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CE ESTE NEGOCIEREA?

Indiferent de pozitia definutd in cadrul unei organizatii sau in societate ori

/

@ activitatea desfasurata, fiecare dintre noi suntem implicati, la un anumit moment intr-
un proces de negociere. Acest lucru face parte din viata cotidiana si se incadreaza in
natura lucrurilor. Tocmai de aceea consideram ca este bine, ca prin intermediul acestui
modul, sd incercam sa oferim raspunsuri la o serie de intrebari referitoare la procesul
de negociere, ca de exemplu:

Ce este negocierea?

exista o tipologie a negocierilor?

care sunt principalele forme ale negocierii?

care sunt functiile negocierii?

care sunt etapele unei negocieri?

putem dezvolta si respecta un anumit model al procesului de negociere?

Parcurgand acest modul, vefi fi capabili sa:

intelegeti rolul, importanta si functiile procesului de negociere;
enumerati principalele caracteristici ale procesului de negociere;
identificati principalele tipuri de negocieri;

descrieti principalele functii ale procesului de negociere;

analizati si sa evaluati oportunitatea implementarii unuia dintre modelele
procesului de negociere;

cunoasteti etapele procesului de negociere.

Mult succes!
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CONCEPTUL DE NEGOCIERE

Ce este negocierea? Iatd o intrebare la care fiecare dintre noi incercam sa raspundem. Mai
mult, este posibil ca unii dintre noi s negociem fara a cunoaste definitia termenului de negociere.
Oare este posibil acest lucru? Daca da, de ce ? Ce Inseamna sa negociezi? Ce presupune negocierea?
A negocia inseamna sa te afli intr-o relatie de parteneriat sau de adversitate cu o altd persoana?
Negocierea presupune intotdeauna existenta a doi parteneri? Pentru a negocia trebuie sa urmaresti un
scop anume, trebuie sa dispui de anumite calitati sau aptitudini, trebuie sa fii dispus sa faci anumite
compromisuri, sd ai 0 anumita pregatire profesionald si morala? Toate acestea sunt intrebari la care,
vom incerca sa raspundem pe parcursul acestui curs? Negociezi doar cand este vorba incheierea unei
afaceri?

De cele mai multe ori, cand ne gandim la o negociere, suntem tentati s credem ca este vorba
despre una sau mai multe situatii in care are loc un proces sau act de vanzare-cumparare a unui produs
sau serviciu. Oare aceastd gandire, a noastra, sa fie valabila si in cazul altor persoane? Poate ca da,
poate ca nu. Raspunsul afirmativ este valabil mai ales in cazul achizitionarii de catre o persoana a
unor produse sau servicii, iar in acest caz avem in vedere latura comerciala a activitatii desfasurate,
indiferent de natura acesteia. Ce se Intampla in cea ce de a doua situatie, cand raspunsul la intrebarea
noastra este negativ? Poate ca pentru a furniza un raspuns foarte bine fundamentat din punct de vedere
al argumentelor la care putem apela, ar trebui sa desfasuram un studiu, pe un anumit numar de
subiecti, iar In urma prelucrarii raspunsurilor acestora la intrebarile din cuprinsul studiului sd putem
formula cel mai bun raspuns. Insa, ne intrebiam, din nou, se impune sa derulam un astfel de studiu?
Mai mult ca sigur ca nu. De ce? Din diverse motive, ca de exemplu: timpul pe care il avem la
dispozitie, resursele financiare, materiale $i umane pe care le putem folosi, cunostintele In domeniu,
toate acestea constituind argumente care stau la baza deciziei noastre de a nu initia o astfel de
activitate.

Insa, negocierea, ca proces apare si se manifestd doar in situatiile de afaceri, cand
predominanta este latura comerciala a actiunilor intreprinse? Negociem si in alte situatii? Consensul
si comuniunea din viata de cuplu este rezultatul unor negocieri succesive sau continue dintre
parteneri? Suntem tentati, ca la aceasta intrebare, sa oferim un raspuns afirmativ, deoarece fiecare
dintre cei doi parteneri reprezintda un caracter, un temperament, o personalitate distincta si tocmai d
aceea, dincolo de sentimentele care 1i unesc este nevoie de o foarte buna relatie de comunicare intre
ei. Aceasta, deoarece, doar prin comunicare, comportamentele celor doi parteneri se modeleaza,
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Vorbim de cele mai multe ori despre compromisurile pe care trebuie sa le facem in diverse
situatii, fie cd este vorba despre viata profesionali, fie de cea personald. In acest caz se ridica
intrebarea: compromisurile nu sunt rezultatul unui proces de negociere? Mai mult ca sigur ca da.

De asemenea, dialogul dintre doud persoane, indiferent de subiectul abordat, are la baza o
relatie de comunicare, axatd pe prezentarea de catre fiecare dintre cei doi parteneri a propriilor
argumente. Concluzia comuni la care cei doi ajung, nu este rezultatul unei negocieri. Tn mod cert da.

Inscrierea si participarea dumneavoastra la acest curs are la baza un proces de negociere? Da.
De ce? Foarte simplu, pentru ca inainte de a va Inscrie Incercati sa gasiti raspunsuri la urmatoarele
intrebari: Oare merita sa ma inscriu? Care sunt ofertele pentru un astfel de curs pe care le mai pot gasi
pe piatd? Am nevoie de acest curs sau nu? Situatia economico-financiard de care dispun imi permite
participarea la acest curs? Dispun de timpul liber necesar? Ce pot invata la un astfel de curs?

Practic toate aceste intrebari reprezinta aspecte pe care fiecare dintre noi le ludm in considerare
in momentul in care avem in vedere initierea unei actiuni sau activititi. In general, suntem tentati sa
analizam raportul dintre efectele pe care le obtinem si eforturile pe care le depunem sau resursele pe
care le utilizam in vederea obfinerii unui rezultat cat mai bun. Decizia de a initia sau nu respectiva
actiune este rezultatul unui proces de negociere cu noi ingine, pentru cd fiecare dintre noi ne
cunoastem foarte bine propriul portofoliu de abilitati, aptitudini si cunostinte de care dispunem si pe
care le vom folosi in respectiva actiune.

Prima negociere la care fiecare dintre noi participam este cea cu noi insine, deoarece incercam
sa stabilim: ce ne place, care sunt propriile nevoi, vrem sa ne testam capacitate sau potentialul in
anumite situatii, ce trebuie sa imbunatatim etc. De asemenea, negociem cu alte persoane in scopul de
a obtine ceea ce ne dorim: prestigiu, libertate, bani, iubire, recunoastere din partea celorlalti.

In continuare, vom incerca si definim conceptul de negociere, pornind de la analiza
urmatorului exemplu.

Exemplu:
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PAUL
cumpdrdtor

JOHN
vanzdtor

NEGOCIERLI. ...

(................

Pret de
vanzare
afisat: 15.000

PAUL

JOHN ...m;;elteftm
....mai scump
Pret 12.000-13.500 £

12.500 -15.000£

John este proprietarul unei magini pe care doreste sa o vanda, in timp ce Paul doreste sa
cumpere o magind. Dupa ce analizeaza oferta de masgini existenta pe piata, decide ca masina lui John
este cea pe care doreste sa o cumpere. Pretul solicitat de John este de 15.000 £. Oare este posibil ca
tranzactia dintre cei doi sa se
realizeze fara negocieri? Sansele ca
acest de lucru sa se intdmple sunt
destul de reduse, avand in vedere
obiectivele fiecaruia dintre cei doi
parteneri. John, urmareste sa vanda
masina la un pret cdt mai mare,
maximum solicitat daca este posibil,
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achizitioneze masina la un pref cat mai scazut. Totusi exista sanse ca tranzactia sa se realizeze
deoarece fiecare dintre ei si-a stabilit o anumit marja in cadrul careia sa se incadreze valoarea
maginii. John este de acord sa vanda magsina la un pret cuprins intre 12.500 £ 5i 15.000 £, in timp ce
Paul este dispus sa plateasca un pret rezonabil, cuprins intre 12.000 £ si 13.500 £. Practic marja de
pret pe marginea careia se vor purta negocierile se va situa intre 12.500 £ si 13.500 £, deoarece
acest interval de pret caracterizeaza obiectivele fiecaruia dintre cei doi. Pentru a obtine un pret cdt
mai mare, John va insista in negocieri pe caracteristicile tehnice ale masinii si pe avantajele
achizitionarii acesteia, in timp pe Paul va incerca sa contraargumenteze, invocand o serie de aspecte
precum uzura fizica si morala a masinii, preful existent pe piata pentru automobile similare etc.

Principala concluzie pe care o putem desprinde studiind conginutul exemplului anterior, este
ca tranzactia de vanzare-cumparare dintre cei doi parteneri, precum si detaliile care o Tnsotesc, ca de
exemplu: pretul, conditiile de livrare, data, locul, etc. sunt rezultatul unui intens proces de negociere.
Totusi, trebuie sd admitem ca pe piata, pot fi intdlnite o diversitate de situatii, in ceea ce priveste
conditiile efective in care se vor desfasura negocierile. In exemplu, anterior, John si Paul au ajuns, in
urma negocierilor la un acord comun in ceea ce priveste conditiile de vanzare-cumparare a masinii
respective. Dar, ar fi interesant sa luam n discutie si urmatoarele situatii care ar fi putut exista pe
piata:;

- masina lui John sa fie un automobil unicat sau cu o vechime destul de mare, de epoca;

- masina lui John sa fi fost singurul automobil oferit spre vanzare in ziua respectiva;

- masina sa fi dispus toate dotarile optionale cu care putea fi echipata etc.

Credem ca toate aceste situatii ar fi fost in avantajul vanzétorului, acesta avand posibilitatea
de a obtine un pret de vanzare mai mare, deoarece, mai ales, in primele doua situatii ar fi dispus
oarecum de o pozitie de ,,monopol”. Practic John ar fi dispus de o putere de negociere mai mare.

Insa, pe piatd puteau apirea situatii are sa il avantajeze pe Paul, ca de exemplu:

- exista unor automobile similare oferite spre vanzare pe piata, la prefuri mai reduse;

- gradul mare de uzura fizica si morald a automobilului;

- dorinta lui John de a vinde masina relativ repede, datorita faptului ca avea nevoie urgenta

de lichiditati etc.

In aceste conditii, Paul ar fi dispus de o putere de negociere mai mare decét John si ar fi putut
obtine un pret mult mai mic.

Dar, ce inseamna toate aceste situatii imaginate de noi? Care este rolul lor si de ce le-am adus
in discutie? Pentru simplul motiv ca ele exprima faptul ca pentru a ob{ine anumite avantaje, cei doi
parteneri implicati intr-un proces de negociere trebuie sd dispuna de o informare foarte buna a pietei.
Practic, ei trebuie sa cunoasca piata foarte bine pentru a obtine rezultatul dorit.

Intrebarea cheie la care trebuie sa raspundem este: Ce este negocierea?
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In continuare vom incerca sa furnizdm mai multe definitii ale negocierii, in vederea unei cat
mai complete si depline Intelegeri a acestui concept.

Negocierea reprezinta procesul prin care doua sau
mai multe parti (fiecare controlind resurse dorite de
cealalta parte) incearca sa realizeze un acord cu privire la
schimbarea reciproci de resurse (Deaconu, 2004).

Negocierea reprezinta procesul prin care doua sau
mai multe parti intre care exista o interdependenta, dar si
divergente opteaza in mod voluntar sa conlucreze in vederea
ajungerii la un acord reciproc avantajos (Vasile C-tin, 2005)

Negocierea reprezintd, in sens larg, actiunea de a purta

discutii cu cineva in vederea ajungerii la o Intelegere. Aceasta,

’ deoarece fiecare dintre partile implicate intr-o astfel de actiune

urmiresc realizarea unor interese. In general, daci partenerii de

negociere au interese comune, pe care doresc sa si le satisfaca,

rezultatul negocierilor este favorabil, mai bine spus se ajunge

la incheierea unor acorduri. In caz contrar, respectiv daca,

partenerii nu au interese comune, de cele mai multe ori
rezultatul negocierilor nu este cel dorit.

Am incercat sa furnizam cateva definifii succinte ale negocierii, insa trebuie mentionat faptul
ca in literatura de specialitate existd o multitudine de opinii in ceea ce priveste definirea acestui
concept.

