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Abstract: La négociation est un phénomene complexe; elle ne
comporte pas qu’'un seul domaine d’application. Aotent dit, c’est un
phénomeéne quasi—universel. Cependant, les thépsicia considérent,
rarement, comme tel. Nous autre, par exemple, fesnsidérons comme
un instrument économique. Toutefois, elle compaomtnte implication.
Nous essayons ici de la présenter telle qu’elle @stphénoméene complexe,
polyvalent.
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Résumeé: La négociation est un phénomene complexe; elle ne
comporte pas qu’un seul domaine d’application. Aotent dit, c’est un
phénomene quasi—universel. Cependant, les thépsicia considérent,
rarement, comme tel. Nous autre, par exemple, tesnsidérons comme
un instrument économique. Toutefois, elle compaontente implication.
Nous essayons ici de la présenter telle qu’elle @stphénoméne complexe,
polyvalent.
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Ne propunem & definim, cat mai clagi mai simplu, conceptul de
negociere; desigur, nu doar ca aspect al comiingenerale, ci caotiune
distincta, plasai in sferaeconomiculuisi a diplomatiei, pentru & acestea
sunt, in sensul cel mai clasic, domeniile negacikriintegrarsi utilizare. in
Dicsionarul de economie de exemplunegociereaeste definit ca un proces
»iN care se duc tratative bi sau multilateralel@gatura cu rezolvarea unor

! Dobro#, Niti si colab.,Dicfionar de economieBucurati, Editura Economig, 1999.
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probleme economice (afaceri) de interes comun, rpeparticipamii la
aceast aagiune. Negocierile, mai spune ¢anarul, in cazurile citate, pot fi
interne si internationale; desigur, ultimele, respectiv negocierile
internaionale, la care participreprezentagn din dowi sau mai multe state,
pot fi organizate lanivel inalt (intresefi de statsi intre guverne), precusi

la nivelul minktrilor sau al expeilor din domeniile: economic, diplomatic,
culturii etc., care se finalizeazcu incheierea unor tratate de Hazu
semnarea unor acorduri sau cortignterngionale, la care Ptile se oblid,
prin semitura, si le respecte n orice ar face obiectul documeninleaua.

Desigur, paletanegocierilor interne poate fi extrem de diversificat
pentru & ele pot fi comerciale, sindicale, de valori imadné, bancare,
legislativé, administrative, patronale, guvern-sindicale edagi cum o cer
problemele create in extrem de tumultoasa nbasita sociak si, desigur,
economico-socidal guvernat de principiile reprezentativiti si ale
democraei, adoptate in Romania duh989.

Alti autori?, definesc negocierea ca un proces dinamic de ajast
prin care doua parti, fiecare cu obiceiurile sale proprii, discul
impreuna pentru a ajunge (in timp, n.n.) la o inelegere mutual
satisfacatoare, pe baza interesului comunAceasi definitie, care este dat
de un negociator cu experigf) este potrivii domeniului economic, dar
acopetd si o bura parte din aspectele altor tipuri de negociere,nmmentru
care, in lucrarea noastro vom considera reprezentati oporturi scopului
urmarit: acela de a-l familiariza pe cititor cu natufangiile si tehnicile
acestui tip de comunicare.

Sigur, negociereapoate fi definid si in alt mod, in funge de autor
dar si de adresaii acesteia; de exemplu, unii spegtliconsided ca
»negocierea este o cale fundamentalin care obinem ceea ce dorim de la
altii”, dar si un proces de comunicare, in ambele sensuri, caneuce la
intelegere, atunci cand cele doparti ,au niste interese comung altele
opuse”*. intr-adevr, situaiile Tn carenegociereaeste extrem de necesar
sunt multiple, variateSi aceasta, pentruacde la o zi la alta, conflictul este

' 1n Parlamentul Romaniei, punctele de vedere damtey emise de Camera Depilta, pe
de o partesi de Senat, pe de alparte, se negociazpentru ca procesul legislati¥ msi din
impas, continudndsgi-procedura de votare.

2 Georgescu, Tom&Jegocierea afacerilorGalai, Editura Porto-Franco, 1992.

% Georgescu, Toma, profesor universitar, doctorcbnemie, a purtat negocieri comerciale,
cu parteneri siiini, vr.eme de peste 17 ani.

