea ei şi o menţii, chiar dacă procedând astfel pierzi ceva 
din stima celorlalţi? 

      DA   NU 
2. Renunţaţi relativ uşor la întâlnirea cu un grup de prieteni pentru rezolvarea unei probleme care ar putea 
fi amânată pentru zilele următoare? 

      DA   NU 
3. Te jenezi când îţi cumperi anumite lucruri foarte intime? 

      DA   NU 
4. Crezi că eşti un bun prieten? 

      DA   NU 
5. Dacă într-un magazin eşti servit necorespunzător, ai curajul să te plângi şefului de raion? 

      DA   NU 
6. Te enervează să vezi in fotografii persoane care îţi seamănă? 

      DA   NU 
7. Te deranjează  mult privirea unor observaţii, critici? 

      DA   NU 
8. Ti-e teama să-ţi faci publice părerile? 

      DA   NU 
9. Crezi in sinceritatea unei persoane când îţi face complimente? 

      DA   NU 
10. Încerci adesea un sentiment de inferioritate faţă de persoane pe care le întâlneşti? 

      DA   NU 
11. Eşti satisfăcut de aspectul tău exterior? 

      DA   NU 
12. Crezi că ai capacităţi egale cu ale altora? 

      DA   NU 
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13. Dacă te duci la o aniversare şi ceilalţi sunt îmbrăcaţi elegant, iar tu într-o ţinută informală, te simţi 
încurcat? 

      DA   NU 
14. In general, crezi că eşti simpatic? 

      DA   NU 
15. Te-ai descrie chiar ca pe o persoană cu farmec deosebit? 

      DA   NU 
16. Ai simţul umorului? 

      DA   NU 
17. Eşti bun în munca ta? 

      DA   NU 
18. Crezi că te îmbraci cu gust? 

      DA   NU 
19. Ştii, poţi să-ţi menţii calmul în momente foarte dificile? 

      DA   NU 
20. Te simţi bine când lucrezi în grup? 

      DA   NU 
21. Te-ai descrie ca pe o persoană sub medie sau medie? 

      DA   NU 
22. Iţi doreşti adesea să semeni cu cineva? 

      DA   NU 
23. Ii invidiezi deseori pe cei cu rezultate pozitive? 

      DA   NU 
24. De obicei eviţi să ironizezi pe cineva, chiar dacă acest lucru ţi-ar face plăcere? 

      DA   NU 
25. Te îmbraci într-un anumit fel numai pentru a face plăcere altor persoane? 

      DA   NU 
26. Pierzi mult timp făcând lucrurile care nu-ţi plac? 



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

 

 

      DA   NU 
27. Ii laşi pe alţii să decidă în locul tău? 

      DA   NU 
28. Crezi că ai mai multe puncte tari decât slabe? 

      DA   NU 
29. Ţi se întâmplă des să-ţi ceri scuze? 

      DA   NU 
30. Te preocupă mult faptul că ai putea necăji, fără să vrei, pe cineva? 

      DA   NU 
31. Iţi doreşti deseori să ai aptitudini şi capacităţi superioare? 

      DA   NU 
32. Ai deseori nevoie să ceri sfatul altora? 

      DA   NU 
33. Intr-un grup, aştepţi întotdeauna să spargă altcineva gheaţa? 

      DA   NU 
34. Te priveşti în oglindă de cel puţin trei ori pe zi? 

      DA   NU 
35. Crezi că ai personalitate puternică? 

      DA   NU 
36. Eşti/ai fi un bun lider? 

      DA   NU 
37. Ai memorie bună? 

      DA   NU 
38. Crezi că placi sexului opus? 

      DA   NU 
39. Te descurci bine cu banii? 

      DA   NU 
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40. Ceri sfatul cuiva atunci când cumperi un lucru de îmbrăcat mai deosebit? 

      DA   NU 

Interpretarea rezultatelor testului: 
Eşti întra-adevăr o personalitate foarte puternică, îţi cunoşti foarte bine punctele forte şi ştii ceea 
ce poţi face. Dacă realmente competenţele tale se situează la acelaşi nivel şi dacă sistemul tău de 
valori şi atitudini este social dezirabil, atunci indiscutabil vei avea succese deosebite în plan 
profesional, recunoscute şi acceptate de către ceilalţi. 

www.rostclub.ro  
 
Trăsăturile de personalitate ale individului negociator pot avea o influenţă asupra modului în 

care acesta abordează şi se comportă în negociere. Totuşi, în cazul unui negociator profesionist, 
înclinaţiile naturale ale personalităţii sale sunt eclipsate de alţi factori. Aceştia pot fi: circumstanţele, 
pregătirea negocierii, experienţa profesională, diferite tehnici aplicate etc. 

 
COMPETENŢA NEGOCIATORULUI 
 
Competenţa reprezintă capacitatea unei persoane de aplica, transfera şi combina 

cunoştinţe şi deprinderi în situaţii şi medii de muncă diverse, pentru a realiza activităţile 
solicitate la locul de muncă, la nivelul calitativ specificat în standard. 

 
Într-o formulare mai simplă, putem defini competenţa ca reprezentând capacitatea unei 

persoane de a realiza o anumită sarcină specificată fişa postului.  
 
Competenţa profesională este îmbinarea şi utilizarea armonioasă a cunoştinţelor, 

deprinderilor şi atitudinilor în vederea obţinerii unor rezultate aşteptate la locul de muncă.  
 
A fi competent înseamnă: 

• a aplica cunoştinţe de specialitate; 
• a folosi deprinderi specifice; 
• a analiza şi a lua decizii; 
• a fi creativ; 

http://www.rostclub.ro/
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• a lucra cu alţii ca membru al unei echipe; 
• a comunica eficient; 
• a te adapta la mediul de muncă specific; 
• a face faţă situaţiilor neprevăzute. 

 
Exemplu: 
 
Un absolvent al unei universităţi cu profil economic, pe domeniul comercial, are punctul de 

vedere al pregătirii profesionale competenţa de a negocia contracte de vânzare-cumpărare în 
beneficiul companiei pentru care lucrează. Trebuie menţionat că pentru a putea negocia astfel de 
contracte, respectiva persoană trebuie să aibă şi abilităţi de comunicare, să fie creativ, să ai 
capacitatea de a lucra în condiţii de stres, abilitatea de a lucra în echipă, o atitudine proactivă etc. 

 
Exerciţiul 8 
Consideraţi că dumneavoastră aveţi competenţa de a negocia un contract colectiv de muncă? 

Argumentaţi răspunsul dumneavoastră. 
 
Din punct de vedere organizatoric, competenţa unei persoane este condiţionată de repartizarea 

postului pe care îl ocupă în structura organizatorică a companiei. Practic, competenţa unei persoane 
la nivelul postului este condiţionată de autoritatea formală de care aceasta dispune. 

Autoritatea formală se defineşte ca fiind puterea oficializată de care titularul postului 
dispune în raport cu structura organizatorică. 

 
Exemplu: 
 
Claudiu este managerul de vânzări ale unei companii. Unul dintre clienţii importanţi ai 

companiei a fost nemulţumit de nerespectarea de către companie a clauzelor contractuale, motiv 
pentru care a acţionat-o în instanţă. Claudiu este absolvent al unei universităţi cu profil economic, 
având profesia de economist. 

Întrebarea la care noi ar trebui să răspundem este următoarea: Are Claudiu competenţa de 
a reprezenta interesele firmei în instanţă, în calitate de avocat al companiei pentru care lucrează? 

Răspunsul la această întrebare este negativ, deoarece în primul rând Claudiu nu are 
cunoştinţe pe domeniul juridic fiind economist. În al doilea, el nu poate reprezenta interesele firmei 
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în instanţă în calitate de avocat sau jurist, deoarece, din punct de vedere organizatoric apare o 
suprapunere în activitatea ce trebuie desfăşurată la nivelul postului de manager de vânzări şi 
activitate ala nivelul postului de jurist sau avocat al companiei. Singura situaţie posibilă în care 
Claudiu poate reprezenta, în calitate de avocat sau jurist, interesele firmei în instanţă este aceea în 
care beneficiază de o împuternicire sau delegare din partea conducerii companiei sale. 