In exemplul anterior am descris succint situatia unei potentiale negocieri intervenite intre John
si Paul, subiectul principal fiind achizitionarea de catre Paul a automobilului pe care John doreste sa
il vanda. Fiecare dintre ei are asteptari diferite in ceea ce priveste valoarea sau pretul de tranzactionare
a maginii. Argumentele invocate de fiecare dintre cei doi si conditiile efective existente pe piata,
determina oscilatii ale pretului. Astfel ca fiecare dintre ei isi ca orienta si reorienta deciziile in functie

de cete doud coordomnate:
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Astfel, putem defini negocierea ca fiind un ansamblu de decizii prin care partenerii cad de
comun acord, in loc sa actioneze conform vointei unilaterale.

In orice proces de negociere, indiferent de numarul partenerilor, acestia se confrunta cu puncte
de vedere comune sau cu divergente, insa scopul final al fiecaruia dintre ei in reprezinta ajungerea la
o intelegere si astfel, dezvoltarea, cel putin temporara a unei relatii.

CARACTERISTICILE UNEI NEGOCIERI

Dincolo de marea diversitate existenta in literatura de specialitate in ceea ce priveste definirea
conceptului de negociere, existad si o serie de opinii comune ale specialistilor vizavi de procesul de
negociere. Mai bine spus, indiferent de domeniul de activitate sau de numarul partenerilor, de
obiectivele fiecaruia dintre acestia sau strategia adoptata, orice proces de negociere este caracterizat
de urmatoarele trasaturi specifice:

% negocierea este un proces de comunicare intre parteneri

Orice negociere presupune existenta a doi sau mai multi parteneri, fiecare dintre ei
reprezentand o entitate distinctd din punctul de vedere al cunostintelor, al abilitatilor, aptitudinilor,
personalitatii etc., care vor influenta in mod decisiv modul de desfasurare a negocierilor si rezultatul
acestora. Astfel, comportamentul fiecdruia dintre parteneri va avea un rol decisiv. Participarea
oamenilor Tn procesul de negociere generecaza nevoia de comunicare.
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Fiecare dintre parteneri implicati intr-0 negociere transmite indeplinesc in mod succesiv
rolurile de emitator si receptor, transmitand diverse informatii prin intermediul unor semnale verbale
si nonverbale. Are loc astfel un schimb de opinii intre partenerii de dialog in ceea ce priveste obiectul
negocierilor, conditiile de finalizare a tranzactiilor etc.

Comunicarea cuprinde orice mijloc de exprimare pe care il folosesc partenerii de dialog ntr-
un proces de negociere. Este vorba de cuvinte, tinuta vestimentara, expresia fetei, documente, aspectul
fizic, distanta fata de interlocutor, simboluri etc.

Exemplu:

De exemplu, in momentul in care intram in biroul partenerului de negociere i sesizam ca pe
birou sunt mai multe fotografii ale membrilor familiei sale (sotie, copii) putem deduce ca acesta este
o persoand care isi iubeste familia. Daca de asemenea, in birou sunt flori in ghivece, ne putem gandi
ca respectiva persoand are o astfel de pasiune, ba mai mult este un tip care iubeste natura, viata,
frumusetea, prietenia, rafinamentul, eleganta etc. Astfel putem deschide runda de negocieri facand
referire la aceste aspecte. Mai bine spus putem solicita cdteva informatii despre familia acestuia sau
despre flori, creand astfel o atmosfera familiald si placuta. Practic, aceste doud elemente care
decoreaza biroul partenerului de negociere ne furnizeaza o serie de informatii referitoare respectiva
persoand.

Exercitiul 1
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™
N /\ / Analizati si interpretati comportamentul partenerului
dumneavoastrd de dialog care, in momentul in care patrundeti in

biroul acestuia, 151 continud activitatea la calculatorul personal si

P nu va acorda foarte multa atentie.
\ s

K/

¢ negocierea este un fenomen social

Latura sociala a procesului de negociere trebuie abordata
din doud perspective. In primul rdnd negocierea presupune
contactul direct sau indirect dintre doi sau mai multi parteneri,
n ceea ce implicit inseamna dezvoltarea sferei de relatii personale

a fiecaruia dintre parteneri. Tn al doilea rand trebuie aduc n
discutie faptul ca negocierea reprezinta un proces de comunicare
un schimb de opinii, de experientd, de idei, de abilitati etc.
Negocierea reprezintd, in fapt un proces de socializare. Nu
trebuie omis ca pe parcursul unei negocieri un individ isi poate
satisface, dincolo de cele sociale si alte categorii de nevoi ca de exemplu: de respect, de recunoastere
si apreciere de catre ceilal{i a meritelor sale, autorealizare.

Exemplu:

O persoanad care are o experien{d vasta in domeniul negocierilor comerciale, va avea un rol
foarte important pe durata dialogului cu partenerii de discutii. Chiar §i in situatia in care face parte
dintr-o echipa de negociere si nu este coordonatorul acelei echipe, el va dobandi acest rol, informal,
pe durata discutiilor. Practic, ceilalti coechipieri il vor asculta §i vor incerca sa urmeze ritmul §i
linia directoare impusa de el. Mai mult el va cdstiga respectul partenerilor de dialog, datorita
multitudinii de aspecte practice legate de strategiile, tehnicile, tacticile de negociere.

% negocierea este un proces cu finalitate precisa
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In orice proces de negociere, fiecare dintre partenerii implicati
urmaresc realizarea unor scopuri sau interese foarte clar stabilite.
Finalitatea oricarui proces de negociere poate avea o forma materiala
sau imateriald, ca de exemplu: produse, servicii, drepturi de proprietate
intelectuald, teritorii etc. Realizarea obiectivelor fiecarui dintre partile
implicate Tn negociere presupune realizarea unui acord ¢ vointa intre
partenerii de dialog. Succesul in negocieri este complet atunci cand
partile implicate au castigat sau considera ca au castigat. Solutia ob{inuta
in urma negocierilor trebuie sd fie unanim acceptatd de catre tofi
participantii. Cu alte cuvinte, intr-o negociere si atunci cand avem
interese divergente in comparatie cu cele ale partenerilor, trebuie sa le
transformam, intr-o anumita masura in interese comune.

Exemplu:

Sa presupunem ca John si Paul au reusit sa ajunga la un acord comun in ceea ce priveste
pretul de tranzactionare a masinii. Desi fiecare dintre cei doi parteneri si-au stabilit anumite limite
in cadrul carora sa se desfasoare negocierile, fiecare dintre ei va incerca sa isi maximizeze rezultatul.
Paul, sa devina proprietarul maginii, insa la un pret cat mai mic, in timp ce John sa vanda maginad,
insd la un pret cdt mai mare. In cazul lui John, marja de negociere este cuprinsd intre 12.500f si
15.000£, iar in cazul lui Paul intre 12.000£ si 13.500£. Pretul de vinzare-cumparare al masinii a
fost de 13.400£. Putem constata preful asupra caruia au cazut de comun acord cei doi parteneri de
dialog se situeaza foarte aproape de limita maxima a pretului pe care Paul era dispus sa il plateasca.
Ambii parteneri considera ca ti-au atins obiectivele stabilite inca inainte de inceperea negocierilor.
Paul nu a depasit cele 13.500 £, respectiv valoarea maxima pe care era dispus sa o plateasca, iar
John a reusit sa vanda masina la un pret ce depaseste valoarea minima stabilita de 12.500 £. Putem
spune cd atdt timp cdt cei doi parteneri au ajuns la un acord comun, ambii sunt ,, invingdtori”. Insd,
analizand situatia, din postura unui arbitru, putem constata ca John a fost un negociator mai bun
decadt Paul, deoarece Paul a platit 13.400 £ fara sa stie ca John era dispus sa diminueze preful pana
la valoarea de 12.500 £. Concluzia pe care o putem desprinde este ca Paul trebuie sa fie mai
persuasiv.

Exercitiul 2

De foarte mult timp iti doresti sa iti cumperi un calculator nou. Suma de care dispui este de
1700 RON, sumi care nu iti permite achizitionarea unui nou, direct din magazin. in schimb un prieten
este dispus sa te ajute si iti propune sa cumperi calculatorul, destul de performant, pretul solicitat fiind
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de 1800 RON, negociabil. Esti convins ca vei reusi sa vei incheia tranzactia si ca vei face o afacere
bund. In ce situatie te consideri un Invingator, atunci cand ai achizitionat calculatorul la pretul de
1690 RON sau de 1700 RON?

K/

¢ negocierea este prin natura sa o competitie

~ = Caracterul competitiv al procesului de negociere este

O ( ) conferit de faptul cd fiecare dintre partenerii activi implicafi in

“ ‘ negociere urmareste realizarea unor scopuri foarte clare, stabilite
anterior procesului de negociere efectiva. Anterior, am mentionat
faptul cd interesele celor care negociaza pot fi comune sau chiar
divergente. Indiferent de caracterul acestora, fiecare dintre parteneri
urmareste realizarea prioritard sau intr-o masurd mai mare a
propriilor interese comparativ cu partenerul sau.

Exemplu:

Analizand din punct de vedere al continutului exemplul anterior, am constata ca atdt John,
cdat si Paul se considera , invingatori”, deoarece ambii au reusit sa isi realizeze obiectivele.
Analizand comparativ valoarea de 13.400£ care reprezinta pretul de vinzare-cumpdarare stabilit Tn
urma procesului de negociere cu limitele de negociere prestabilite in cazul fiecaruia dintre cei doi
parteneri, putem constata ca John gi-a atins obiectivul intr-o proportie mai mare, comparativ cu
Paul, deoarece limita minima de pornire a pretului de vanzare era de 12.500 £, in timp ce in cazul
lui Paul pretul maxim pe care era dispus sa il plateasca era de 13.500 £.

% negocierea este un proces activ de elaborarea si adoptare a unor decizii

Indiferent de natura intereselor pe care le au fiecare dintre parteneri, pe parcursul unui proces
de negociere, fiecare dintre acestia adoptata decizii in functie de care isi redefinesc pozitia sau statutul.
Deciziile pot fi adoptate ad-hoc sau dupa consultari indelungate cu echipa de negociere. Deciziile
adoptate ad-hoc, pe parcursul procesului de negociere au un caracter curent, de foarte multe ori ele
beneficiind de aprobarea tacitd a tuturor membrilor echipei de negociere. Rolul lor este acela de a
sustine negocierea. Deciziile adoptate intr-un timp relativ indelungat au in general, un caracter tactic
ori strategic si apar mai ales in situatiile in care negocierile au ajuns intr-un punct de inflexibilitate,
sau unul dintre parteneri a fost surprins de oferta celuilalt sau chiar de stilul agresiv de negociere al
acestuia. Deciziile cu caracter strategic apar mai ales in cazul negocierilor complexe, de afaceri sau
ntre state.
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Exemplu:

Fiecare dintre noi vrea un loc de munca cat mai bun, intr-o companie cdt mai mare §i mai
cunoscutd, cu un salariu cat mai bun si perspective de dezvoltare pe termen lung. Nu-i asa? Cu totii
vrem acest lucru! Trebuie sa recunoastem!

Ca atare, incepem sa cautam un astfel de loc de muncd, informdandu-ne din diverse surse:
cunostinte, presa, TV, radio, agentii de plasare a fortei de munca etc. Am gasit ceea ce ne doream §i
nu ne mai ramdne decat sa ne trimitem aplicatia (CV-ul §i scrisoare de intentie) §i sa asteptam sa fim
programati la un interviu. Nimic mai simplu! Partea mai dificila intervine in momentul in care trebuie
sa il convingem pe angajatorul respectiv ca noi suntem cel mai bun candidat. Sa zicem ca reugim §i
compania ne lanseaza o oferta de angajare, invitandu-ne la un interviu in cadrul caruia sa discutam
despre salariu. Ok, fiind adeptii ideii ca ziua buna se cunoaste de dimineata, ne prezentam la interviu.
Salariul pe care ni-/ dorim, pentru postul de analist resurse umane pe care urmeazd sa ne angajam,
se situeaza in intervalul 2700 RON- 3200 RON. Desi ne cunoastem potentialul si stim ca e mai bine
sa incercam sa obtinem o valoare cdt mai mare, suntem foarte surpringi in momentul in care
angajatorul ne aduce la cunostinta salariul pe care ni-1 poate oferi, respectiv 2200RON, cu 500 RON,
mai mic decat limita minima a intervalului propus. Prima intentie este aceea de a incerca sa solicitam
un salariu mai mare, cel putin 2500RON, desi si aceasta suma se situeaza sub limita minima a
intervalului stabilit initial. Angajatorul nu este acord, spune ca suma propusa de el nu poate fi
modificatd, dar ca ne mai poate oferi si alte avantaj, ca de exemplu: prime anuale, transport gratuit,
tichete de masa, training-uri pe domeniul resurselor umane etc. O astfel de oferta suna mult mai
tentant si ne gdandim sd ludm decizia de a accepta propunerea angajatorului. Insd, angajatorul ne
oferd un termen de 2 zile in care trebuie sa ii transmitem decizia finala.