* Fisher, Roger; Iny, William; Patton, BrucBuccesul in negocierCluj-Napoca, Editura
Dacia, 1995.
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tot mai prezent. In literatura de specialitate sdgte chiar de omniprezea
conflictului, pentru & toti (da, tgi!) vrem s luam parte la deciziile care
urmeaz si ne influeneze viaa, ba chiar nafecteaz in felurite moduri. Prin
urmare, tot mai pini oameni acceptastizi deciziile dictate de i. lar cand
accepd, deja este prea tarziu. insean@ s-a ajuns in instaa de judecat
unde ade&ul nu se mai negociazci se impune; este chiar subliniat printr-o
bataie Tn mas! Dar, pa a se ajunge aici, mai exish cale.Si aceasta este
negocierea. De ce recurgem la acest mod de comeRi€sentru £ oamenii
sunt diferii, pentru @ nu inelegem, cu twi, in mod identic, mesajul
comunicarii,, pentru & dam acestuia interprat diferite, Tn varii domeniki
cauze. Adi& in afaceri, In guvernare, in familie, in paandividuah, Tntr-un
conflict diplomatic, militar etc.

Veti spune: ,Dar eu nu negociez; asemenea ocazii sxcluse in
viata mea!”. Ei bine, nu este ad@at. Negociem permanent; de exemplu,
negociem, cu partenera (sau partenerul) localitatede ne vom petrece
concediul. Negociem, figge, cu copilul nostru, ora de culcare, plecarea int
o takira sau alta. lar, mai nou, negociem salariile, dnéetmnoastre de toate
zilele.

Dar putem face acest lucru orican8¥, dac trebuie, totsi, sa
negociem, cum o facem? Neaafl, desigur, in f@ unei dileme: negociem
conciliant, negociem dur? Desigur, un negociatonciliant dorete, prin
atitudinea sas( maniera lui de negocierek svite conflictele de ordin
personal, mai ales cand miza negocierii nu esta prare. ,De ceami
creez neajunsuri’, va spune el. O cu totud altitudinesi ratiune va avea,
fireste, negociatorul inflexibil. Negociatoraur, cum se spune. Acesta, in
procesul de negociere, vede un astfel de prilgjeca confruntare de vai,
unde cel situat pe paziextreme (de fag) va catiga, dad va rezista pahla
capit'. Este bua aceast cale? Este mai bénprima atitudine? Aceste
intrekari simple conduc la concluziai megociereaare o ali finalitate, dag
implica, deopotrid, fermitateasi concesiile. Dar mai exi&tsi o alta cale.
Aceasta estealea principiald, o cale nici dut, nici concesi¥. Aceasi
metodi, a negocierii principiale, elaborai in cadrul Proiectului de la
Harward, congtin clasificarea persoanelor, in ftiecde caracteristicile lor,
nicidecum tratative carei semene cu o targufiahmatorisi, intre cele doi
(sau mai multe) gti interesate.

Se caut, in cazulnegocierii principiale, profitul fiecirei parti, iar
acolo unde interesele sunt divergente, rezultadbluie 4 se bazeze pe gte

Libidem
153



ACTA UNIVERSITATIS DANUBIUS Nr. 1/2007

criterii echitabile, independente de wv@inexpres fiecarui participant la

dezbateri. Aceastmetod este apreciaf de cei mai mui specialgti, ca fiind

Lintransigeni fata de criterii si maleabii cu oamenii*. Prin urmare,

negocierea principiak ne invaa cum & okyinem nu ceea ce vrem, ci doar

ceea ce ni se cuvinegmanand pe potile bunului sim. Deci, pe pozii

decente, #ra a da posibilitatea cuiva profite de corectitudinea noastr
Totusi, atragem ateara ca niciodati negocierea (chiar principial

fiind) nu a fostsi nu va fi un proces in exclusivitate liniar. Trice caz,

negocierea nu se poate face, cu bune rezultatat departicipan cu

principii, care cunosgi respedi regulile jocului, nicidecum cu oamendiur

intenionai, asezgi la masa tratativelor cu ideea trasului pe sfoate a

trisa”, cum se spune. De asemenea, pieti& negocierea principialpoate

fi folosita, cu succes, fieaceste vorba de una ori de mai multe probleme, fie

ca este vorba de dawsau mai multe 3ti implicate.

Totodati, negocierea principiah poate fi dvasita ca un ritual
dinainte stabilit, dagi Tntr-o manie& imprevizibila precum in cazulapirilor,
deturrarilor deci, a ultimatumurilor. Pe de alparte, metoda se aplichiar
daa una din @rti nu este prea (sau deloc) experimeniat domeniu, mai
mult sau mai ptin dornici si poarte disctii pe o tend de interes comun. In
orice caz,durata si succesulnegocierii, indiferent de metadsunt direct
propotionale cu gradul de prétre a acestor intalniri.