 
Exerciţiul 9 
Robert are o pregătire profesională atât pe domeniul economic, cât şi pe domeniul juridic, 

fiind absolvent a două facultăţi. El ocupă în prezent postul de manager resurse umane al unei 
companii. În opinia dumneavoastră, Robert are competenţa de reprezenta interesele companiei sale 
în instanţă, în calitate de avocat sau jurist? Argumentaţi răspunsul dumneavoastră. 

 
CUNOŞTINŢELE 
 
Cunoştinţele de care dispune un negociator pe anumit domeniu de activitate pot di dobândite 

atât printr-o pregătire profesională temeinică, cât şi din activitatea practică, respectiv din experienţă. 
Pregătirea profesională şi experienţa reprezintă doi factori importanţi care influenţează capacitatea şi 
abilităţile de negociere ale unei persoane. 

 
Exemplu: 
 

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 clientul de ce un anumit produs este mai scump decât 
altul, care sunt calităţile şi avantajele produsului mai scump comparativ cu cel mai ieftin. Fără 
cunoaşterea calităţilor produsului, respectiv fără o bună cunoaştere a mărfii, efortul vânzătorului îşi 
pierde din eficienţă, el devine un simplu amabalator sau casier, care împachetează cumpărătura şi, 
dă eventual restul de bani , când plata nu se face la casă. 

Cunoaşterea perfectă  produsului  este indispensabilă atât pentru vânzător cât şi pentru client 
deoarece: 

 dă încredere  şi siguranţă vânzătorului, consecinţă a faptului că: “ nu se vorbeşte bine 
decât despre ceea ce e cunoaşte perfect”; 
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 dă încredere clientului care apreciind competenţă interlocutorului său va reveni 
deoarece clientul este tentat să revină acolo unde a fost bine sfătuit; 

 permite vânzătorului să găsească rapid produsul adaptat nevoilor formulate de către 
client şi, prin aceasta să evite nefinalizarea actelor de vânzare – cumpărare; 

 asigură conducerea logică a argumentaţiei vânzării, în această acţiune vânzătorul 
sprijinindu-se pe cunoaşterea caracteristicilor  mărfii oferite clientului. 
Pentru fiecare articol aflat în colecţia sortimentală a magazinului, informaţiile care sunt utile a 
fi cunoscute de către vânzător sunt: 

- identificarea articolului: denumire exactă, marcă, etichetă; 
- caracteristicile dimensionale: lungime, suprafaţă, talie, mărime, greutate; 
- compoziţia şi procedeele de fabricaţie: natura materiilor prime componente, modalităţile 
de fabricaţie; 
- avantajele şi elementele de superioritate faţă de celelalte produse similare sau substituibile: 
diferenţe de preţ, durata de folosinţă, comoditate în utilizare etc.; 
- condiţiile de utilizare: cantităţi de utilizat pentru un anumit scop, precauţii de luat, imite de 
folosire; 
- localizarea în magazin: cantităţi disponibile, data de aprovizionare pentru un articol 
epuizat, produsul ce poate să înlocuiască un produs abandonat. 

Un bun vânzător trebuie să cunoască nu numai articolele pe care le vinde, luate în mod 
individual. El trebuie, de asemenea,  să ştie să le situeze în oferta globală de mărfuri care 
constituie colecţia sortimentală a magazinului. Deci, este necesar ca vânzătorul să cunoască: 

- stocul de mărfuri: structura acestuia, perioadele de aprovizionare; 
- mărfurile expuse în vitrine făcând obiectul campaniilor promoţionale, preţurile 
publicitare, motivaţiile reclamelor; 
- condiţiile de vânzare ale magazinului: posibilităţi de schimb, de credit, condiţii de 
livrare; 
Justificările diferitelor preţuri practicate  pentru articolele din aceeaşi familie de produse: 

diferenţele putând să provină din natura materiilor prime folosite, din procedeul de fabricaţie, din 
caracterul de noutate sau exclusivitate, din 

 
Cunoştinţele negociatorului acoperă domenii destul de variate. De pildă, negociatorul 

comercial trebuie să cunoască produsul din punct de vedere tehnic, să  aibă cunoştinţe juridice, 
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necesare întocmirii contractelor şi să fie un bun planificator. Cunoştinţele financiare sunt necesare 
deoarece aproape orice decizie pe care o ia negociatorul are impact asupra performanţei financiare a 
întreprinderii pe care o reprezintă. La acestea se adaugă nevoia unor cunoştinţe de psihosociologie, 
necesare pentru înţelegerea interacţiunilor umane. 

Spre exemplu, un agent de vânzări care dispune de abilităţi de comunicare, dar care are o 
experienţă redusă în relaţiile cu clienţii, trebuie să compenseze lipsa de experienţă printr-o foarte bună 
cunoaştere a calităţilor produsului şi mai ales a unei pregătiri profesionale temeinice. De asemenea, 
nivelul de pregătire profesională condiţionează într-o oarecare măsură şi domeniile în care o persoană 
are competenţa de a negocia. De exemplu, o persoană care are o pregătire pe domeniul economic şi 
negociază contracte de vânzare-cumpărare, în interesul unei companii din domeniu privat, nu este 
recomandat fi implicată în cadrul unor negocieri politice interguvernamentale. Însă poate face parte 
din cadrul unei echipe a cărei principală sarcină o reprezintă negocierea unui contract de livrare către 
statul român a unui importante cantităţi de petrol şi gaze naturale dintr-o altă ţară, fiind responsabil 
cu negocierea detaliilor pe domeniul economic. 

 
Exemplu: 
 
De exemplu, managerul de resurse umane al unei companii poate participa la negocierile 

dintre sindicate şi conducerea companiei, derulate în vederea încheierii contractului colectiv de 
muncă. Însă, managerul de vânzări nu poate îndeplini un astfel de rol, deoarece nu are cunoştinţe pe 
domeniul resurselor umane. 

 
Exerciţiul 10 
Consideraţi că dispuneţi de cunoştinţele şi experienţa necesară pentru a participa la negocierea 

unui contract de vânzare-cumpărare a unor produse papetărie, în calitate de reprezentant al companiei 
cumpărătoare? Argumentaţi răspunsul dumneavoastră. 

 
APTITUDINILE  
 
Aptitudinile reprezintă înclinaţia şi calităţile psihice ale individului care condiţionează 

îndeplinirea în bune condiţii a unei activităţi.  
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Aptitudinile generale ale negociatorului sunt cele care se cer în multe alte locuri de muncă: 
spirit de observaţie, memorie, atenţie, prezenta de spirit, gândire logică, imaginaţie etc. Este dificil de 
negociat cu o persoana care manifestă o aparentă lipsă de inteligenţă sau memorie, lipsă de atenţie 
sau imaginaţie, aceasta conducând la obosirea partenerului. Din acest motiv, deficienţele de aptitudine 
sunt uneori mimate în scop tactic, pentru a câştiga puncte pe seama adversarului. 

În categoria aptitudinilor necesare unui bun negociator, pot fi menţionate: stăpânirea de sine, 
răbdarea, flexibilitatea, motivaţia, gândirea pozitivă şi creativitatea.  

 
Stăpânirea de sine contribuie la realizarea unei stări psihice destinse, a unei bune comunicări 

intrapersonale şi îi permite negociatorului să îşi valorifice mai bine resursele interne şi externe. În 
acest mod sporeşte puterea sa personală. Baza consolidării acestui atribut este modul de viaţă 
echilibrat, care include desfăşurarea unor mici activităţi plăcute (lectura, muzica, sport), iar o tehnica 
non-verbală  de echilibrare psihica este zâmbetul. 

 
Exemplu: 
  
În general, în situaţiile în care suntem criticaţi pentru rezultatele mai puţin favorabile pe care 

le-am obţinut în activitatea desfăşurată, avem tendinţa de găsi o serie de cauze care să justifice o 
astfel de situaţie. În situaţia în care persoana care ne critică, de exemplu şeful direct, nu acceptă 
explicaţiile pe care i le furnizăm, trebuie să ne menţinem calmul şi să dăm dovadă de o foarte bună 
stăpânire a emoţiilor şi sentimentelor de nemulţumire pe care le resimţim. Practic trebuie să 
înţelegem acţiunea factorilor care au favorizat apariţia unei astfel de situaţii şi să încercăm să 
adoptăm o serie de măsuri de îmbunătăţire a activităţii. 