Practic pe parcursul intregii discutii cu angajatorul, am adoptat o serie de decizii curent: am
incercat sd obtinem un salariu mai mare decat cel propus initial de angajator (si puteam chiar sd avem
succes), am decis sa parasim sala de interviu, am decis ca e mai bine sa luam in considerare si celelalte
avantaje de care putem beneficia.

Reflectati

In momentul de fatd ma aflu intr-o situatie similara (conditiile descrise in exemplul anterior
fiind identice). Am nevoie de ajutorul vostru, in calitate de viitori specialisti in negociere. In termen
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de doua zile trebuie 1i comunic angajatorului decizia finala nu stiu ce decizie sa iau. Gandeste-te la
un posibil sfat pe care mi l-ai putea da, astfel incat sa iau cea mai buna decizie.

UNDE SI CU CINE NEGOCIEM?

Am putea raspunde foarte simplu la aceasta intrebare:
cu partenerii de dialog. Dar cum i-am putea numi totusi pe
partenerii de dialog? Prieteni, dugmani, amici ?! Nu cred ca
putem sa 1i numim prieteni sau amici, deoarece este posibil ca
interesele noastre sa fie divergente. Dusmani, este oare cel mai
potrivit termen? Cu sigurantd, nu. Este mult prea dur. Mai
potrivit este sa ii numim pur si simplu parteneri, desi uneori
poate parea idealistic, avand 1n vedere faptul ca s-ar putea sa
avem obiective divergente.

Unde negociem? Negociem intr-un cadru determinat din punct de vedere temporal si spatial,
negociem in orice situatie sau aproape in orice situatie? Corect este sa spunem ca negocierea este un
proces ce face parte din viata noastra de zi cu zi $i cd negociem aproape in orice ipostaza si, uneori
constatam ca aproape totul este negociabil.

Tn primul r4nd negociem cu noi insine. Nu de putine
ori constatam ca ne aflam 1n situatii dilematice, incercand sa
adoptam cea mai buna decizie dintre toate variantele pe care
le avem la dispozitie. Astfel ca analizam fiecare variantd din
punctul de vedere al avantajelor si dezavantajelor.
»Negociem” decizia de acceptare a unui loc de munca (ca in
exemplul anterior), decizia de a ne deplasa cu masina
personald sau cu mijloacele de transport in comun, de a
participa la un program de pregatire si perfectionare
profesionald (in functie de timpul de care dispunem si
conditiile oferite), negociem decizia de achizifionare a unei

locuinte etc.
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Tn al doilea rand negociem la locul de munci, chiar
daca nu suntem intotdeauna constienti de acest lucru. o astfel
de negociere consta in utilizarea informatiilor si a propriilor
abilitdti in scopul de a influenta comportamentul altor
persoane, fie ca sunt sefi sau subalterni. In calitate de sefi,
incercam sa transmitem sarcinile de munca catre ceilalti
angajati, iar in calitate de subalterni suntem atenti la sarcinile
ce sunt transmise si de cele mai multe ori, atunci cand acestea
nu sunt foarte clare, Incercim sd obtinem informatii si
clarificari suplimentare din partea sefilor, ,,negociind” cu ei. In alte situatii incercam sa ii convingem
pe sefi cd ideile sau propunerile pe care noi le avem, in calitate de subalterni, pot conduce la obtinerea
unui rezultat mai bun. lar pentru a ne realiza sarcinile avem nevoie de aportul sau colaborarea altor
colegi .

Cadrul de desfasurare a negocierilor il poate reprezenta
chiar si familia. De exemplu, cei doi parteneri de viata
hotardsc ca in week-end sa mearga la cinematograf si sa
vizioneze un film. Sotul ar dori prefera sa vizioneze un film de
actiune, in timp ce sofia alege un film de dragoste. Practic cei
doi parteneri au preferinte diferite si in urma negocierilor ajung
la concluzia ca ar fi mai bine sa aleaga o comedie.

O ,,negociere” foarte des Intalnitd mai ales in familiile
cu copii, o reprezintd aceea dintre parinti §i copiii acestora. de
exemplu, fiecare dintre noi poate descrie cel putin o astfel de
situatie. Ce se intampla cand parintii 151 iau copiii la
cumpardturi? Imediat cum ajuns in primul magazin de
cumpdraturi copiii spun ci vor una sau mai multe jucirii. In situatia in care, din diverse motive,
parintii nu pot achizifiona respectivele jucarii, copiii incep sa planga, iar parintii trebuie sa le faca
propriilor copii o multitudine de promisiuni (de genul bomboane, alte jucarii sau mai multe jucarii,
spectacole de circ etc. ) astfel Incat sa i convingd sd paraseasca magazinul.
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Prietenii pot fi considerati o alta categorie de parteneri in
procesul de negociere. Chiar si 1n situatiile in care incercam sa
alegem restaurantul la care sa servim masa sau filmul pe care sa
il vizionam sau locatia in care sa ne petrecem week-end-ul,
suntem implicati activ intr-un proces de negociere.

Tn categoria partenerilor de negociere putem include
si alte persoane care nu trebuie sa aiba cu noi, in mod
necesar, o legatura directa si foarte stransa, ca de exemplu:
bancile, institutiile statutului, vanzatori, agenti de asigurare,
soferi de taxi, profesori etc.

Concluzia pe care o putem desprinde? Negociem cu frecventi mult mai mare decit
constientizam, practic negocierea poate aparea 1n orice situatie, indiferent de activitatea pe care o
desfasuram, momentul si locul in care ne aflam. Practic, negocierea face parte din viata noastra fie ca
vrem sa recunoastem, fie ca nu. Negociem aproape in orice ipostaza ne-am afla.

ELEMENTELE UNEI NEGOCIERI

Negocierea fac parte din viata noastrd si de multe nici nu constientizam acest lucru,
considerandu-l a fi ceva foarte normal. Dar ne punem urmatoarea intrebare, de ce avem nevoie pentru
anegocia? Este oare suficient sa avem abilitatile unui bun negociator? Mai avem nevoie si de altceva?
Raspunsul este in mod cert, da. Avem nevoie de un set de elemente, pentru a putea desfasura o
negociere.

Exemplu:
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Sunt in cautarea unui loc de munca si pentru a ma angaja in compania dorita, studiez oferta
de locuri de munca existentd pe piata, publicata in reviste, la companiile de plasare a fortei de munca,
in ziare ori pe Internet etc. Am aplicat pentru un post de analist resurse umane in cadrul unei
companii multinationale din domeniul bancar. Compania s-a dovedit interesata de abilitatile,
cunostintele §i experienta de care dispun si, intr-un interval de timp relativ redus, din momentul in
care mi-am depus CV-ul am fost contactat de reprezentatii departamentului de resurse umane in
vederea stabilirii unei programdri pentru participarea la un interviu. Ajuns la interviu am incercat
sa raspund cdt mai bine la intrebarile adresate de catre intervievator si sa aflu cat mai multe
informatii despre ceea ce inseamnd activitatea in compania respectivd. Insd m-am intrebat dacd pe
durata interviului am desfdasurat o negociere. Da, am participat la o negociere, prin prisma faptului
ca am incercat sa imi vand cdt mai bine potentialul profesional de care dispun, respectiv cunostingele,
experienta si abilitatile care ma caracterizeaza. Dar ce am negociat, pentru ca la prima vedere ar
parea a fost vorba de o simpla discutie intre mine si intervievator, in cadrul careia am incercat sa
aflam cdat mai multe unul de la celalalt. Am negociat viitorul meu profesional, activitatea ce va urma,
mai bine spus, in functie de cat de bine am reugit sa imi evidentiez calitatile compania se va dovedi
interesatd de mine, ca potential angajat, sau nu. Practic obiectul negocierii a fost reprezentat de
postul pe care urma sa il ocup. Care au fost elementele care m-au ajutat sa negociez in favoarea
mea? Este Vorba despre abilitati, cunostinte, experienta, vestimentatie, cadrul profesional in care s-
a desfasurat discutia, informatiile de care am dispus, timpul pe care l[-am avut la dispozitie. Ce
calitate a avut intervievatorul in calitate de reprezentant al companiei? A fost partenerul meu de
negociere.

Am incercat prin intermediul exemplului anterior sa evidenfiem faptul ca participam la
negocieri nu doar atunci cand este vorba de activitati de vanzare-cumpdrare, ci si in alte situatii, care
la prima vedere nu imbraca forma unei negocieri in sens clasic.

Indiferent de situatiile, locul si momentul in care se desfasoara, orice proces de negociere
inglobeaza in structura sa urmatoarele elemente:
negociatorii sau partile angajate in negociere;
obiectul negocierii;
contextul negocierii;
interesele partilor;
miza negocierii;
alternativele de negociere;
puterea de negociere;
informatia;
timpul.
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1. Negociatorii sau partile angajate in negociere

Principalii actori ai procesului de negociere sunt partile
angajate Tn negociere. Numarul participantilor la un proces de
negociere sau al negociatorilor variaza, fiind necesare cel putin
doua persoane. Practic putem vorbi Tn acest ne de o negociere
individuald sau de echipe de negociere care participa efectiv la
un astfel de proces. De exemplu, negocierea salariului imbraca
forma unei negocieri individuale, deoarece dialogul se desfasoara
intre candidat sau viitorul angajat, insarcinat solutionarea unor
astfel de aspecte. Spre deosebire de aceasta situatie, interviul de angajare poate lua forma unei
negocieri multilaterale, prin prisma faptul ca la acel interviu poate avea un caracter colectiv,
participAnd mai multi candidati la dialog sau mai multi reprezentanti ai companiei, respectiv
un psiholog, un specialist in recrutare si managerul postului pentru care se fac angajari. In
domeniul afacerilor, nu de putine ori se constituie echipe foarte complexe care participa la
procesul de negociere, fiecare membru al echipei avand un rol foarte bine definit. Insa cu
rolurile pe care le putem indeplini in cadrul unei echipe de negociere ne vom familiariza in
modulul urmator.

Negociatorii reprezintd unul dintre cele mai importante elemente ale negocierii, cel mai
important argument ce poate fi invocat in acest sens fiind natura sociala a fiintei umane. De-a lungul
timpului oamenii au invatat sa convietuiasca si sa dezvolte relatii cu semenii lor, ceea ce le-a conferit
numeroase avantaje. In momentul Tn care am prezentat caracteristicile procesului de negociere, am
mentionat ca negocierea Inseamna un proces de socializare, de dezvoltare a relatiilor dintre oameni.
De asemenea, chiar si In cazul in care obiectivele partenerilor de negociere sunt diferite, este posibil,
ca prin negociere sau conlucrare, acestia sa ajunga la consens. Aceasta dorita faptului ca fiecare dintre
parteneri sunt constienti de propriile interese, nevoi, aspiratii, dorinte etc. elementul cheie al
succesului fiind 1n acest caz inteligenta si abilitatile de comunicare de care acestia dispun §i care se
completeaza foarte bine cu natura sociald a fiintei umane.

Exercitiul 3
Enumerati si alte motive pentru care oamenii sunt dispusi sa interactioneze, implicandu-
se in diferite situatii de negociere.
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Obiectul negocierii reprezinta proiectul supus dezbaterilor sau problema in discutie. Cu alte
cuvinte reprezintd ceea ce se negociaza sau rafiunea pentru care negociatorii se intalnesc si
discuta. In activitatea practici din domeniul negocierilor existd o varietate foarte mare a
obiectelor sau scopului negocierilor, ca de exemplu: incheierea unui contract de angajare cu
un salariu cat mai mare, incheierea unui contract de vanzare-cumparare, incheierea unor
acorduri bilaterale intre state, incheierea unei afaceri, stabilirea regulilor ce trebuie respectate
intr-un anumit context sau care stau la baza unei colaborari, retragerea dintr-0 afacere, un
salariu mai mare, o promovare dar si multe alte lucruri mult mai simple, ca de exemplu: o
vacanta, o excursie, un bilet la un concert etc.

Exemplu:

Tn majoritatea companiilor, participarea noilor angajati la training-uri specializate, pe
activitatile pe care urmeaza sd le desfasoare, se incheie un contract intre noii angajati, in calitate de
beneficiari si angajator, in calitate de furnizor de servicii de formare profesionala, in cadrul carora
se specifica anumite clauze ca de exemplu: pardsirea companiei de catre angajat intr-un interval de
timp mai mic de 6 luni sau 1 an din momentul finalizarii programului de trening, implica returnarea
catre companie de catre angajatul respectiv a unei sume de.... RON. Practic prin acest contract se
negociaza conditiile in care se poate rezilia contractul dintre angajat §i companie. Obiectul
negocierii il reprezinta conditiile in care angajatul care participat la un program de training poate
parasi compania.