Principii fundamentale ale negocieri

in cadrul unei negocieri,asspunem de natiircomerciai, care se
realizeaZ intre reprezentaim a dow sau mai multe state, parteneni i
propun pentru inceput Stabileast preturile de contact pe baza prarilor
mondiale caracteristice, impuse de legea valoriipfan interngonal, n
confruntarea obiectivintre cereresi oferti. In acest cazpretul mondial
devine preul de referiga Tn cadrul negocierilor care se paanpentru
stabilirea consensuala unui pre contractual; prin urmare, ca principiu
functioneaz ideea @& nici un partener nu-si poate impune preuri, pe
baza costurilor de produgie proprii ori in func tie de calitatea, perceput
in tara, a produsului care face obiectul unor potefiale tranzadii.

Este clar &, Tn aceadt privinta, existi o divergemi de interese pentru
ca cei care vand voradivreze cat mai mult din produsul ler la preuri cat

! Fischer, Rogei colab.,op.cit.
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mai avantajoase firmelor pe care le reprézirdr cei care cunipa vor si
faci si ei acest lucru la ptari cat mai convenabile, pentru ggprofitul lor si
fie cat mai mare. Mai poatei @apa# aici si un alt partener eventual un
cumpirator concurent sau un intermediar, gi@e avandsi ei catinta si
cumpere acekaprodus cat mai ieftigi sa vandi cat mai scump.

O astfel de stare conflictyalpoate fi rezolvdt prin invocarea, in
cadrul dialogului ce se poarta normelor comune de drept comercial
internaional, precunsi a uzamelor , pe care statele participante le actept
Dintre acestea, amintim: regulamentele privind coifel de livrare a
marfurilor Tn cadrul comaului internaional, acceptate de statele
participanté. Acestea, dup cum se poatai intui, sunt: regulilé privind
condiia de livrare, contractele tipizate privind trangse
(vanzare/cumjrare) a produselor de b@|zreguli privind transportulsi
expediiile interngionale de rnarfuri, reguli privind protejarea ancilor de
fabrica, reguli referitoare la modadifle de plai etc.

De asemenea, permanentrtipe trebuie & aiba in vedere &, in orice
tranzadi, comerciale §i nu numai), fiecare trebuiei £5tige, in funcie de
mprejudri, de natura rrfurilor in discdie, de abilitateasi gradul de
pregitire a negociatorilor; prin urmare simplaeaare la masa ,rotuag
inseamn ca fiecare din §ti si cétige! De aici nevoia unui principiu de
baz: cel al avantajului reciproc fara de care nimeni nu ajunge la masa
tratativelor.Si, odat ajuns aici, nimeni nu pleadin acest cadru, pentrd c
nimeni nu poate accepta ideea de a pierde tenearirdomeniu de interes.

Invocand acest principiu, cel alvantajului reciproc, nu trebuie &
ramanem cumva cantopdn ideea & avantajul, cgtigul (s nu ne ferim de
cuvinte) grtilor trebuie 4 fie egal, cuantificat cu exactitate. Acest luaile,
altfel, nici nu este posibil pentra diversitatea de interese este mare, edorm
chiar. Tn plus, fiecare parte are asupra interégpducare il repreziatun
unghi de vedere propriu, degio evaluare proprie care rezidh condiiile
diferite, incluse in produsul in sine, daiin efectele pe care acesta le poate
produce, prin lip® sau prezeg, la timpulsi locul in care au fost cerute.

Totusi, Tntr-o negociere tendina fiecirei parti trebuie 4 fie avantajul
material. "Cine pretinde de la viamult, olgine mult, cine pretinde pin,
ohtine, fireste, puin(de fapt, extrem de pn)", auzim spunandu-se.sa este
si In negocieri: "{i propui multsi obtii mult sau cat pg'; de altfel, si

' INCOTERMS, 1995.
Aceste reguli sunt stabilite pe baza unor acorgluronvenii internaionale, darsi pe baza
legislgiei fiecarui stat Tn parte, cargifpropune § dezvolte relgi de acest fel.
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negocierile sunt un crampei de pdiaun moment caracteristic, care imglic
rigoare, responsabilifi si, dupi cum vom vedea, multe abiit personale. in
final, chiar daé nu are fiecare parte de unsttqd maximal, se ajunge, printr-
un compromis, laun consens Acesta este, panla urmi, principiul
avantajului reciproc, fara de care negocierea guafla rostul.

Exista si cazuri in care, in faza de pitige a confruntrii, nu s-au
avut in vedere unele elemente importante, acesied mecunoscute la
ntocmireaplanului de negociere "Daca negociatorul le poate depisiaii
poate demonstra partenerulausvantajul evident, mandatul poate fi propus,
spre reconsiderare, organului care |-a eliberdifina specialitii’. Avem de
a face, in acest caz, cu agiarunor reld@i de cooperare; adicefectuarea, de
catre ambele echipe de negociatori, a um@alize comune a argumentelor
propuse de unul dintre parteneri, ceea ce ar prgaduce la manifestarea
unor relaii de Tntr-ajutorare.