 
De asemenea, în cadrul unei negocieri,  abilitatea negociatorului de a-şi menţine calmul este 

foarte importantă, mai ales în situaţia în care obiectivele celor doi parteneri de negociere nu sunt 
convergente. Aceasta deoarece tensiunea psihică dezvoltată în cadrul unui proces de negociere poate 
atinge un nivel foarte ridicat, iar negociatorul trebuie să îşi urmărească în mod sistematic interesul. 

 
Răbdarea este necesară pentru negociator, care trebuie să-şi potrivească mişcările 

(comunicarea, abordarea diferitelor puncte ale agendei negocierii etc.) ritmului sau firesc dar şi 
ritmului partenerului. De altfel, răbdarea este calea cea mai potrivită de luptă împotriva stresului, care, 
în ultimă instanţă, implică o intensificare perturbatoare a cadenţei ceasului nostru interior. 
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Exemplu: 
 
Negocierile dintre sindicatele din învăţământ şi guvern reprezintă un exemplul de situaţie în 

care negociatorii, mai ale liderii de sindicat trebuie să dea dovadă de o foarte bună stăpânire de sine 
şi răbdare. Deşi, sindicatele solicită o creştere a salariilor cu 30 %, guvernul nu le poate oferi decât 
o majorare salarială cu 16%, în tranşe. O astfel de ofertă nu este pe placul sindicatelor, motiv pentru 
care acestea ameninţă cu declanşarea unei greve la nivel naţional, însă aceasta nu reprezintă decât 
o încercare a sindicatelor de a îşi atinge obiectivele. Totuşi, înainte de acţiona, liderii de sindicat 
încearcă să îşi menţină calmul şi să îşi atingă scopurile prin intermediul dialogului. 

 
Flexibilitatea este esenţiala în negociere, deoarece defineşte capacitatea de adaptare la 

multiplele situaţii şi la oamenii diferiţi ce vor fi întâlniţi. În cursul negocierii, partenerul poate trece 
de la amabilitate la mânie sau de la generozitate la încăpăţânare, iar prin adaptarea la aceste schimbări 
el poate fi menţinut pe terenul unei bune înţelegeri, evitându-se alunecarea spre conflict. 

 
Exemplu: 
 
Vă mai amintiţi de John şi Paul, cei doi parteneri care negociau vânzarea-cumpărarea 

automobilului pe care John era dispus să îl vândă pentru o un preţ a cuprins între  12.500 ₤ şi 15.000 
₤. Preţul pe care Paul era dispus să îl plătească pentru respectivul automobil varia între 12.500 ₤ şi 
13.500 ₤. În urma negocierilor, ei doi au ajuns la un acord comun, preţul de realizarea a tranzacţiei 
fiind de 13.000 ₤. Însă, John şi Paul trebuie să mai negocieze şi condiţiile de efectuare a plăţii de 
către Paul, deoarece acesta nu dispune de întreaga sumă necesară.  Ce ar trebui să facă John în 
acest caz? Să nu îi mai vândă maşina lui Paul? Oare este cea mai bună soluţie?  

Nu, nu credem, tocmai de aceea, deşi îşi doreşte să încaseze întreaga contravaloarea a 
maşinii pe care tocmai i-a vândut-o lui Paul, trebuie să dea dovadă de flexibilitate şi să accepte şi 
varianta de plată pe care acesta i-o propune, respectiv: 9.000 ₤ vor reprezenta avansul pe care John 
îl va încasa de la Paul, în timp ce Paul se angajează ca restul de 4.000 ₤ să îi poată achita în decursul 
următoarelor trei luni calendaristice, tranşa lunară fiind de 3000₤. Astfel fiecare dintre cei doi 
parteneri îşi realizează obiectivele individuale. 

 

1 (8-9) 
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Creativitatea este una dintre calităţile negociatorului care constituie totodată o sursă de 
putere. Aceasta îi permite să descopere perspective noi asupra problemei şi să genereze soluţii bune, 
uneori neaşteptate, mai ales în momentele de blocaj a negocierii. În măsura în care negociatorul are 
în vedere atât interesele proprii cât şi pe ale partenerului, contribuţia să vă fi nu numai apreciată dar 
devine indispensabilă pentru obţinerea unor rezultate favorabile. 

 
Exemplu: 
 
Bill este managerul sportiv al echipei de baschet Boston Celtics care joacă în campionatul 

nord american de basket şi s-a confruntat cu o problemă foarte importantă, respectiv diminuarea 
numărului suporterilor care susţineau echipa la meciurile de pe terne propriu. Comportamentul 
fanilor era determinat nu numai de rezultatele de slabe ape care echipa le-a înregistrat în ultima 
perioadă, dar şi de preţul abonamentelor care fusese majorat cu 25%. Soluţia pe care Bill a găsit-o 
pentru a readuce suporterii la meciurile echipei favorite a fost următoarea: mai întâi le-a oferit 
suporterilor o croazieră de 3 zile pe Oceanul Atlantic, la un preţ redus cu 40% faţă de valoarea 
iniţială a biletului. Jocurile cu premii organizate între echipele de suporteri în pauzele meciurilor în 
pe care echipa Bosston Celtics le juca pe teren propriu. De asemenea, suporterilor le erau oferite o 
serie de materiale promoţionale, ca de exemplu şepci, tricouri cu însemnele echipei favorite. Toate 
aceste iniţiative au readus suporterii la meciurile echipei, deoarece aceştia au înţeles aceste acţiuni 
ca o manifestare a atenţiei pe care clubul le-o acordă. 

 
Gândirea pozitiva este echivalentă cu “un moral ridicat” şi se manifestă prin optimism 

privitor la rezultatele acţiunilor întreprinse şi prin încredere în judecată şi acţiunile proprii. Prin 
aceasta devine o sursă puternică de energie internă Evident  gândirea pozitivă trebuie să fie totodată 
logică şi realistă. O tehnică de menţinere a tonusului psihic este să nu formulăm gândurile şi să nu 
evaluăm acţiunile noastre în termeni negativi (“nu voi reuşi”), adică să gândim în permanenţă pozitiv. 
O altă tehnică la care se poate recurge în momentele critice este să întrerupem fluxul negativ al 
gândurilor, imaginându-ne lucruri plăcute; un set de astfel de imagini ar fi util să-l avem deja pregătit 
în memoria noastră. 

 
Exemplu: 
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Gândirea pozitivă reprezintă una dintre cele mai importante calităţi pe care fiecare dintre 
noi trebuie să o exploatăm la maximum în cadrul interviului de angajare. În momentul în care 
decidem să ne depunem candidatura în vederea angajării pe un anumit post, fiecare dintre noi este 
conştient de faptul că pentru a-şi atinge obiectivul trebuie să facă faţă şi altor candidaţi concurenţi. 
Tocmai de aceea atitudinea pozitivă este foarte importantă din acest punct de vedere. În acest sens, 
foarte importante sunt: 

- revizuirea propriilor calităţi şi acordarea unei atenţii deosebite punctelor mai sensibile; 
- fermitatea şi siguranţa, stăpânirea de sine de care trebuie să dăm dovadă; 
- exprimarea cu încredere a punctelor forte; 
- realismul etc. 
Acestea sunt doar câteva dintre aspectele de care ar trebui să ţinem cont fiecare dintre noi în 

momentul în care participăm la interviu. Cu toate să suntem conştienţi de existenţa concurenţilor, 
considerăm că avem şanse foarte bune şi că suntem mai buni decât ceilalţi competitori. Cu alte 
cuvinte, gândim pozitiv. 