Chiar si 1n cazul contractelor de vanzare-cumparare se negociaza si se mengioneaza situatiile
in care vanzatorul este trebuie sd repare sau sd inlocuiascad un produs defect.

In majoritatea contractelor, indiferent de forma si obiectul acestora, se mentioneazi anumite
conditii in care partile contractuale pot rezilia intelegerea stabilitd anterior. Regula ,,cu acordul
partilor” este punctul de pornire al negocierilor dintre parteneri.

Exercitiul 4
Identificati principalele aspecte ce pot fi negociate in cazul in obiectul unei negocieri este
vanzarea-cumpararea unui produs.

3. Contextul negocierii
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Contextul in care se desfasoara negocierilor este redat de ansamblul factorilor care formeaza
cadrul sau climatul in care se desfasoara discutiile: evenimente, persoane, grupuri sau entitati.
De exemplu, negocierea dintre sot si sotie cu privire la filmul pe care urmeaza sa il vizioneze
la cinematograf are la baza ideea de evitare a unor pareri contradictorii sau a unor certuri, mai
ales n conditiile in care o astfel de situatia a avut loc recent.

Exemplu:

Negocierile dintre sindicatele din invatamantul preuniversitar i reprezentatii institutiilor de
specialitate, respectiv minister, au loc in conditiile in care cadrele didactice ameninta boicotarea
inceperii anului scolar cu declansarea unei greve de proportii. In acest caz contextul negocierilor
este reprezentat de actiunea sindicatelor de declansare a unei greve, in acest existand riscul aparitiei
unui fenomen cu implicatii sociale.

Exemplu:

Te gandesti ca vara viitoare sa isi petreci concediul in strainatate si mergi la o agentie de
voiaj sa isi faci rezervare. lata care sunt elementele pe care trebuie sa le iei in considerare si de care
trebuie sa tii cont atunci cand negociezi:

- distanta;

- cultura tarii respective (daca vrei sa mergi intr-o tara araba, trebuie sa nu te mai gandesti

la specialitatile traditionale romanesti, preparate din carne de porc),

- situatia militara si politica din tara respectiva (risti sa te trezesti in mijlocul unui conflict

militar §i vacanta ta sda se transforme intr-un cogmar),;

- serviciile hoteliere de care ai putea beneficia;

- posibilitatile de transport;

- oportunitdtile de petrecere a timpului liber,

- posibilitatile de a vizita,

- facilitatile de care ai putea beneficia;

- situatia economica din fara respectiva,

- tarifele de cazare si preturile practicate pe piata bunurilor de consum §i a serviciilor;

- conditiile climaterice etc.

Exercitiul 5
Identificati cel putin 5 factori care formeaza contextul in care 0 companie romaneasca va
negocia un contract de import de petrol dintr-o tara situata intr-o regiune in care se desfagoara un
conflict militar?
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4. Interesele partilor

Interesele partilor reprezinta obiectivele sau scopurile fiecaruia dintre partenerii implicati in
procesul de negociere. In general obiectivele sunt expresia dorintelor, nevoilor si
preocupadrilor fiecaruia dintre partenerii de negociere.

Scopurile pot fi cantitative sau calitative. In categoria obiectivelor de natura cantitativa putem
include produse, realizarea unei anumite cifre de afaceri sau a unui anumit profit, preluarea
unui anumit procent din actiunile unei anumite companii, vanzarea unei anumite cantitati de
produse etc. In categoria obiectivelor de natura calitativa pot fi mentionate: anumite servicii,
crearea unei imagini favorabile, petrecerea timpului liber, obtinerea respectului si a unor
aprecieri favorabile pentru succesele profesionale etc.

Partile procesului de negociere pot avea obiective comune sau contradictorii, exemplul clasic
fiind reprezentat de vanzatorul su cumparatorul unui produs.

Exemplu:

Intr-o familie fiecare dintre cei doi parteneri de viatd, respectiv sotia si sotul, doresc sd
urmareasca la TV programul favorit. Sotul prefera un program sportiv, motiv pentru care comutd
televizorul pe un canal sportiv, iar sotia doreste sa urmareasca o comedie romanticd pe un alt post
de televiziune. Obiectivele celor doi parteneri sunt divergente? Raspunsul este negativ, nu, nu au
obiective divergente, acestea fiind strict legate de modul de petrecere a timpului liber, generate de
nevoia de relaxare. Ceea ce difera in cazul celor doi sunt preferintele si motivatiile care stau la baza
respectivelor alegerii. In timp ce sotul este pasionat de sport, sotia are o deosebitd plicere pentru
vizionarea unor comedii cu tenta romantica. Obiectivele celor oi parteneri sunt de natura calitativa.

Exercitiul 6
Analizand situatia prezentatd in exemplul anterior, identificati o modalitate de solutionare
a respectivei ,,dispute” dintre cei doi parteneri de viata.

5. Miza negocierii

Este una dintre cele mai importante componente ale negocierii, prin prisma faptului ca
semnifica raportul dintre castigurile si pierderile fiecareia dintre parteneri. Ea reprezinta
valoarea neta a atingerii unui obiectiv. Miza unei negocieri poate imbraca doua forme:
- miza instrumentali, care exprimd consecintele imediate ale acordului dintre cei doi
partenerei de negociere;
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- miza fundamentala care semnifica efectele pe termen lung al acordului.

Exemplu:

Tn cazul negocierii unui contract de vanzare a unui numar de 1000 de automobile, miza este
mult mai mare decdt vanzarea efectiva a celor 1000 de automobile.

Miza instrumentald in acest caz este reprezentata de valoarea profitului pe care producatorul
respectivelor automobile 7l poate incasa, in timp ce miza findamentala este reprezentata de
oportunitatea pe care producatorul o are de a castiga un client important sau a de a intra pe o piata
noud. In cazul unei companii mari, cu o cotd de piatd mare, miza unui astfel de contract 0 poate
reprezenta pe termen lung chiar dominarea respectivei zone geografice.

Analizand exemplul anterior, putem constata ca efectele sau consecintele ce rezultd in urma
acordului Tncheiat Tntre partenerii de negociere pot i deosebit de complexe. in general, mita
instrumentald este sinonima cu obiectivele pe termen scurt, in timp ce miza fundamentald exprima
obiectivele pe termen lung.

Exercitiul 7
Identificati miza instrumentala si miza fundamentald in cazul unui joc de pocher.

6. Alternativele de negociere

Pe masurd ce ne dezvoltam cunostintele in domeniul negocierii, constatim ca negocierea
reprezintd singura cale de solutionare a unor conflicte si de rezolvare a unor probleme. Si
niciodata nu este exclus ca tratativele sau discutiile sa fie intrerupte fara a se ajunge la un
rezultat final sau la un acord.

Alternativele reprezinta optiunile de care dispune fiecare dintre partenerii de negociere. Rolul
si importanta alternativelor nu se limiteaza doar la spectrul negocierii, ci chiar il depasesc,
motivul principal fiind legat de céile pe care le poate urma fiecare dintre partile implicate in
procesul 1n care acesta esueaza sau nu se ajunge la nici un acord.

Exemplu:

In cazul care John care doreste sd isi vandd automobilul nu reuseste sd ajungd la o intelegere
cu Paul, potentialul cumparator, acesta trebuie sa dispuna de alternative, ca de exemplu:

- sd incerce sd gaseascd un alt cumpdrator interesat;

(#PRIDE-U

*RACTICA INTELIGENT DEZVO

ACADEMIA DE STUDII ECONOMICE
DIN BUCUREST!



Instrumente Structurale
2014-2020

UNIUNEA EUROPEANA

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

Axa prioritara 6 - Educatie si competente

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

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

- sd o foloseasca in continuare;

- sd o modernizeze;

- sd o inscrie pe un site de vanzare-cumpdarare a automobilelor;

- sd o caseze sau sa o predea unui centru de reciclare fierului vechi, in schimbul unei
anumite sume de bani;

- sd o inchirieze unei companii de taximetrie;

- sd o depund ca avans, cdtre un dealer auto, in vederea achizitionarii unei magini noi.

Exercitiul 8
Care sunt alternativele de care dispun sotul care doreste sd se relaxeze urmarind programe
sportive si sotia sa care, de asemenea, doreste sa se relaxeze, urmarind o comedie romanticad, mai ales
n cazul 1n care situatia financiara nu le permite achizitionarea unui nou televizor.
7. Puterea de negociere

Reprezinta un element esential al procesului de negociere, semnifica capacitatea fiecaruia
dintre parteneri de a se influenta unul pe celdlalt. Puterea de negociere este conferita fiecaruia
dintre parteneri de mai multi factori: contextul de desfasurare a negocierilor, obiectul
negocierilor, pozitia fiecaruia dintre parteneri, informatiile de care dispune, cunostintele,
abilitatile si experienta acestuia.

Exemplu:

O companie care detine pe piata o pozitie de monopol, va dispune de o putere nelimitata in
negocierile cu beneficiarii produselor si serviciilor pe care le ofera. Astfel de exemple, sunt
companiile din domeniul telecomunicatiilor fixe, energiei electrice, gazelor naturale, extractiei
miniere. Spre deosebire de alte companii, din alte domenii de activitate, care se confruntd cu o
puternica concurentd, companiile care defin monopolul intr-un anumit domeniu de activitate reusesc
sd isi impuna pretentiile relativ usor.

Un alt exemplu in care unul dintre partenerii de negociere isi poate manifesta pozifia asupra
celuilalt 1l constituie situatiile in care au loc evenimente ce influenteaza activitatea pe o
anumitad piatd. De exemplu, conflictele armate din anumite regiuni pot genera o serie de
mutatii pe piata internationala a petrolului. Acestea s-au concretizat in scaderea cantitatilor de
petrol extras, masuri preventive adoptate de catre companiile producatoare, diminuarea
stocurilor de produse petroliere in tarile consumatoare, acestea avand ca principal efect
cresterea pretului pe piata.
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Tn general puterea de care dispun partenerii de negociere se poate manifesta prin respingerea
incheierii unor acorduri in alte conditii decat cele impuse, putere pasiva sau promovarea
eXcesiva a unor anumitor pretentii sau conditii, putere activa. Nu de putine ori, partenerul
care detine puterea ii aminteste celuilalt eventuale consecinte negative sau sanctiuni pe care
le-ar putea suporta in cazul in care nu este dispus sd incheie un acord.

8. Informatia

Informatia este nucleul tuturor lucrurilor, in special in domeniul afacerilor si al negocierilor.
Aceasta deoarece, informatia este unul dintre factorii principali care conferi puterea. in
domeniul afacerilor si al negocierilor, informatia este vitala. Intotdeauna trebuie si stim despre
partenerul nostru mai multe decat stie el despre noi. In domeniul negocierilor informatia
reprezinta avantajul competitiv al fiecaruia dintre noi.

Exemplu:

Mergem Tntr-un magazin de electrocasnice in scopu/ de a achizitiona un televizor. Analizam
foarte bine oferta de televizoare existenta in magazin si ne decidem sa achizitionam un televizor al
carui pref se situeaza in jurul valorii de 2000 RON. Constatam cu surprindere ca televizorul pe care
1l dorim costa cu 70 RON mai mult decdt suma de care dispunem la momentul respectiv. Din punct
de vedere al prefului urmatorul televizor pe care l-am putea achizitiona se situeaza la valoarea de
1500 RON insa, din punct de vedere al functionalitatii pare a fi mai putin avantajos. Oare sa fim
complet informati cu privire la oferta de produse existenta pe piata? Posibil sa fi gasit un produs
similar din punct de vedere a calitatilor tehnice si avantajelor, dar in alt magazin? Oare vom pitea
negocia pretul produsului cu vanzatorul? Dacad, da, care sunt informatiile de care dispunem cu
privire la vdanzator §i pe care le-am putea utiliza in procesul de negociere? QOare vanzatorul este
mandatat sd faca acest lucru si daca da, in ce limite? Oare trebuie sa se incadreze intr-un anumit
buget? Nu dispunem de nici una dintre aceste informatii. In schimb vinzditorul stie ceva despre noi?
Da, cu sigurantd cunoaste un aspect foarte important, respectivul faptul ca dorim sa cumpdrdim
un televizor si ca ne-am decis, in mare mdsurd, asupra unei anumite mdrci. Sa fie oare cel mai bun
televizor de pe piata? Oare ni se asigura si service-ul pentru acest televizor? Oare compania
producatoare are o reprezentanta in Romdnia? QOare nu trebuia sd dispunem de asemenea
informatii inainte, pentru ca procesul de achizitie sa fie mult simplificat?