 
Automotivarea implică conştientizarea intereselor, nevoilor, motivelor care stau la baza 

acţiunii pe care o întreprinde negociatorul. Aceasta se realizează în mai multe etape. În primul rând 
este necesar sa clarifice interesul, obiectivul, consecinţele şi miza acţiunii; în al doilea rând să 
identifice resorturile interioare care îl determină să acţioneze (ceea ce are legătura cu atitudinile, 
valorile sau nevoile sale fundamentale); în al treilea rând, pentru a se menţine motivat, să vizualizeze 
permanent aceste cauze care îi determină acţiunea. Automotivarea are astfel nu numai rolul de a da 
consistenţă logică acţiunii dar contribuie la formarea şi la întărirea voinţei de a reuşi. 

Motivaţiile individuale sunt reprezentate de avantajele, interesele şi profitul personal pe care 
le poate obţine un negociator. Motivaţiile colective privesc spiritul de echipă i sentimentul de 
apartenenţă la o organizaţie sa comunitate. Motivaţiile competitive au la bază spiritul de luptător al 
unei persoane şi dorinţa de a fi mai bun decât partenerul de negociere. 

 
Exemplu: 
 
Spiritul de întreprinzător al unei persoane care înfiinţează o afacere, reflectă toate cele trei 

tipuri de motivaţii. Între motivele care stau la baza dezvoltării unei afaceri, pot fi menţionate: 
- dorinţa de independenţă financiară (motivaţie individuală); 
- spiritul de întreprinzător, de a fi managerul propriei persoane (motivaţie individuală); 
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- dorinţa de a crea locuri de muncă într-o anumită regiune (motivaţie colectivă); 
- dezvoltarea şi aplicarea unor idei privind un produs (motivaţie individuală şi 

competitivă); 
- siguranţa personală (motivaţie individuală); 
- siguranţa familiei (motivaţie colectivă); 
- realizarea personală (motivaţie individuală). 
 
ABILITĂŢILE NEGOCIATORULUI 
 
Abilitatea (sau deprinderea) se referă la îndemânarea, priceperea, iscusinţa, dobândite de 

regulă de-a lungul timpului într-o îndeletnicire oarecare.  Negocierea, ca sarcină de muncă, reclamă 
o bună pregătire în câteva domenii critice pentru conducerea şi desfăşurarea proceselor specifice care 
o formează. Dintre acestea amintim: 

•  abilitatea de bun vânzător; 
•  abilitatea de a colecta şi de a prelucra informaţii; 
•  abilitatea de comunicare (în special de a pune întrebări, ascultarea activă, prezentarea); 
•  abilitatea de a convinge şi de a influenţa; 
•  abilitatea managerială (mai ales a componentelor de planificare, organizare şi control); 
•  abilitatea de creare a unui climat optim de lucru; 
•  abilitatea de a face şi de a primi concesii; 
•  abilitatea de a trata conflictele. 
 
Exemplu: 
 
Cunoaşterea partenerului este una dintre cele mai importante aspecte căruia trebuie să i se 

acorde o importanţă deosebită în cadrul unui proces de negociere. Din acest punct de vedere, 
negociatorul trebuie să dispună de un volum cât mai mare de informaţii referitoare la partenerul 
său., ca de exemplu: pregătire profesională, experienţă, rezultatele negocierilor anterioare, 
comportament, stil de negociere, vârstă, sex, naţionalitate, situaţie familială, hobby-uri etc. De 
exemplu, dispunând de informaţii referitoare la situaţia familială, negociatorul poate face o serie de 
analogii între viaţa sa familială şi cea  partenerului. Opiniile pe această temă au rolul de reduce 
distanţa dintre ei doi parteneri de negociere şi a de găsi unele elemente comune, astfel cei doi 
parteneri încercând să adopte acelaşi stil de comunicare. De asemenea, discuţiile referitoare la 
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familie pot reprezenta un moment de aparentă relaxare a partenerilor, aceştia putând beneficia de 
un moment de gândire la soluţia propusă de partener. 

 
ATITUDINEA NEGOCIATORULUI 
 
Atitudinea este un concept util pentru a înţelege legătura dintre planul intim al percepţiilor, 

convingerilor sau valorilor individului şi planul exterior al comportamentelor.  
 
Negocierea prilejuieşte întâlnirea unor persoane sau grupuri care au atitudini cel mai adesea 

diferite referitor la natura problemelor şi la modul de abordarea a lor. De aceea înţelegerea acestor 
aspecte are o deosebită importanţă pentru a se asigura succesul negocierii. 

În general, în cadrul unui proces negociere, fiecare dintre partenerii de dialog, pot adopta una 
dintre următoarele atitudini: 

• extrovertită; 
• introvertită; 
• senzorială; 
• intuitivă; 

• reflexivă; 
• afectivă; 
• judecativă; 
• perceptivă 

 
Negociatorii extrovertit se caracterizează printr-un interes deosebit pentru tot ceea ce 

înseamnă lumea exterioară. Manifestă o disponibilitate deosebită pentru tot ceea ce înseamnă munca 
în echipă. De cele mai multe, atunci când sunt singuri, negociatorii extrovertiţi se simt singuri, dar au 
nevoie şi de momente de destindere. Negociatorii extrovertiţi preferă compania altor persoane, iar în 
momentele de singurătate îşi petrec timpul pe care îl au la dispoziţie citind. Atitudinea extrovertită a 
negociatorilor este pusă în evidenţă prin intermediul relaţiilor de prietenie pe care aceştia le dezvoltă 
foarte repede şi de faptul că sunt foarte vorbăreţi şi prietenoşi. 

Între trăsăturile persoanelor extrovertite, putem reţine: 
- interesul deosebit pentru informaţiile cu caracter de noutate; 
- caracter deschis; 
- vorbesc cu uşurinţă despre ele; 
- resimt nevoia de a-şi exprima sentimentele; 
- cunoaşte foarte multă lume; 
- manifestă o flexibilitate sporită şi o gândire pozitivă etc. 
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Negociatorul introvertit este opus din punctul de vedere al comportamentului celui 
extrovertit, fiind orientat şi interesat de realizarea unor analize interne şi mai puţin de ceea ce se 
întâmplă în lumea exterioară. De cele mai multe ori preferă momentele de singurătate. Sunt în general 
persoane stăpânite de principii absolute, categorice, excluzând alte opinii. 

Persoanele care afişează o astfel de atitudine în procesul de negociere se adaptează în general 
foarte greu la contextul negocierii, fiind foarte rigide  în concepţii şi idei. Abilităţile de comunicare 
nu sunt punctul forte al acestora. În general, nu sunt negociatori de succes, deoarece sunt dispuşi să 
cedeze foarte puţin faţă de posibilităţile de care dispun. Elementele de noutate le creează  o anumită 
teamă,. Iar schimbările nu sunt momentele lor favorite. Se tem să se afirme, fiind orientare cu 
preponderenţă către trecut şi  se simt legate de obiectele vechi. 

  
Negociatorul senzorial este realist şi are un simţ practic foarte dezvoltat. În general, 

persoanele senzoriale se conformează regulilor şi instrucţiunilor pe care trebuie să le respecte. Sunt 
persoane care au capacitatea de a duce mai departe unele lucruri deja începute de către alte persoane. 
Negociatorii care adoptă o astfel de atitudine în procesul de negociere, acordă o importanţă deosebită 
trecutului, considerând că rezultatele actuale şi viitoare trebuie să se bazeze pe experienţele anterioare. 
Datele concrete sunt foarte importante şi se implică în tot ceea ce face. Adesea ei consideră pe intuitivi 
ca fiind nerealişti şi lipsiţi de simţul pragmatic. 

 
Negociatorul intuitiv are o bogată imaginaţie, fiind orientat spre viitor, spre deosebire de cel 

senzorial care se axează pe evoluţiile înregistrate în trecut.  Uneori nu se conformează instrucţiunilor 
pe care trebuie să le respecte, acţionând pe neaşteptate. De cele mai multe ori, negociatorii intuitivi 
nu sunt atenţi la detalii. Persoanele intuitive sunt inventive, preferă schimbările şi diversitatea. 
Negociatorii intuitivi sunt orientai spre viitor, considerând că deciziile adoptate trebuie să se bazeze 
pe posibilităţile şi oportunităţile viitoare. 

Atitudinea intuitivă a unui negociator poate fi recunoscută şi datorită faptului să nu se bazează 
pe date concrete, ci mai mult pe posibilităţile şi oportunităţile viitoare importante. Sunt persoane 
creative, care au în permanenţă idei şi proiecte noi. Adesea îi consideră pe senzoriali ca fiind plicticoşi 
şi incapabili să priceapă o idee. 