In exemplul, anterior am incercat sd redam o situatie destul de familiala multora dintre noi,
dar nu acesta este aspectul esential, ci faptul ca daca dispuneam de un anumit volum de informatii ne
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era mult mai usor sd alegem televizorul dorit si mai mult, timpul necesar pentru realizarea acestei
activitati era mult diminuat.

9. Timpul

Fiecare dintre noi stie cd ,,time is money” (timpul inseamna bani) si ca dispunem de un timp
extrem de limitat pe care trebuie sa 1l repartizdm in mai multe directii, care vizeaza fie latura
profesionald, fie cea personala. In general in domeniul afacerilor si mai ales al negocierilor
existd o serie de exigente legate de ceea ce Tnseamna planificarea, organizarea si coordonarea
unei negocieri. De foarte multe ori se intampla ca nerespectarea termenul sa conduca la
pierderea unor clienfi foarte importanti ai companiei. Mai mult, utilizarea ineficienta a
timpului poate genera decalaje sau un gol informational care, in timp, va deveni din ce n ce
mal mare.

Exercitiul 9
Realizati o ierarhizare a principalelor elemente care formeaza structura unei negocieri, in
functie de importanta pe care o acordati dumneavoastra fiecaruia dintre acestea.

intrebiri recapitulative

1. Care sunt principalele elemente ale unei negocieri?
2. Care este diferenta dintre miza instrumentala si cea fundamentala.

PRINCIPIILE NEGOCIERII

Principiile negocierii reprezinta un set de reguli ce trebuie respectate In cadrul unui astfel de
proces, in scopul de a-ti atinge cat mai bine obiectivele urmarite. Unii le numesc chiar ,,reguli de aur”
ce trebuie cunoscute de citre un negociator pentru a avea succes. In opinia specialistilor existd un
numar mare de reguli pe care un bun negociator trebuie sa le cunoasca si sa le respecte. Aplicarea
acestor reguli simbolizeaza nu numai respectul fata de sine ci si fatd de partenerul de negociere.

Va propunem sa incercati sa retineti cateva dintre reguli unei negocieri de succes, pe care vi

fe-vomprezenta i continuare:
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1. Stabileste-ti un set de obiective foarte clare

Intotdeauna inainte si incepi o negociere trebuie si stii foarte clar care iti sunt obiectivele. O
negociere fara obiective prestabilite este lupta pierduta inca de la inceput. Nu le da ocazia celor care
isi doresc ceva ce tu ai sa 1l obtind fard a oferi ceva in schimb. Urmareste-{i sistematic interesele!
Trebuie sa stii foarte clar ce 1ti doresti, ce trebuie si poti sa obtii de la masa negocierilor, indiferent
de situatie, ce esti dispus sa oferi pentru a incheia o Intelegere avantajoasa.

2. Intai vinde si apoi negociazi — si doar daci esti nevoit!

Daci poti vinde clientului un produs sau un serviciu la pretul din oferta, de ce sa nu o faci?
Nu crezi cad este mai avantajos din punct de vedere financiar si al timpului? Totusi, trebuie sa
recunoastem ci acest lucru se intampla destul de rar in cazul marilor contracte. In general, astfel de
clienti cunosc aceste aspecte si isi exprima inca de la Inceput intentia de a participa la negocieri, prin
intermediul unor expresii de genul ,,Mi-ar placea sa lucram impreuna” sau ,,Poate ar fi bine sa ne si
cunoastem” ori ,,Oferta dumneavoastra este destul de buna, dar putem stabili o Intalnire...”

3. Evita concesiile si practica schimburile

Nu de multe ori auzim vorbindu-se despre concesiile pe care fiecare dintre noi le facem altor
persoane. Insa in negocieri, nu este indicat sa apelam la concesii. De ce? Deoarece...

concesiile reprezinta renuntarea benevola a unuia dintre parteneri la anumite aspecte
care fac obiectul negocierii in favoarea partenerului sau de dialog, fara a primi ceva in schimb
din partea acestuia. Practic respectivul partener renunta la acele aspecte in favoarea sau Tn folosul
celuilalt, mergand pe ideea ca si partenerul sau va proceda in mod similar cu altd ocazie, la un alt
moment.

Negocierea implica anumite avantaje pe care si le conferd reciproc cei doi parteneri de
negociere. Renuntd la mentalitatea ,,0k, de data asta las eu de la mine, data viitoare e randul meu”.
Nu stie niciodata daca va mai exista o alta data, deoarece contextul negocierilor se afla in continud
schimbare. Poate ,,altd datd” chiar daca partenerul de negociere doreste sa iti facd anumite concesii,
este posibil sa nu poati, datorita conditiilor reale destul de dure in care se desfisoara negocierile. n
al doilea rand trebuie sa tii cont intotdeauna de obiectivele pe care ti le-ai stabilit. Care mai este miza
negocierii daca faci concesii? Mai bine dai totul pe gratis. In general, schimburile sunt percepute, de

catre parternerit de iegociere, ca fiind reciproc avantajoase.
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In procesul de negociere concesiile sunt admise doar in situatia in care ambii parteneri renunta
reciproc la unele aspecte care fac obiectul negocierii, fara a obtine in schimb nimic unul de la celalalt.
Practic in astfel de situatii, cel mai potrivit termen pe care il putem folosi este acela de compromis.

Exemplu:

Sa ne imaginam o situatie in care sunt prezenti doi copii. Unul dintre ei are doua fructe, iar
celalalt nici una. Cel din urma pofteste la fructele primului. Primul copil ii ofera celui de al doilea
un fruct, fard sa ii ceard nimic in schimb acestuia. In aceastd situatie aveam de a face cu o CONcesie.

Exemplu:

Sa presupunem ca in situatia anterioara cel de al doilea copil ar avea si el doua ciocolate.
Partenerul sau ii ofera unul dintre cele doud fructe pe care le are, fara sa ii ceard nimic in schimb.
Insa cel de al doilea copil ii oferd si el partenerului siu o ciocolatd, fard a solicita fructul sau altceva
in schimb acesteia. Este o situatie clasica de compromis, in cadrul careia fiecare dintre cei doi
parteneri isi unul ofera ceva unul celuilalt, fara nici o obligatie.

Analizand continutul celor doua exemple anterioare, putem concluziona faptul situatiile de
compromis apar atunci cand ambii parteneri de negociere cedeaza unul in fata celuilalt, fara nici o
obligatie din acest punct de vedere.

4. Fii pregatit!

Inainte de a demara negocierile informeazi-te cit mai bine pentru ci de multe ori informatia
iti confera putere in relatia cu partenerul de negociere. Informeaza-te referitor la cat mai multe dintre
aspecte care urmeaza sa fie negociate. Citeste carti, presa de specialitate, foloseste Internet-ul astfel
incat sa dispui de o intreagd bazd de documentare, sd fii cu un pas inainte fatd de partenerul de
negociere. Informatia iti permite sa anticipezi evolutiile viitoare.

5. Pregateste-te si planuieste cu grija totul

Succesul unei negocieri depinde in mare masurd de modul in care anumite aspecte au fost
negociate intre cei doi parteneri. Un bun negociator, va incerca intotdeauna sa:

- identifice alternativele de negociere;

- analizeze cea mai bund alternativa;

- identifice cat mai multe aspecte negociabile cu putinta;

- gandeasca si din punct de vedere al celeilalte parti;
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- gaseasca ,terenul comun” pe care poate ,,juca’ cu partenerul sau de dialog.

6. Foloseste ,,jokerii”

In negocieri, ,jokerii” sunt reprezentati de acele cele mai ieftine aspecte, elemente, la care
poti renunta oferindu-i-le partenerului de dialog Tnh schimbul a ceva ce are o valoare destul de mare
pentru tine. Identificarea ,,joker-ilor” se realizeaza comparand alternativele si scopurile tale cu cele
ale partenerului de negociere. Practic, in acest fel poti face diverse asocieri intre ceea ce ai tu nevoie
si ceea ce are nevoie celalalt.

Exemplu:

Doi copii se afla intr-un proces de negociere. Unul are o cutie cu creioane de color si mai
multe fructe de acelasi fel. Celalalt are o carte de colorat. Copilul cu fructele isi doreste cartea de
colorat si i ofera partenerului sau jumatate din fructele pe care le are, deoarece pentru el este mai
importanta cartea de colorat comparativ cu fructele pe care le cedeaza, acestea reprezentand pentru
el un joker pe care i-/ ofera partenerului sau.

7. Vorbeste pe intelesul celuilalt. Fi-te inteles cat mai bine.

Orice negociator abil stie acest lucru si in timpul negocierilor va evita intotdeauna formulari
lungi,obositoare si foarte greu de retinut. Incearca sa folosesti intotdeauna termeni relativ simpli, al
caror continut in cunosti i mai ales care 1i sugereaza partenerului posibilitatea de a obtine anumite
avantaje sau de a-si atinge obiectivele. Foloseste cele mai simple argumente. Pregateste intotdeauna
argumente cu ajutorul carora sa incerci sa demontezi pozitia celeilalte parti implicate. Obiectivul unui
negociator abil este acela de crea anumite dubii fatd de motivatia partenerului si ai crea un sentiment
de nesiguranta fata de argumentatia folosita.

8. Dezvolta-ti abilitatile comportamentale

Incearcd si nu iti tradezi sentimentele sau starea de spirit prin diverse gesturi sau expresii ale
fetei. Cunoasterea tehnicilor de comunicare non-verbali este foarte importanti. Incearca sa adopti o
atitudine care sa exprime faptul ca te gandesti si analizezi argumentele celuilalt, dar de fapt nu esti
convins de ele sub nici o forma. Lasa-1 sa spuna tot ce are de spus si apoi construieste-{i propria
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argumentatie. Evita stereotipurile si repetitiile. Nu adopta o atitudine intransigenta, pentru s-ar putea
sd nu ajungi la nici un rezultat. Fii rabdator cu partenerul tdu. Incearca sa ii descoperi punctele
sensibile analizdndu-i comportamentul.

9. Nu minti niciodata, dar foloseste adevarul in avantajul tau

Nu numai ca nu este etic sa minti intr-o negociere, dar este si ineficient. Un proverb romanesc
spune ,,Minciuna are picioare scurte” si este foarte posibil ca mai devreme sau mai tarziu partenerul
sa 1si dea seama de acest lucru si sa fii nevoit sa renunti la beneficiile obtinute. Mai mult, credibilitatea
ta va avea de suferit. Nu este nevoie sa spui pe deplin tot ceea ce faci, ci important este sd plasezi
faptele si aspectele veridice intr-o lumina cat mai pozitiva.

Exemplu:

Esti un candidat pentru angajarea pe un post de analist resurse umane. Una dintre intrebarile
la care trebuie sa raspunczi, la interviu, se refera la experienta de care dispui pe domeniul resurselor
umane. Ti se solicita sa descrii cdteva probleme cu care te poti confrunta in acest domeniu de
activitate. Nu ai o experienta foarte vasta, dar ai efectuat un stagiu de practica, in domeniul
resurselor umane la o firma si mai mult, cel mai bun prieten al tau lucreaza in acest domeniu, fiind
un bun profesionist. Mai mult ca sigur, nu vei spune ca nu dispui de experienta pe domeniul resurselor
umane, deoarece cunosti foarte multe aspecte legate de acest domeniu, din stagiul de practica
efectuat, din cartile studiate §i de la prietenul tau care te-a familiarizat cu foarte multe situatii
practice. Angajatorul este chiar impresionat de raspunsul tau. Concret, nu ii vei spune niciodata
angajatorului de unde dispui de aceste cunostintele, dar nici nu il vei minti spundndu-i ca ai lucrat
pentru o anumitd perioada de timp la una sau mai multe firme.

10. Foloseste incertitudinea in avantajul tiu

Inainte de a lansa o oferta pe care esti dispus si o inaintezi partenerului de dialog, testeaza
nivelul de informare de care dispune partenerul tau. De exemplu, un angajator caruia nu ii spui salariul
real pe care 1l ai la actualul loc de munca si motivele pentru care ti-ai parasi job-ul curent, va incerca
sd vina cu cea mai bund oferta. Desi angajatorul banuieste care ar putea fi cateva dintre motivele
parasirii actualului loc de munca, nu dispune date si informatii certe in acest sens si ca atare, ai numai
de castigat, deoarece nesiguranta generata de lipsa de informare a angajatorului cu privire la acest
aspect, este in avantajul tau.
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Exemplu:

Haideti sa ne gandim la un meci de fotbal care urmeaza sa se dispute intre doud echipe rivale
din campionatul unei tari si care au o istorie foarte bogata a confruntarilor directe, fiind totodata §i
principalele candidate la titlul de campioand. Mai mult, daca un jucdtor care a evoluat a una dintre
cele doua echipe, accepta ulterior sa evolueze si pentru cealalta, acesta se va confrunta cu dificultati
de integrare in noua echipa, in special din punctul de vedere al fanilor respectivului club.

Dar sa revenim la tot ceea ce inseamna etapa premergatoare meciului direct dintre cele doua
echipe. Care este comportamentul celor doi antrenori? Tn primul rand fiecare dintre cei doi antrenori
face o serie de declaratii provocatoare cu referire directd la echipa adversd. In al doilea rdand de la
un moment la altul apar foarte schimbari in ceea ce priveste componenta echipei, mai intdi se
precizeaza ca pe un anumit post va evolua un jucator foarte bun, pentru ca mai apoi acesta sa fie
declarat accidentat §i sa ,,oficial” este inlocuit cu un altul mai slab. Ne intrebam de ce oare este
necesar un asemenea comportament. Pentru simplul motiv ca fiecare dintre cei doi antrenori
gandeste o anumita strategie de abordare a jocului §i incearca sa isi surprinda adversarul, scopul
final fiind acela de a profita de starea de incertitudine pe care au creat-o

11. Mai bine nu incheia un acord decét sa faci o afacere proasta

Evident, nu? De ce sa accepti ceva ce este in dezavantajul tdu? Negociezi pentru a-ti atinge
anumite obiective. In general, negociatorii abili sesizeazd momentul in care sunt pe punctul de incheia
o afacere proasta si desi, au fost negociate o serie de aspecte extrem de importante, considera ca este
mai bine sa renunte decat sa se afle in pierdere.

12. Realizeaza cand trebuie sa renunti la tocmeala

Niciodata nu este indicat sa te lacomesti si sa incerci sa obtii mult mai mult decat ceea ce ai
in prezent. S-ar putea ca acest lucru sa 1si dauneze in viitor. Nu este exclus sa pierzi mare parte a
beneficiilor deja obtinute datorita tendintei de a obtine si mai mult. Mai mult, partenerul de negocieri
te poate considera ca fiind un om lipsit de onoare, deoarece, odata ce ati stabilit anumite aspecte, tu
incerci sa obtii s1 mai mult. Poate crede ca vrei sa il pacalesti.

Exercitiul 10

In calitate de participant la un proces de negociere, precizati care dintre principiile descrise
anterior au detinut ponderea majoritard in adoptarea deciziei dumneavoastra. Care dintre aceste
principii nu au fost respectate si de ce?
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FUNCTIILE NEGOCIERII

Indiferent de scopul in care se desfasoara, negocierea este in primul rand un proces de
interactiune intre oameni. Un alt aspect care trebuie refinut este ca orice negociere solicitd timp,
informatii, resurse umane, financiare si materiale, efort psihic etc. Derularea unui proces de necesar
pentru pregatirea dialogului, pentru desfasurarea efectiva a tratativelor si finalizarea acordurilor
incheiate. O negociere, indiferent de tipul acesteia sau de forma pe care o imbraca reclama anumite
abilitati si cunostinte de care trebuie sa dispund negociatorii. Sesizarea, pe durata negocierilor,
elementelor de comunicare non-verbald, solicitda un efort psihic relativ ridicat din partea
negociatorilor; mai mult acordurile pot lua nastere in urma unor discutii foarte indelungate, ceea ce
inseamna pentru negociatori o stare de tensiune psihica continua.

Negocierea este un proces deosebit de complex, cu toate cd, la prima vedere, poate parea
extrem de simplu. Insd chiar daca eforturile depuse intr-0 negocieri sunt, n general, relativ ridicate,
negocierea are o valoarea intrinseca importanta pentru negociatorii, care rezulta din functiile pe care
le indeplineste.

> Negocierea reprezinta o modalitate de solutionare a conflictelor

in general, conflictele, indiferent de cauzele, scopul sau natura acestora, reprezinta un
important consumator de resurse umane, financiare, materiale, timp etc. avand nu de putine
ori consecinte negative.

Solutionarea conflictelor prin negociere presupune conlucrarea partilor in vederea depasirii
divergentelor dintre acestea, in scopul identificarii unor alternative avantajoase pentru fiecare
dintre cele doud parti. Practic, niciuna dintre cele doud parti nu sunt dispuse sa renunte la
idealurile lor, dar nici s nu obtina nici un beneficiu. Mai mult, rezolvarea problemelor cu
ajutorul negocierilor presupune ca fiecare dintre partile implicate in conflict sa renunte la lupta
si sa incerce sa identifice diferentele are le separa si le fac sa se situeze pe pozitie divergente.
Incepand cu acest moment este interzisa orice incercare a unuia dintre parteneri de invinge
sau de a reprima intentiile celuilalt.

Medierea conflictelor prin negociere presupune ca fiecare dintre cele doud parti aflate in
opozitie sd-si recunoasca reciproc legitimitatea, fara ca aceasta sa insemne §i recunoasterea
reciprocd a obiectivelor si idealurilor pentru care lupta. Urmatoarea faza este reprezentata de
cooperarea dintre cele doud parti aflate in conflict, prin recunoasterea faptului ca au nevoie
una de cealalta. In acest sens, accentul este pus pe identificarea elementelor comune si nu a
celor care le despart, Insd de ce sa nu recunoastem ca este posibil ca unul dintre adversari sa
nu accepte colaborarea.
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Exemplu:

Conflictele de munca sunt solutionate, in cele mai mute dintre cazuri, prin negociere. Practic,
reprezentantii angajatilor sau sindicatele si conducerea companiei sau patronatul manifesta
disponibilitatea de a negocia si fiecare dintre cele doud parti incearca sa isi argumenteze cdt mai
temeinic pozitia adoptata. Chiar §i in cazul unor conflicte de munca foarte intense, in care angajatii
nemultumiti ameninga cu sechestrarea conducerii companiei, cu incetarea activitdtii pe perioada
nedeterminata sau cu ample miscari de strada, cea mai buna solutie ce poate fi adoptata este
reprezentata de negocierile dintre sindicat si companie. Exemplul cel mai elocvent il reprezinta
momentul venirii minerilor in Bucuresti si actiunea in forta a acestora.

> Negocierea reprezinta o modalitate de adoptare a deciziilor

In prima parte a discutiei noastre referitor la continutul conceptului de negociere, am precizat
faptul ca negocierea este, in fapt, un proces decizional. Posibilitatea pe care oamenii 0 au de
a-si exprima opiniile si de a ajunge la consens prin intermediul negocierilor reprezinta o
modalitate de adoptare a deciziilor intr-un mod civilizat.

Deciziile adoptate in cadrul unei negocieri pot fi unilaterale, colective, impuse pe linie
ierarhica, adoptate prin vot deschis sau secret etc.

Adoptarea deciziilor prin negociere este deosebit de complexa, deoarece implica derularea

anumitor procese, ca de exemplu:

- procese politice la finalul carora deciziile sunt impuse de o terta parte in virtutea autoritatii
de care dispun, nefiind rezultatul dialogului dintre partenerii de negociere. De exemplu,
decizia stabilita de o instanta judecatoreascd in ceea ce priveste partajul bunurilor comune
ale sotilor aflati in divort;

- procese de manipulare in cadrul carora una dintre cele doua parti incearca sa ii impuna
celuilalt partener propriile decizii sau variante de acord. Rolul dominant in cadrul unor
astfel de procese revine, bineinteles, partii mai puternice. Deciziile pot fi impuse prin
fortare, constrangere sau chiar prin confruntare.

- procese de expertizare, in cadrul carora deciziile adoptate sau variantele decizionale
existente sunt evaluate de catre specialisti sau decidenti din punctul de vedere al raportului
efecte generate, eforturi solicitate;

- procese de substituire a deciziilor, in activitatea practica din domeniul negocierilor pot
fi intalnite numeroase situatii in care negociatorii refuza sa incheie un acord cu partenerii
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de dialog, in scopul de evalua alternativele de care dispun si de a adopta noi decizii mai
bune;

- procese de schimb care apar in adoptarea deciziilor generate de analiza raportului
dintre eforturile depuse si rezultatele obtinute de catre fiecare dintre cele doud parti, ca de
exemplu: decizia de achizifionare a unui produs este analizata prin intermediul raportului
dintre costul produsului si utilitatea acestuia.

Exemplu:

Asistam in prezent la un fenomen social care dobdandeste o amploare din ce in ce mai mare,
respectiv terorismul, insd noi vom incerca sa il analizam din punctul de vedere al negocierii. Tn
general negocierile dintre gruparile teroriste i autoritati sunt extrem de dificile, aceasta deoarece
fiecare dintre cele doua parti desi, pare ca incearca sa isi diminueze solicitarile una fata de cealalta,
nu isi vor schimba niciodata pozitiile si obiectivele. Practic aceste negocieri sunt caracterizate de
procese de manipulare foarte puternice, deoarece fiecare dintre cele doua parti incearca sa se
impund. Sunt negocieri de duratd, deoarece procesele de schimb si de expertizare a deciziilor pe care
le vor adopta, implica luarea in considerare a tuturor alternativelor posibile de care dispune fiecare
dintre cele doua parti, astfel incat sa fie se situeze intr-o pozitie cat mai bund in raport cu adversarul.
Astfel de negocieri solicita foarte mult tact, rabdare, un volum foarte mare de informatii, ascultare
activa, o foarte buna cunoastere a limbajului non-verbal etc. Unii specialisti apreciaza ca acestea
sunt negocierilor cu cel mai mare grad de dificultate.

> Negocierea este un mijloc de promovare a schimbirilor in cadrul
organizatiilor

Din acest punct de vedere negocierea este cel mai eficient instrument de care dispun
organizatiile si pe care 1l pot utiliza in scopul de diminua rezistenta la schimbare a propriilor
angajati. Oamenii sunt, In general, tematori in fata schimbarilor; aceasta deoarece orice
schimbare implica un anumit grade de noutate, de necunoastere din partea oamenilor.

Exemplu:

Procesul de restructurare demarat la nivelul unui numar mare de companii romdnesti aflate
n proprietatea statului, a avut ca principal efect disponibilizarea, intr-un timp relativ scurt a unui
numar foarte mare de angajati. Momentul initierii acestui proces a fost unul marcat de o serie de
greve i migscdri de stradd ale muncitorilor romani. Insd, recompensa oferitd acestora pentru
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acceptarea procesului de restructurare a fost reprezentata de platile sau salariile compensatorii.
Foarte multi salariati au adoptat decizia de a accepta aceasta oferta.

Exemplu:

Sa ne gdandim cum ar putea reactiona un copil in situatia in care parintii ii spun ca trebuie sa
meargd la o alta scoald, dintr-un alt cartier, deoarece tocmai s-au mutat intr-o noud locuinta. Nu
cred ca am dori sa ne aflam in ipostaza paringilor acestuia, nu? Bineingeles reactia copilului va fi
una nefavorabila, de dezaprobare a acestei decizii, deoarece in vechiul cartier si la fosta scoala erau
cei mai multi dintre prietenii lui. A invata intr-o noua scoala, intr-un alt cartier inseamnda pentru el
renuntare la relatiile sale de prietenie. Parintii vor incerca in mod sustinut sa il faca sd inteleaga ca
isi poate vizita prietenii ori de cate ori va dori §i ca isi va face §i alfi prieteni in noul cartier. Mai
mult vor incerca sa diminueze rezistenta la schimbare a copilului prin diverse forme de motivare.

Concluzia pe care o putem desprinde analizand exemplele anterioare este urmatoarea: atat
timp cat eforturile oamenilor de accepta schimbarea vor fi recompensate, acestia 1si vor exprima
acordul.

> Negocierea faciliteaza realizarea schimburilor economice

Tranzactiile care au loc in domeniul afacerilor sunt, in primul rand, rezultatul negocierilor si
apoi al actului efectiv de vanzare-cumparare. Explicatia logica a acestei afirmatii se regaseste
in diferentele existente intre cele negociere si vinzare.