 
Negociatorul reflexiv adoptă deciziile sub influenţa raţiunii, fiind impersonal şi obiectiv în 

procesul de selecţie a variantei decizionale optime. Gândirea logică este cea mai importantă calitate 
a persoanelor acre adoptă o atitudine reflexivă. Persoanele reflexive sunt orientate spre realizarea unor 
analize detaliate înainte de a iniţia o acţiune. Principiile le ghidează şi le orientează comportamentul. 
Negociatorii reflexivi sunt persoane devotate companiei pentru care lucrează, participă la realizarea 
tuturor acţiunilor acesteia, dar fără a se implica emoţional. 

 
Negociatorul afectiv este influenţat de sentimente şi ţine cont de valorile personale şi 

subiective în momentul în care trebuie să facă o alegere. Nevoile umane stau la baza 
comportamentului negociatorilor dominaţi de sentimente.  Simpatia şi armonia cu ceilalţi sunt 
esenţiale pentru negociatorii afectivi. Relaţiile cu şeful şi colegi au o importanţă sporită trebuie să se 
bazeze pe armonie. În numeroase situaţii, persoanele afective se lasă convinse de doleanţele 
oamenilor. 
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Negociatorul judecativ este orientat eficienţă şi eficacitate, preferând să finalizeze fiecare 

acţiune pe care a început-o. Termenele au o valoare foarte mare pentru succesul oricărei activităţi la 
realizarea căreia participă. Fiecare decizie adoptată semnifică trecerea într-o nouă etapă a evoluţiei. 
Amânarea deciziilor îi creează un sentiment de disconfort. 

 
Planificarea reprezintă cheia succesului negociatorilor care adoptă atitudinea judecativă şi, în 

general, nu se pot relaxa atât timp cât au ceva de făcut. În general, sunt văzuţi de către negociatorii 
perceptivi, ca fiind rigii şi încăpăţânaţi. 

Negociatorul perceptiv nu intervine în evoluţia firească a lucrurilor, iar termenele limită nu 
îi folosesc decât pentru a se conforma unui program prestabilit, pentru a-şi aminti ceea ce trebuie 
făcut. De foarte multe ori, modifică termenele iniţiale şi amână luarea deciziilor. Flexibilitatea este 
principala calitatea a negociatorilor perceptivi, de cele mai multe ori preferând să realizeze anumite 
sarcini sau să lucreze atunci când au dispoziţia necesară. Preferă să se distreze sau să se relaxeze chiar 
dacă au de îndeplinit anumite sarcini. Negociatorii judecativi îi consideră nehotărâţi şi lipsiţi de 
idealuri sau ţel. 

 
Conceptul de atitudine  include trei componente: 
 
•  componenta cognitivă: fiecare persoană îşi construieşte imagini despre lume, îşi formează 

convingeri proprii, pe bază cunoaşterii realităţii, valorificând experienţele proprii de viată. Forţa 
acestor convingeri este diferită, de la convingeri slabe la convingeri foarte puternice. 
 

•  componenta afectivă: imaginile despre lume au întotdeauna o încărcătură emoţională; 
situaţiile, evenimentele sau persoanele pe care individul ajunge să le cunoască nu rămân fără ecou în 
plan afectiv. 

 
•  componenta comportamentala: convingerile şi sentimentele asociate acestora determină 

o anumită tendinţă de exteriorizare a persoanei faţă de o situaţie, eveniment sau persoană (de 
exemplu.: “ascult cu respect opiniile partenerilor de discuţie”). 

 
Se presupune că aceste trei componente coexistă armonios, respectând o logică interioară. De 

aceea o schimbare la nivelul unei componente este însoţită de o schimbare compensatorie a alteia sau 
ambelor celorlalte componente. 

 
Exemplu: 
 
Negociatorul poate parcurge următoarea suită de acomodări în interiorul atitudinii faţă de 

partenerul său: “Ştiu că este un partener de încredere…” (convingere) “,,, dar sunt supărat că nu 
m-a informat la timp despre întârzierea livrării ultimei tranşe din contractul vechi…” (modificare în 
plan afectiv) “… şi de aceea voi solicita o clauză penalizatoare în noul contract…” (modificare în 
plan comportamental). 
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Exerciţiul 11 
În opinia dumneavoastră, care dintre atitudinile descrise anterior consideraţi că îl 

caracterizează cel mai bine pe şeful dumneavoastră? 
 
TIPURI DE NEGOCIATORI 
 
În activitatea practică vă puteţi întâlni cu diferite tipuri de negociatori. Tocmai de aceea est 

importantă cunoaşterea trăsăturilor acestora. 
În funcţie de temperament, pot fi identificate patru tipuri de negociatori: 

 negociatorul sangvin; 
 negociatorul coleric; 
 negociatorul flegmatic; 
 negociatorul melancolic. 
 

 Negociatorul sangvin 
 
Este o persoană puternică şi echilibrată, care are în permanenţă nevoie de schimbare, deoarece 

trece cu foarte mare uşurinţă de la o stare sufletească la alta. Principalul său punct slab îl reprezintă 
superficialitatea, deoarece îi lipsesc tenacitatea şi perseverenţa. Este o persoană foarte sociabilă, care 
adoptă în general deciziile într-un timp foarte scurt. Manifestă o disponibilitatea foarte mare către 
compromis şi foloseşte o argumentaţie adecvată. Negocierea cu un astfel de partener presupune 
prezentarea unor argumente concrete şi reale, compromisul fiind posibil doar prin prezentarea 
avantajelor şi dezavantajelor fiecăreia dintre variantele de acţiune.  

 
 Negociatorul coleric  
 
Negociatorul coleric este o persoană impulsivă, care îşi iese foarte uşor din fire. Este puternic, 

dar dezechilibrat. Se enervează foarte repede, dar uită foarte repede. Este impetuos, sociabil şi 
consumă mari cantităţi de energie într-un timp foarte scurt. Reacţionează foarte repede în majoritatea 
situaţiilor, adoptând în general decizii pripite, iar tendinţa către compromis este redusă. În cadrul unei 
negocieri cu un astfel de partener, nu este indicat să îl contraziceţi, deoarece se supără foarte repede 
şi va accepta foarte greu sugestiile dumneavoastră.  

 
 Negociatorul flegmatic 
 
Este o persoană puternică, echilibrată, dar este destul de lent în acţiunile pe care le iniţiază. 

Trece cu dificultate de la o stare sufletească la alta şi manifestă o rezistenţă sporită la schimbare. De 
multe ori este foarte încăpăţânat şi prezintă riscul de a fi fixist. Este tenace, profund şi foarte 
perseverent. Se supără foarte greu şi ţine minte. În dialogul cu un astfel de partener de negociere, 
perseverenţa şi capacitatea de intuiţie sunt esenţiale. Aveţi grijă că nu va adopta decizia într-un timp 
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foarte scurt, va analiza foarte bine consecinţele ofertei pe care i-aţi făcut-o. Manifestă o sociabilitate 
redusă. 

 
 Negociatorul melancolic 
 
Manifestă o sensibilitate crescută faţă de stimulii proveniţi din mediul înconjurător. Din punct 

de vedere emoţional, negociatorul melancolic se caracterizează prin instabilitate. Este o persoană care 
preferă singurătatea. Deciziile au caracter imprevizibil, deoarece şi comportamentul negociatorului 
melancolic este imprevizibil. Atunci când negociaţi cu astfel de persoane, evitaţi să faceţi 
compromisuri, deoarece acestea nu sunt dispune către astfel de soluţii. Încercaţi să îi anticipaţi 
comportamentul astfel încât să nu fiţi surprins de soluţia adoptată de către acesta sau comportamentul 
pe care îl afişează.  

  
În general, persoanele melancolice nu se încadrează, din punctul de vedere al trăsăturilor, în 

profilul negociatorului de succes. 
 