- 1n cazul unei vanzarii, conditiile initiale de vanzare a produsului citre cumparator nu pot
fi modificate, in timp ce in cazul negocierilor apar diferite propuneri, atat din partea
cumpardtorului, cat i din partea vanzatorului;

- in cazul vanzarii, vanzatorul nu isi modifica pozitia declaratd, in timp ce in negociere
fiecare dintre partenerii de dialog incearca sa faca acest lucru pentru a ajunge la un acord
comun;

- in vanzare, obiectivul vanzatorului este acela de a-l convinge pe cumpdrator sa
achizitioneze un anumit produs, spre deosebire de situatiile in care au loc negocieri,
obiectivul principal al negociatorilor fiind acela de a elimina divergentele care pot
Tmpiedica incheierea contractului.

intrebiri recapitulative
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1. Negocierea reprezinta un proces de adoptare a deciziilor. Care sunt principalele tipuri de
procese care insotesc adoptarea unei decizii in procesul de negociere.
2. Care sunt principalele functii ale negocierii?

TIPOLOGIA NEGOCIERILOR

De-a lungul timpului schimbarile tehnologice, culturale, militare, economice, sociale, politice,
etc. au determinat diversificarea formelor de negociere. In literatura si practica de specialitate exista
0 tipologie variatd a negocierilor, avand la baza anumite criterii de clasificare. In continuare vom
incerca sa prezentam succint cele mai importante si mai relevante tipuri de negocieri.

1. Criteriul ,,domeniul negocierilor”
In functie de acest criteriu, putem identifica urmatoarele tipuri de negocieri:

a) negocierile economice care de cele mai multe ori imbraca forma unor negocieri de afaceri,
iar in cadrul acestora nenegocierile comerciale sunt cele mai frecvent intalnite, vizand incheierea unor
contracte al caror principal obiect il constituie anumite produse §i servicii.

b) negocierile politice se deruleaza fie intre doud sau mai multe state, in scopul incheierii
unor acorduri sau Infelegeri bilaterale sau reglementari unor diferende. Aceste forme de dialog sunt
cunoscute sub denumirea de negocieri diplomatice. De asemenea, trebuie mentionat faptul ca
negocierile politice se pot derula si la nivel intern, respectiv intre fortele politice dintr-o anumita tara
in scopul stabilirii unor parteneriate sau discutarii anumitor diferende. Cred ca fiecare dintre noi
cunoaste cel pufin un exemplu de negocieri de natura politica, derulate la nivel intern. De exemplu,
alianta dintre doua partide politice reprezentative are la bazi un proces de negociere. Inainte de
demararea campaniei electorale sau chiar de incheierea partenerului dintre cele doua forte politice,
acestea stabilesc, foarte clar, o serie de aspecte ca de exemplu: daca unul dintre partide desemneaza
candidatul la functia suprema in stat, celalalt stabileste candidatul pentru ocuparea functiei de prim-
ministru, care este numarul de portofolii ministeriale care va reveni fiecdrui partid, care este numarul
de parlamentari de care va dispune fiecare dintre cele doua partide politice etc.

c) negocierile militare specifice domeniul militar au ca principal obiectiv solutionarea, in
primul rdnd a unor conflicte armate existente in diferite zone geografice. Un alt aspect foarte
important care trebuie retinut este faptul ca negocierile militare pot fi derulate si in scopul stabilirii
unor parteneriate si aliante strategice intre fortele militare din diferite state, in vederea cresterii fortei
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de rezistentd a acestora in fata atacurilor altor state. Mentinerea pacii in zonele de conflict poate
constitui un alt obiectiv al negocierilor militare. De exemplu, rolul militarilor din fortele
internationale prezente in zone de conflict, precum cele din Orientul Mijlociu (Afganistan, Iraq,
Liban) ori Serbia au rolul de mentine ordinea si linistea in zonele respective, preintampinand
eventualele lupte ce ar putea aparea intre taberele combatante.

d) negocierile sociale vizeaza latura sociald a unei economii, presupunand implicarea unor
parteneri sociali, ca de exemplu: sindicatele, patronatele si statul prin reprezentantii legali. De
exemplu, contractele colective de munca, indiferent ca sunt incheiate la nivel national, sector al
economiei nationale sau de Intreprindere, sunt rezultatul unor negocieri cu caracter social, intre
sindicate si patronate. In urma unor astfel de negocieri sunt stabilite si adoptate o serie de masuri in
scopul de a asigura protectia sociald a categoriilor defavorizate: fixarea salariului minim brut pe
economie, drepturile si obligatiile angajatilor si angajatorilor, timpul de munca si de odihna, angajarea
si concedierea etc.

2. Criteriu ,,nivelul de desfisurare a negocierilor”
In functie de acest criteriu pot fi identificate urmatoarele tipuri de negocieri:

a) negocieri la nivel intern, derulate in interiorul unui stat. Astfel de negocieri pot fi de natura
economica, politica, sociala, militara etc.

b) negocieri la nivel international, specifice situatiile in care cel putin unul dintre partenerii
de negociere este dintr-o alta tara. Evolutiile favorabile inregistrate in decursul ultimilor ani in
domeniul economic si social, precum si progresul tehnic au determinat o crestere a importantei si
rolului negocierilor internationale. Unul dintre factorii care exercitd o influentd majord asupra
rezultatului negocierilor internationale il reprezinta diferentele culturale existente intre negociatori,
la care se adauga exigentele ridicate ale partenerului strain.

Exemplu:

Negocierile pe care un investitor strdin le poarta cu statul romdn in vederea preluarii unei
companii romdnesti din domeniul bancar, se inscriu in categoria negocierilor internationale. De
asemenea, negocierile dintre Ucraina si Romdnia in vederea semnarii unui tratat bilateral fac parte
tot din aceasta clasa.

Q,’"PRIDE-U

ACADEMIA DE STUDII ECONOMICE
DIN BUCUREST!

PRACTICA INTELIGENT DEZVOLTAREA TA



Instrumente Structurale
2014-2020

UNIUNEA EUROPEANA

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

Axa prioritara 6 - Educatie si competente

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

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

c) negocierile nonguvernamentale orientate in general catre incheierea unor contracte, care
nu implica participarea institutiilor statului;

d) negocieri guvernamentale ce caracterizeaza implicarea unor institutii de stat.
3. Criteriul ,,numarul participantilor”

In cadrul unui proces de negociere pot fi implicati cel putin doi sau mai multi participanti, fie
ca este echipe de negociere formate din mai multi membrii, fie de negociatori individuali constituiti
ca parti distincte.

In functie de acest criteriu pot fi identificate urmatoarele tipuri de negocieri:

a) negocieri bilaterale sau individule in situatiile in care sunt implicati doar doi negociatori;

b) negocieri multilaterale care dobandesc o importantd din ce n ce mai mare. De exemplu,
negocierea unui contract de privatizare poate avea un caracter multilateral prin implicarea in cadrul
discutiilor a urmatorilor parteneri: investitorul strain, sindicatele, reprezentantii companiei si
reprezentantii statului care detine actiunile majoritare la compania ce urmeaza a fi privatizata.
Alegerea de catre un grup de prieteni a locatiei de desfagurare a unei petreceri, fiecare dintre ei avand
opinii diferite, are un caracter multilateral.

4. Criteriul ,,comportamentul si interesele partilor”

Acesta este un criteriu foarte important, in functie de care putem distinge urmatoarele doua
tipuri de negocieri:

a) negocieri personale, negociatorul incearca sa isi atinga propriile interese si sa 1si satisfaca
propriile nevoi.

b) negocieri colective caracterizate printr-o doza redusa de subiectivism din partea

negociatorului deoarece urmareste realizarea unor obiective stabilite la nivelul organizatiei din care
face parte.

Exemplu:
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In situatia in care un agent imobiliar incearcd sd isi vandd propria casd, va urmdri sd isi
realizeze interesele la un nivel cat mai ridicat, dand dovada de o doza de subiectivism destul de mare.
Mai bine spus va negocia mai mult cu sufletul, decdt cu mintea incercdind sa transforme eventualele
dezavantaje ale casei, invocate de client, in avantaje sau sa le minimizeze. Aceasta, spre deosebire
de situatia in care ar trebui sa vanda o casa aflata in portofoliul companiei imobiliare al carei
angajat este, caz in care comportamentul agentului va fi mult mai relaxat, mai detasat, va accepta
mult mai usor eventualele critici ale clientului si mai mult, posibil, sa le §i recunoasca compensand
eventualele dezavantaje ale casei cu reduceri de pret oferite clientului.

Exercitiul 11
Incercati sa va descrieti propriul comportament in situatia in care afi fost implicat intr-0
negociere personala.

FORMELE NEGOCIERII

In general procesul de negociere este orientat citre realizarea obiectivelor fieciruia dintre
partenerii de dialog 1nsd, interactiunea dintre partile implicate poate imbraca una dintre urmatoarele
doui forme: de rezolvare a problemelor sau de confruntare propriu-zisi. In functie de fiecare dintre
aceste doud forme putem distinge negocierea predominant integrativa si negocierea predominant
distributiva.

Negocierea predominant integrativa (rezolvarea problemelor ) se caracterizeaza prin
preocuparea si incercarea fiecaruia dintre partenerii de dialog de
a-si distribui in mod egal castigurile sau pierderile rezultate in
urma procesului de negociere. Aceasta atitudine este orientata
spre prevenirea §i solutionarea diferendelor si problemelor
dintre negociatori. Desi fiecare dintre partile implicate urmaresc
realizarea obiectivelor intr-o proportie cat mai mare, nu pierd
niciodatd din vedere faptul ca solutia propusa trebuie sa fie
acceptatd si de catre partener.

Astfel fiecare dintre partenerii de negociere vom suporta
in mod egal costurile si beneficiile rezultate din negociere.

Exemplu:
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Doi frati au o portocald si ambii si-o doresc. Nu au banii sa igi mai cumpere incd una, asa
trebuie sa negocieze modul in care si-o vor imparti. Oare este corect ca doar unul dintre ei sa
mandnce, iar celalalt sa faca acelasi lucru atunci cand vor putea sa isi mai cumpere una? Nu, pentru
ca si celalalt isi doreste portocala la fel de mult ca si fratele sau. Solutia la care cei doi frati vor
ajunge este sa imparta portocald o jumadtate unuia, o jumatate celuilalt si astfel sa nu se supere nici
unul dintre ei.

Negocierea predominant distributiva (confruntarea
propriu-zisi), caracterizatd prin incercarea protagonistilor de a
isi majora castigul. Spre deosebire de negocierea distributiva,
cea de tip integrativ presupune situarea confruntarea efectiva a
partenerilor, care de cele mai multe ori, se situeazd pe pozitii
diametral opuse. Tn termeni matematici, acest tip de negociere
este cu suma majorata. Fiecare dintre partenerii de negociere se
considerad un castigator si incearca sa il invinga pe celalalt prin
4 supunerea completi a acestuia. In general, in astfel de situatii,
compromisul este dificil de realizat, solutia finala fiind obfinuta prin renuntarea uneia dintre parti.

Exemplu:

Un exemplu clasic in care negocierile de tip distributiv pot aparea il reprezintd disputa dintre
sot si sotie cu privire la locul de petrecere al concediului. Sotul vrea la munte, sotia la mare, insa in
final unul dintre parteneri accepta propunerea celuilalt tocmai pentru a diminua starea conflictuala
aparuta.

Reflectati

Reflectati asupra continutului unui proces de negociere in care ati fost implicat si analizand
comportamentul partenerului de negociere, incercati sa incadrati acea situatie intr-una dintre cele
doua tipuri de negociere prezentate anterior.
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intrebiri recapitulative

1. Care sunt principalele criterii de clasificare a negocierilor?
2. Identificati principalele diferente dintre cele doua forme ale negocierii: predominant
distributiva si predominant integrativa.

MODELE ALE PROCESULUI DE NEGOCIERE

Tn literatura de specialitate procesele de negociere au fost transpuse sub forma unor modele
conceptuale sau teoretice, carora au fost circumscrise, in functie de actiunea factorilor care
influenteaza procesul de negociere. Supunem atentiei dumneavoastra doua dintre cele mai importante
modele teoretice ale procesului de negociere.

1. Modelul Sawyer si Guetzkow

Esenta acestui model consta in faptul ca orice rezultat obtinut in urma unui proces de negociere
este influenta si generat de influenta anumitor categorii de factori sau variabile. Practic orice
negociere este impusa de nevoia de obtinere a unui rezultat mai bun sau necesitatea de a dispune de
ceva care se afla in posesia unui alte parti.

Variabile cauzale
anterioare

Variabile
de rezultat

Variabile
de proces

Variabile cauzale
simultane

Fig. 1 Modelul Sawyer si Guetzkow
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Autorii modelului identifica trei categorii de variabile care influenteaza in mod decisiv o
negociere, respectiv:
% variabilele cauzale, respectiv cauzele care conduc la initierea unui proces de negociere.
In aceasta categorie pot fi inclusi urmatorii factori:

&> Negociatorii: diferentele culturale, atitudinea, personalitatea, cunostintele,
experienta, relatiile de care dispun;
&> Scopurile: interesele negociatorilor, terenul comun, diferentele dintre obiective;

&> Organizarea negocierii: informatiile, timpul, puterea negociatorilor, caracterul
negocierilor (secret sau public).