În funcţie de caracter, pot fi distinse următoarele tipuri de negociatori: 

 negociatorul nervos; 
 negociatorul activ; 
 negociatorul sentimental; 
 negociatorul pasionat; 
 negociatorul apatic; 
 negociatorul amorf. 
 
 Negociatorul nervos 

 
Este o persoană foarte emotivă, dominată în general de anumite sentimente. Este impulsiv şi 

nu tocmai foarte activ. Tocmai de aceea se plictiseşte foarte uşor şi se află în căutare de experienţe 
noi. De cele mai multe ori generează tensiuni în cadrul echipei de negociere. Tocmai de aceea, 
negocierea cu o astfel de persoană trebuie să se ideea de dezvoltare a unor experienţei noi cu care 
acesta se poate confrunta. 

 
 Negociatorul activ 

 
Este o persoană optimistă, exuberantă şi emotivă, manifestând o foarte mare vitalitate. 

Manifestă o foarte mare nevoie de activitate, iar în anumite situaţii devine violent, tocmai pentru că 
aşteaptă rezultate palpabile. Negocierea cu o astfel de persoană trebuie să se axeze pe prezentarea 
unor modalităţi concrete de acţiune şi a sarcinilor exacte pe care aceasta trebuie să le realizeze. 

 
 Negociatorul sentimental 

 
Se aseamănă foarte mult cu negociatorul melancolic, fiind emotiv, sensibil, idealist şi inactiv. 

Este dominat de un puternic sentiment al demnităţii şi este un iubitor de adevăr, dar cu toate acestea 
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timiditatea este un dintre trăsăturile sale principale. Dacă veţi avea ocazia să negociaţi cu astfel de 
persoane, trebuie să fiţi atenţi deoarece pot renunţa foarte uşor la discuţii atunci când se confruntă cu 
dificultăţi. Pot avea un comportament violent la cea mai mică provocare. 

 
 Negociatorul pasionat 

 
Are nevoie de independenţă şi manifestă o emotivitate excesivă. Este o persoană insistentă, 

dar are tendinţa de a-şi neglija şi nesocoti interesele. Atunci când negociaţi cu astfel de persoană, 
aveţi grijă să vă prezentaţi argumentele într-un timp foarte scurt, deoarece aceste persoane sunt foarte 
nerăbdătoare. De asemenea, evitaţi să le contraziceţi, deoarece devin pătimaşe şi pot îndepărta 
discuţiile de la subiectul principal al negocierii. 

 
 Negociatorul apatic 

 
Negociatorul apatic este lipsit de emotivitate, este inactiv, calm şi foarte lent în procesul de 

adoptare a deciziilor. În cazul negocierilor cu astfel de persoane, trebuie să fiţi foarte atenţi, deoarece 
sunt foarte greu de citit din punctul de vedere al comportamentului non-verbal. Sunt persoane foarte 
secretoase, argumentele păstrându-le pentru ei. Nu propuneţi niciodată soluţii non-conformiste, 
deoarece vă veţi confrunta cu un refuz categoric. 

 
 Negociatorul amorf 

 
Negociatorul amorf este lipsit de emotivitate, fiind chiar lipsit de ambiţie şi nepăsător. 

Neglijenţa este una dintre trăsăturile sale importante. Poate fi frivol, nonşalant şi foarte stabil din 
punct de vedere psihic. Nu de puţine are tendinţa să braveze şi să simplifice lucrurile, motiv pentru 
care soluţiile pe care dumneavoastră i le propuneţi în cadrul unei negociere trebuie să fie coerente. 

 

 
 
Până la o eventuală întâlnire cu dumneavoastră în cadrul programelor faţă în faţă, aş dori să 

revizuiţi cu foarte mare atenţie tipurile de negociatori prezentate anterior şi să menţionaţi care dintre 
profilurile descrise vă caracterizează cel mai bine. 

 
RESPONSABILITĂŢILE NEGOCIATORULUI 
 
Între cele mai importante responsabilităţi ale unui negociator, pot fi menţionate: 

• definirea obiectului negocierii; 
• stabilirea obiectivelor negocierii; 
• pregătirea documentaţiei de negociere; 
• stabilirea locului şi momentului  de desfăşurarea a negocierilor; 

Reflectaţi 
! 
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• culegerea informaţiilor necesare în procesul de negociere; 
• organizarea negocierilor; 
• stabilirea strategiilor, tacticilor şi tehnicilor de negociere ce urmează a fi 

adoptate în procesul de negociere; 
• identificarea soluţiilor ce pot fi acceptate; 
• identificarea alternativelor de negociere; 
• stabilirea dimensiunii echipei de negociere; 
• recrutarea şi selecţia membrilor echipei de negociere; 
• repartizarea sarcinilor şi responsabilităţilor la nivelul fiecăruia dintre 

membrii echipei de negociere; 
• încheierea unor acorduri cu partenerii de negociere; 
• diagnosticarea unei negocieri; 
• cunoaşterea tehnicilor de comunicare verbală şi non-verbală; 
• împuternicirea membrilor echipei de negociere să negocieze în anumite 

situaţii; 
• evaluarea contribuţiei şi comportamentului fiecăruia dintre membrii 

echipei, pe întreaga durată a procesului de negociere; 
• cunoaşterea diferenţelor culturale dintre stilurile de negociere; 
• instruirea membrilor echipei de negociere. 

 
 
 
SECRETELE UNUI NEGOCIATOR EFICIENT 
 
Recapitulând tot ceea ce aţi învăţat până la momentul actual, veţi constata aţi devenit foarte 

buni cunoscători ai calităţilor unui negociator, al personalităţii acestuia şi atitudinilor pe care le puteţi 
adopta în cadrul unui proces de negociere. De asemenea, este foarte importantă cunoaşterea 
principalelor trăsături ale fiecăruia dintre tipuri de negociatori şi mai mult ca sigur,  fiecare dintre 
dumneavoastră se regăseşte într-una dintre categoriile descrise anterior. 

Iată de ce, considerăm necesară şi familiarizarea dumneavoastră cu câteva secrete ale 
negociatorului eficient, tocmai pentru a spori şansele de a atinge obiectivele.  

 
Primul secret: Cunoaşte-te pe tine însuţi 
 
Reprezintă unul dintre elementele de bază ale unei negocieri! Cunoaşterea de sine vă va 

permite obţineţi succesul într-o negociere. Într-o negociere trebuie să vă cunoaşteţi foarte bine 
obiectivele şi interesele, limitele, punctele forte şi punctele slabe. Nu trebuie să neglijaţi oportunităţile 
şi ameninţările cu care vă puteţi confrunta corelând influenţele mediului extern cu propriile 
cunoştinţe, experienţe, trăsături de personalitate şi atitudini.  

Cunoaşterea de sine că va da sentimentul  că sunteţi concentrat asupra dumneavoastră, ceea 
ce vă va face să vă simţiţi mult mai puternic într-o negociere. De asemenea, vă va permite să vă 
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adaptaţi partenerului de discuţii şi să fiţi mai flexibil în procesul de negociere, fără a pierde din vedere 
miza şi alternativele de care dispuneţi. 

Negocierea nu este doar un mijloc de comunicare care vă va permite îndeplinirea dorinţelor, 
ci mai ales o activitate care solicită în mod constant o analiză a propriei persoane. 

 
Al doilea secret: Puterea este doar iluzie 
 
Folosirea puterii solicită o anumită înţelepciune, motiv pentru care trebuie să vă cunoaşteţi 

foarte bine talentele şi stilul pe care îl adoptaţi în procesul de negociere. Cu cât veţi avea mai multă 
încredere în dumneavoastră, cu atât comunicarea va funcţiona mai bine, iar puterea dumneavoastră 
va creşte. Trebuie să fiţi atenţi că puterea are un caracter efemer! Folosiţi-vă puterea în mod raţional, 
deoarece ea vă va permite economisirea timpului, eforturilor şi resurselor de care dispuneţi într-o 
negociere. 

Dacă sunteţi convins că dispuneţi de putere, atitudinea dumneavoastră va exprima siguranţă, 
dar dacă dimpotrivă vă îndoiţi de puterea de care dispuneţi, gesturile şi comportamentul 
dumneavoastră vor reflecta cu preponderenţă anumite slăbiciuni. 

 
Al treilea secret: Identificaţi esenţialul  
 
Pentru a depăşi toate obstacolele cu care vă confruntaţi, trebuie să identificaţi motivaţiile care 

stau la baza nu numai a propriului comportament, dar şi a atitudinii partenerului dumneavoastră. 
Aceasta vă va ajuta să nu pierdeţi din vedere obiectivele pentru care aţi fost mandatat să negociaţi. 
Identificarea nevoilor ce trebuie satisfăcute şi a temerilor cu care vă confruntaţi sunt esenţiale în 
procesul de negociere, deoarece vă vor ajuta să exercitaţi un control deplin asupra derulării negocierii. 
A identifica aspectele esenţiale ale unei negocieri, reprezintă expresia folosirii strategiilor bine 
direcţionate şi a soluţiilor de rezervă.  

 
Al patrulea secret: Culege informaţiile necesare 
 
Dispunând de informaţii vă va fi mult mai uşor să vă cunoaşteţi partenerul, dar mai ales să 

reduceţi diferenţele dintre obiectivele şi opiniile părţilor implicate într-o negociere. Premisa care 
declanşează un proces de negociere o reprezintă nevoile celor doi parteneri de dialog. Informaţiile de 
care dispuneţi vă vor ajuta să modificaţi chiar comportamentul partenerului de negociere, în scopul 
de avă atinge obiectivele.  

Informaţia este cea care conduce activităţile şi comportamentul partenerilor de discuţii. 
Fiecare informaţie oferită poate modifica percepţia partenerilor de negociere asupra anumitor lucruri 
sau situaţii., stimulând astfel anumite reacţii în vederea obţinerii succesului. 

Fiecare partener trebuie să verifice veridicitatea şi justeţea informaţiilor de care dispune. A 
începe o negociere fără a dispune de informaţiile necesare este echivalent cu situaţia în care mergeţi 
la vânătoare fără puşcă. 

 
Al cincilea secret: Cunoaşte-ţi partenerul 
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Negociatorii sunt, înainte de toate oameni şi fiecare dintre ei îşi foloseşte în procesul de 
negociere bagajul de cunoştinţe de care dispune, abilităţile, aptitudinile şi calităţile. Trebuie să aveţi 
grijă într-o negociere, deoarece trecutul dumneavoastră poate fi folosit de către partener pentru a vă 
destabiliza poziţia pe care o ocupaţi. De asemenea, convingerile, credinţele şi reacţiile imprevizibile 
ale partenerului, vă pot crea anumite dificultăţi, motiv pentru care ar trebuie, ca înainte de începerea 
procesului de negociere să încercaţi să obţineţi cât mai multe informaţii referitoare la partenerul 
dumneavoastră de dialog.  

Încheierea unei negocieri trebuie să consemneze satisfacerea intereselor reciproce. Tocmai de 
aceea, trebuie să cunoaşteţi obiectivele, nevoile şi dorinţele parterului de negociere. Identificaţi-i 
interesele şi încercaţi să îl convingeţi de avantajele ofertei dumneavoastră. Adaptaţi-vă după stilul 
interlocutorului, tocmai de aceea trebuie să îl ascultaţi, să fiţi receptiv la problemele lui, să fiţi reţineţi 
punctele forte şi slabe ale acestuia.  

Încercând să vă cunoaşteţi cât mai bine partenerul, veţi reuşi să identificaţi cât mai repede 
calităţile şi defectele acestuia şi astfel să identificaţi o soluţie care să fie în avantajul amândurora. 

 
 
RECAPITULAREA MODULUI 2 
 

2.1. În diferite momente şi ipostaze ale vieţii, fiecare dintre noi este un negociator. 
 
2.2. Principala calitate a unui negociator este aceea de a înţelege poziţia celorlalţi 

parteneri şi adevăratele dorinţe şi nevoile ale acestora, în scopul de obţine maximum 
de profit. 

 
2.3. Negocierea este o evaluare nescrisă a calităţilor şi abilităţilor celor are negociază. 

Oricât de bine ar fi pregătite negocierile, succesul la masa tratativelor este determinat 
de, în cea mai mare măsură de calităţile şi abilităţile negociatorului. 

 
2.4. Portretul negociatorului ideal poate fi sintetizat aducând în discuţie următoarele 

calităţi: 
• onestitatea; 
• munca; 
• umanismul; 
• persuasiunea; 
• optimismul; 

• iniţiativa; 
• tactul; 
• inspiraţia; 
• voinţa 

 
2.5. Personalitatea unui individ defineşte cadrul relativ stabil al gândurilor, 

sentimentelor, comportamentelor care îi conferă acestuia unicitate, făcându-l diferit de 
ceilalţi indivizi.  

 
2.6. Cele şase tipuri de personalitate sunt: 

• workaholic-ul; 
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• empaticul; 
• perseverentul; 
• visătorul; 
• rebelul; 
• promotorul 

 
2.7. Competenţa reprezintă capacitatea unei persoane de aplica, transfera şi combina 

cunoştinţe şi deprinderi în situaţii şi medii de muncă diverse, pentru a realiza 
activităţile solicitate la locul de muncă, la nivelul calitativ specificat în standard. 

 
2.8. Competenţa profesională este îmbinarea şi utilizarea armonioasă a cunoştinţelor, 

deprinderilor şi atitudinilor în vederea obţinerii unor rezultate aşteptate la locul de 
muncă.  

 
2.9. A fi competent înseamnă: 

• a aplica cunoştinţe de specialitate; 
• a folosi deprinderi specifice; 
• a analiza şi a lua decizii; 
• a fi creativ; 
• a lucra cu alţii ca membru al unei echipe; 
• a comunica eficient; 
• a te adapta la mediul de muncă specific; 
• a face faţă situaţiilor neprevăzute. 

 
2.10. Cunoştinţele de care dispune un negociator pe anumit domeniu de activitate 

pot di dobândite atât printr-o pregătire profesională temeinică, cât şi din activitatea 
practică, respectiv din experienţă. 

 
2.11. Aptitudinile reprezintă înclinaţia şi calităţile psihice ale individului care 

condiţionează îndeplinirea în bune condiţii a unei activităţi. 
 
2.12. Abilitatea (sau deprinderea) se referă la îndemânarea, priceperea, iscusinţa, 

dobândite de regulă de-a lungul timpului într-o îndeletnicire oarecare.  Negocierea, ca 
sarcină de muncă, reclamă o bună pregătire în câteva domenii critice pentru 
conducerea şi desfăşurarea proceselor specifice care o formează. 

 
2.13. Atitudinea este un concept util pentru a înţelege legătura dintre planul intim 

al percepţiilor, convingerilor sau valorilor individului şi planul exterior al 
comportamentelor. 

 
2.14. În cadrul unui proces negociere, negociatorii pot adopta una dintre următoarele 

atitudini: 
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• extrovertită; 
• introvertită; 
• senzorială; 
• intuitivă; 
• reflexivă; 
• afectivă; 
• judecativă; 

• perceptivă 
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2.15. Conceptul de atitudine  include trei componente: 

• componenta cognitivă; 
• componenta afectivă; 
• componenta comportamentală. 

 
2.16. În funcţie de temperament, pot fi identificate patru tipuri de negociatori: 

• negociatorul sangvin; 
• negociatorul coleric; 
• negociatorul flegmatic; 
• negociatorul melancolic. 

 
2.17. În funcţie de caracter, pot fi distinse următoarele tipuri de negociatori: 

• negociatorul nervos; 
• negociatorul activ; 
• negociatorul sentimental; 
• negociatorul pasionat; 
• negociatorul apatic; 
• negociatorul amorf. 

 
2.18. Între cele mai importante secrete ale unui negociator eficient, pot fi 

menţionate: 
• cunoaşterea de cine; 
• iluzia puterii; 
• identificarea esenţialului; 
• obţinerea informaţiilor necesare; 
• cunoaşterea partenerului 
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RĂSPUNSURI LA EXERCIŢIILE DIN MODULUL 2 
 
Exerciţiul 1 
 
Atunci când interlocutorul stă aşezat pe scaun cu picioarele şi privirea îndreptate către uşă, 

ne sugerează că întâlnirea noastră se apropie de sfârşit şi trebuie să ne încheiem discursul. Din 
punctul de vedere al interlocutorului, timpul pe care acesta l-a alocat pentru respectiva întâlnire a 
expirat şi este timpul să plecăm. 