«+ variabilele de proces, respectiv factorii specifici modului de desfasurare a negocierilor
efective, respectiv: proceduri, reguli, regulamente, strategii, tehnici, comunicarea selectate
in functie de actiunea variabilelor cauzale, de obiectivele urmarite si de interactiunea
dintre negociatori.

e

%

variabilele de rezultat, respectiv criteriile de evaluare a gradului de realizare a
obiectivelor propuse.

2. Modelul BATNA (Best Alternative to a Negotiated Agreement)

Este cunoscut si sub denumirea de modelul alternativelor si consta in identificarea celei mai
bune alternative de negociere pe care o are la dispozitie fiecare negociator, in scopul de a obtine
rezultatul cel mai bun. Un negociator abil trebuie sa cunoasca nu numai propriile variante de
negociere, dar si pe cele ale partenerului de discutii sau in caz contrar, sa incerce sa le anticipeze.

Multi negociatori gresesc atunci cand se implica intr-o negociere, datorita faptului ca nu isi
stabilesc un set de obiective clare in ceea ce priveste negocierea in sine. In alte cazuri nu dispun de
toate informatiile necesare, aflandu-se astfel intr-o pozitic dezavantajoasa in raport cu partenerul.
Practic ei nu pot identifica solutii viabile care sa le permita obtinerea unui rezultat favorabil. Alte
categorii de negociatori, recunosc faptul ca dispun de un anumit numar de alternative sau variante de
actiune, dar care totusi, le confera o arie de actiune extrem de restransa. Solutia ar fi In acest caz ca
ei sa 1si foloseasca creativitatea.

De exemplu, varianta cea mi a simpla de actiune a sindicatelor o reprezinta greva, insa fara a
analiza costurile unei astfel de actiuni in comparatie cu cele le unei activitati de lobby sau incercare
de influentare favorabila a conducerii companiei.
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De ce este importanta identificarea si cunoasterea alternativelor? Din urmatoarele trei
motive:

= negociatorii care dispun de alternative viabile dispun de o putere de negociere mai mare
in raport cu adversarul si pot obtine rezultate mai bune;

2 fiecare alternativa permite evaluarea viabilititii propunerilor adversarilor;

2 alternativele 1i permit negociatorului sd isi evalueze si sa isi ajusteze pozitia pe parcursul
negocierilor.

Orice negociator trebuie sd dispund de alternativ sau variante de actiune pentru situatia in
care negocierile nu se finalizeaza in mod favorabil. De asemenea, identificarea fara prea mult efort a
unor alternative false, datorita lipsei de preocupare sau de informare, poate conduce la incheierea unei
intelegeri total nefavorabile pentru un negociator.

Identificarea alternativelor inseamna o foarte bund cunoastere de catre negociator a
,terenului de negociere”, in scopul de a obtine un rezultat favorabil. Cunoasterea alternativelor de
care dispune celalalt partener de negociere presupune a gandi si a actiona precum acesta. ,,Ce as putea
sd fac in locul 1ui?”, ,,Care dintre alternativele lor pare a fi cea mai buna?”, ,,Ce pot si ce trebuie sa
fac pentru a-i satisface interesele daca nu se ajunge la un acord?”

Exemplu:

In situatia in care Paul nu ajunge la un acord in ceea ce priveste achizitionarea masinii al
carei proprietar este John, acesta dispune de urmdtoarele alternative:
- sd amdne procesul de cumparare a unui automobil;
- sd inchirieze o masina de la o companie specializata;
- sd foloseasca mijloacele de transport in comun,
- sd imprumute masina unui prieten;
- sd apeleze la serviciile unei companii de taximetrie;
- sd incerce analizeze §i alte oferte existente pe piatd, contdnd si alfi vanzatori;
- sd isi cumpere o masind mai ieftind, incadrandu-se astfel Tn bugetul de care dispune;
sd contracteze un credit bancar si sa ii achite lui John intreaga contravaloarea a maginii.

RECAPITU LAREA MODULUI 1

2.1. Negocierea reprezintd procesul prin care doud sau mai multe parti (fiecare controland
resurse dorite de cealalta parte) incearca sa realizeze un acord cu privire la schimbarea
reciproca de resurse.
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2.2. Negocierea - un ansamblu de decizii prin care partenerii cad de comun acord, in loc
sd actioneze conform vointei unilaterale.

2.3. Negocierea prezinta urmatoarele caracteristici:
e negocierea este un proces de comunicare intre parteneri
e negocierea este un fenomen social
e negocierea este un proces cu finalitate precisa
e negocierea este prin natura sa o competitie

2.4. Negocierile se pot desfasura:
e lalocul de munca;

in familie;

Cu prietenii;

partenerii de afaceri;

alte persoane

2.5. Indiferent de situatiile, locul si momentul in care se desfasoara, orice proces de

negociere inglobeaza in structura sa urmatoarele elemente:
e negociatorii sau partile angajate in negociere;

obiectul negocierii;

contextul negocierii;

interesele partilor;

miza negocierii;

alternativele de negociere;

puterea de negociere;

informatia;

timpul;

2.6. Intre cele mai importante principii pe care trebuie si le respectim intr-0 negociere,
mentionam:

Stabileste-ti un set de obiective foarte clare

Intai vinde si apoi negociaza — si doar daci esti nevoit!

Evitd concesiile si practica schimburile

Fii pregatit!

Pregateste-te si planuieste cu grija totul

Foloseste ,,jokerii”
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Logica nu este convingatoare

Dezvolta-ti abilitatile comportamentale

Nu minti niciodata, dar foloseste adevarul in avantajul tau
Foloseste incertitudinea in avantajul tau

Mai bine nu incheia un acord decat sa faci o afacere proasta
Realizeaza cand trebuie sa renunti la tocmeala

2.7. Functiile pe care le indeplineste negocierea sunt:

Negocierea reprezintd o modalitate de solutionare a conflictelor

Negocierea reprezinta o modalitate de adoptare a deciziilor

Negocierea este un mijloc de promovare a schimbarilor in cadrul organizatiilor
Negocierea faciliteaza realizarea schimburilor economice

2.8. Principalele criterii de clasificare a negocierilor sunt:
domeniul negocierilor;

nivelul la care se desfasoara negocierile;

numarul participantilor;

comportamentul si interesele partilor

2.9. Orice proces de negociere poate imbraca una dintre cele doua forme: predominant
integrativa sau predominant distributiva;

2.10. Negocierea predominant integrativa (rezolvarea problemelor ) se
caracterizeaza prin preocuparea si incercarea fiecaruia dintre partenerii de dialog de a-
si distribui in mod egal castigurile sau pierderile rezultate in urma procesului de
negociere.

2.11. Negocierea predominant distributiva (confruntarea propriu-zisa), caracterizatd
prin incercarea protagonistilor de a isi majora castigul. Spre deosebire de negocierea
distributiva, cea de tip integrativ presupune situarea confruntarea efectivd a
partenerilor, care de cele mai multe ori, se situeaza pe pozitii diametral opuse.

2.12. Cele mai cunoscute modele teoretice ale negocierii sunt: modelul Sawyer si
Guetzkow si modelul BATNA.

RASPUNSURI LA EXERCITIILE DIN MODULUL 1

-
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Exercitiul 3
Intre motivele pentru care oamenii sunt dispusi sd interactioneze, putem mentiona:

- atractivitatea pentru anumite activitati sau persoane;

- personalitatea pe care 0 au;

- abilitatile, aptitudinile, cunostintele si experienta de care dispun;
- proiectele comune la acre participa;

- sistemul de valori al fiecaruia dintre noi;

- interesele;

- satisfacerea anumitor nevoi si dorinte;

- spiritul competitional;

- testarea propriilor abilita{i si cunostinte

Exercitiul 5

Intre factorii care formeaza contextul de desfisurare a negocierilor la care participi o
companie romaneasca, in vederea incheierii unui contract de import de petrol din Orientul Mijlociu,
putem mentiona:

contextul economic, politic si social din regiune si din tara respectiva;

situatia militard actuald, precum si evolutiile viitoare Inregistrate in regiune;

specificul culturii nationale a tarii din care provin partenerii de negociere;

evolutia pretului pe piata petrolului;

evenimentele care au influentat sau care pot influenta raportul dintre cererea si oferta de
pe piata;

Exercitiul 7
La un joc de poker la care participam, pentru fiecare dintre jucdtori miza instrumentala este
reprezentata de posibilitatea de castigare a jocului, iar miza fundamentala - multiplicarea profitului.

Exercitiul 8
Alternativele de care dispune fiecare dintre cei doi sofi sunt urmatoarele:

SOTUL SOTIA
- sa citeasca cele mai importante stiri sportive - sa incerce sa castige ,,disputa” cu softia;
folosind Internt-ul sau cumparand un ziar de - sd meargd la o prietend §i sd vizioneze
specialitate; respectivul film;
- sd Incerce sa castige . disputa” cu sotia; -_sd renunte la intentia a viziona filmul;
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sd Incerce sa 1si convinga sotia de faptul ca este

foarte interesat de emisiunea sportiva respectiva,

sd meargd la un prieten si sd vizioneze

respectiva emisiune;

sd renunte la intentia a viziona emisiunca

sportiva respectiva;

sd urmareasca emisiunea sportiva la reluare;
sd urmadreascd cele mai importante evenimente

sportive ale zilei la buletinele de stiri;

sa 1i faca o concesie sotiei sale;

sa realizeze alte activitati;

sa citeasca;

sd urmareasca alaturi de sotie respectiva

comedie romantica

TEMA PENTRU ACASA 1

sa urmareasca filmul la reluare;

sd mearga la cinema;

sd 1i facad o concesie sotului;

sd realizeze alte activitati;

sa citeasca;

sd urmdreascd alaturi de sof emisiunea

sportiva preferata a acestuia;

sd 1l convinga,
sa cumpere un DVD cu filmul respectiv

1. Care dintre urmatoarele afirmatii este adevarata:

a) miza negocierii este identica cu obiectul negocierii;

b) obiectul negocierii este sinonim cu interesele partilor;

c) miza instrumentald si cea fundamentala exprima obiectul negocierii;
d) nici una dintre afirmatiile anterioare nu este corecta.

2. Puterea de negociere exprima:

Raéspuns corect: d

a) raportul dintre castigurile si pierderile fiecaruia dintre parteneri;
b) capacitatea partenerilor de a se influenta unul pe celalalt;

c) consecintele imediate ale negocierii;

d) consecintele pe termen lung ale negocierii.

Raspuns corect: b

3. Decizia de achizitionare a unui produs este analizatd prin intermediul raportului
dintre costul produsului si utilitatea acestuia poate fi incadrata in categoria proceselor:

a) politice;

N\ _Aa enhs I
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c) de dominare;
d) de evaluare a deciziilor din punct de vedere al efectelor;
e) politice.
Raspuns corect: b

4. Un arab se apropie de o oaza, cu 10 camile, in cautarea unei surse de apa. Langa oaza sta
un alt arab 1anga o pancarta pe care scrie ,,Poti sa bei oricit — pret, o cimila”.
1) Care dintre cei doi arabi are puterea?
a) cel cu camilele;
b) cel cu apa;
c) imposibil de spus.
Argumentati raspunsul dumneavoastra.
2) In situatia in care tu ai fi arabul cu camilele, ce alternativa i-ai propune arabului cu apa,
pentru a te lasa sa iti adapi animalele si sa bei apa si tu.
3) In situatia in care tu ai fi arabul cu apa, ce alternativa ai accepta din partea celui cu camile,
pentru a-1 lasa sa bea apa si sa isi adape animalele.

5. Sotul si sotia isi planifica concediul. Sotul doreste sa 1si petreaca vacanta la munte, in timp
ce sotia alege marea.

a) Daca te-ai afla in ipostaza sotului, care ar fi argumentele cu care ti-ai convinge sotia sa
accepte propunerea ta? Ce alte alternative i-ai oferi?

b) Daca te-ai afla in ipostaza sotiei care ar fi argumentele cu care ai incerca sa iti convingi
sotul sa accepte propunerea ta? Care sunt alternativele de care dispui?

VOCABULAR

- anegocia;
- alternativa;
- concesie,;

- distributiv;
- integrativ;
- intrinsec;

- joker;

- schimb;

- training;

- varianta.
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