 
Exerciţiul 4  
 
Întra-adevăr, întotdeauna este recomandat să anunţăm imposibilitatea participării la 

interviul la care am fost programaţi. În primul rând, procedând de această manieră îi demonstrăm 
partenerului de dialog că îl respectăm şi că manifestăm un interes sporit pentru timpul pe care 
acesta îl are la dispoziţie. Astfel, interlocutorul nostru are posibilitatea de a-şi programa alte 
activităţi în intervalul de timp în care trebuia să se desfăşoare interviul În al doilea rând, îl 
atenţionăm pe intervievator că suntem în continuare interesaţi de job-ul pentru care am fost 
programaţi la interviu şi solicităm reprogramarea respectivei întâlniri. Comunicarea onestă şi 
respectul reciproc sunt două dintre principiile reuşitei în afaceri, pe care trebuie să le respectăm. 
În eventualitatea în care nu îl anunţăm pe partenerul nostru de dialog este posibil ca acesta să nu 
ne mai ofere o a doua şansă de a ne expune punctul de vedere.  
 

Exerciţiul 5 
 
Într-o astfel de situaţie aveţi la dispoziţie două variante de acţiune. Prima ar fi aceea să nu 

vă anunţaţi prezenţa şi să plecaţi fără să îşi dea seama nimeni de acest lucru. A doua variantă să vă 
obişnuiţi cu atmosfera respectivă şi să participaţi la interviul stabilit. Cea de a doua este varianta 
pe care v-o recomandăm. În primul rând îi demonstraţi partenerului dumneavoastră faptul că 
sunteţi un om de cuvânt şi că sunteţi dispus să faceţi faţă unor situaţii nu tocmai pe placul 
dumneavoastră, evidenţiindu-vă din acest punct de vedere capacitatea de a persevera. În al doilea 
rând ăi demonstraţi interlocutorului că sunteţi interesat de job-ul respectiv, că îl respectaţi şi că 
puteţi un accent deosebit pe utilizarea cât mai eficientă a timpului fiecăruia. În al treilea rând 
situaţia cu care vă confruntaţi poate fi doar aparentă, participând la interviu aveţi posibilitatea de 
a cunoaşte realităţile din firma respectivă. Poate că oferta pe care o veţi primi va depăşi cu mult 
aşteptările dumneavoastră şi în aceste condiţii, atmosfera nu mai are un rol aşa de important în 
decizia dumneavoastră de angajare. Nu trebuie omis nici faptul că respectiva situaţie sau atmosferă 
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poate fi creată în mod artificial şi intenţionat pentru a vedea cum reacţionaţi dumneavoastră în 
anumite situaţii.  

 
Exerciţiul 7 
 
Aveţi nevoie de anumite informaţii din partea colegilor şi trebuie să îi convingeţi să vi le 

furnizeze, deşi aceştia nu manifestă o disponibilitate foarte mare? Care ar fi potenţialele soluţii? 
Să vedem…: 

- le prezentaţi scopul şi condiţiile în care veţi utiliza respectivele informaţii; 
- le faceţi precizarea că acele informaţii sunt vitale pentru munca dumneavoastră; 
- le stabiliţi un anumit termen de gândire; 
- apelaţi la spiritul de colegialitate; 
- le înaintaţi o adresă scrisă prin care le aduceţi la cunoştinţă că trebuie să vă furnizeze 

respectivele informaţii; 
- apelaţi la sprijinul şefului dumneavoastră sau al şefului lor pentru a obţine respectivele 

informaţii; 
- folosiţi ameninţarea; 
- îi motivaţi, le oferiţi anumite recompense; 
- vă oferiţi să îi ajutaţi în diverse situaţii, atunci când vor avea nevoie etc. 
 
Exerciţiul 9 
 
Răspunsul la această întrebare este negativ, deoarece în primul rând Robert nu are 

cunoştinţe pe domeniul juridic fiind economist. În al doilea, el nu poate reprezenta interesele firmei 
în instanţă în calitate de avocat sau jurist, deoarece, din punct de vedere organizatoric apare o 
suprapunere în activitatea ce trebuie desfăşurată la nivelul postului de manager de vânzări şi 
activitate ala nivelul postului de jurist sau avocat al companiei. Singura situaţie posibilă în care 
Robert poate reprezenta, în calitate de avocat sau jurist, interesele firmei în instanţă este aceea în 
care beneficiază de o împuternicire sau delegare din partea conducerii companiei sale. 

 
TEMA PENTRU ACASĂ 2 
 
1. Principalele caracteristici ale negociatorului flegmatic sunt: 
a) este o persoană foarte activă; 
b) are în permanenţă nevoie de schimbare; 
c) este tenace, profund şi foarte perseverent; 
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d) se supără foarte greu, dar nu ţin minte acest lucru.  
 

Răspuns: c 
 

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

a) negociatorul coleric;  
b) negociatorul flegmatic; 
 
c) negociatorul melancolic; 
d) negociatorul sanguin. 

Răspuns: a 
 
3. Analizând principalele atitudini descrise, identificaţi care dintre relaţiile de 

corespondenţă este cea adevărată: 
a)  extravertită – reflexivă; 
b) introvertită – judecativă; 
c) perceptivă – reflexivă; 
d) senzorială – intuitivă; 
e) introvertită – afectivă. 
 

Răspuns: d 
 
4. Rezolvaţi următorul studiu de caz: 
 
Amalia lucrează în compania Universal Drinks Distributor de 12 ani şi este o persoană 

foarte experimentată în vânzări negociind o reînnoire de contract cu o companie cu care a încheiat 
afaceri de succes ani de zile. Recent, persoana din cealaltă companie care se ocupa de contracte 
a fost înlocuită de un nou angajat. Amalia îl sună pe Cristi, noul angajat, să stabilească prima lor 
întâlnire şi se loveşte imediat de câteva probleme. 

“Astea sunt regulile mele” spune Cristi, tăind scurt introducerile amabile. “În primul 
rând, ne întâlnim în biroul meu. In al doilea, vă voi informa eu în legătură cu ce vom discuta şi ce 
nu. În al treilea rând, vă voi spune nivelul de preţ la care vom discuta. Şi nu vom pune nimic pe 
hârtie până nu avem o înţelegere.” 

“ Nu-i nici o problemă sa ne întâlnim in biroul dumneavoastră”, spune Amalia stânjenită, 
renunţând la cerinţele ei pentru început. “Dar probabil va trebui să includem şi unii din oamenii 



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

 

de la producţie şi pe cineva de la divizia operaţiunilor. Trebuie să ne asiguram că avem în vedere 
şi interesele lor”. 

“Nu” spune Cristi. “Nu aşa lucrez eu’. 
De ani de zile,  spune Amalia, predecesorul dumneavoastră  a inclus în discuţii pe şeful 

departamentului de operaţii. Cred că acesta este motivul pentru care totul a mers fără piedici. 
Trebuie să vorbim despre mult mai multe decât preţul. Trebuie să fim siguri ca produsele noastre 
satisfac nevoile unice ale companiei dvs.” 

“Lăsaţi-mă pe mine să-mi fac griji în privinţa asta”, spune Joe. 
 
Cerinţe: 
 
1. Sunteţi complet luaţi prin surprindere. Cristi pare imposibil să faci afaceri cu el. Chiar 

este el iraţional sau doar încearcă sa dirijeze o tranzacţie dificilă? Cum puteţi afla sigur acest 
lucru?  

2. Analizând convorbirea dintre cei doi parteneri, încadraţi-i pe fiecare dintre aceştia într-
unul dintre tipurile de negociatori descrise. 

VOCABULAR 

- demagogie; 
- viclenie; 
- onestitatea; 
- negociator; 
- voinţă; 
- inspiraţie; 
- iniţiativă; 
- tact; 
- empatie; 
- proactiv; 
- aptitudine; 
- aitudine; 
- frivol; 
- nonşalant; 
- a mandata. 
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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...