De altfel, cooperarea poate fi consid&nah schimb reciproc de idei,
de informaii si materiale documentare; pentré, & cometul internaional,
asa cum afirnd unii negociatori cu experig¢f) performani, nimic nu se d pe
gratis.,Dau, daca imi dai!”, acesta este principiul de lawalabil, desigur,

n foarte multe sisteme de rgianterumane.

Prin urmare, orice negociator avizat pkain demersul @1, de la
ideea de a da, in primul ranglpe urna de a primi ceva in schimbul ced
din poziiile sale. Dar nu-i mai pgin adevrat G toate concesiile materiale,
situate Tn afara limitelor de compromis comercrajonal, urmiresc un
avantaj unilateral, in prezent sau in viitor. "Qfeastizi, ca 4 primesti
maine!” ar fi, desigur, principiul acestor ofertan

Nu trebuie uitat, nici o clpca "negocierea este un proces in care, din
punct de vedere etic, ttocei implicai trebuie & fie catigatori’® O
negociere, aparent rgti, dad ascunde clauze defavorabile (unuia dintre
parteneri), poate schimba destine singulare saialso®e aceea, suntem
convirsi ca negocierea trebuie & realizeze, Tn primul rand, un acord de
vointa, un consensi nu o victorie unilateral Ambii parteneri trebuieas
ncheie procesul negocierii cu sentimentuba realizat fiecare un maximum
posibil din volumul de obiective, propus pe agedeéabaterilor. Din acest
motiv negociatorii au datoriaidransforme interesele divergente in scopuri
comune, ajustandsi-cerintele in mod flexibil, pstrand mereu rezerve din
care 4 poati ceda, cand sitgia o impune. De tgut este principiul &

! Georgescu, Tomap. cit.
2 Milo, Katie si colab.,Introducere in Rel@ publice, Bucurati Editura NIM, ,1998.
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Lniciodati, intr-o negociere, nu se pléade la unminimum acceptabil, ci
de la unmaximum realist, pentru &, pari la urmi, o negociere nu este
altceva decat cea mai elemeataplicare, in practiG a legii cererisi ofertei,
care este un principiu al economiei defpi®entru aceasta negociatorul este
dator & cunoasgé din vreme produsele, serviciile asuptgioca se isfrang
discuiile, iar in cazul programelor politice, care deemgnea, pot fi
negociate & zicem intr-o eventualfuziune de organizi sau de partide),
trebuie cunoscute conceptele similaresi divergente, avantajele si
dezavantajele unei oferte in raport cu alta.

Important pentru un negociator este detiaunde & pura punct
agiunii sale pentru & intr-onegociere ca in orice dezbatere, exisin punct
critic, care, nedetectat la timp, poate conduce ptabusirea tuturor
acordurilorsi ,pasilor” castigati paré intr-un anume moment. Se anukeaz
astfel intregul efort de comunicare, ceea ce prgseidie renutarea, fie
reluarea intregii gani. De asemenea, trebujut, totdeauna, &orice aport
verbal, orice consens, trebuie confirmat in saleci, sub sen#tura) in cel
mai scurt timp posibil, poate chiar in cadrul asglerunde de convorbiri.
.Talentul de a accepta compromisurfiede a te acomoda cu sitil noi
este un lucru important intr-o negociere”, apreciapecial§tii relatiilor
publice, domeniu de care apae si tehnica negocierii. De altfel suntem de
acord Tn unanimitateacnegocierile dau (in mod invariabil) ¢& de caui
celui care gandée mai binesi, fireste, in mod viziondr Din acest motiv,
negociatorul nu trebuieidie un om rigid, inflexibil. Dimpotrid, trebuie §
fie 0 persoahl care dovedge spontaneitate, capacitate dguae prompi, o
persoaf care poate improviza creator, deci cu 0 mare putier adaptare.
Altfel, negocierea este din start sarégecului sau unui succes discutabil.

Notiuni cheie Tn procesul negocierii

in procesul negocierii, cel pin trei notiuni revin cu obstinatie, Tn
pregatirea judicioasa a dezbaterilor; acestea sunt:strategia, tacticai
tehnica negocierii

Strategia, ca neiune, este cunoscutstudemilor economgti si din
studiul altor discipline (de exemplu, managementarkating, politici
economice etc.yi reprezini — si in acest caz - un ansamblu de decizii,
menite 4 determine Tindeplinirea obiectivelor pe cage le propune
negocierea ca proces atomunicarii ; respectiv, derelatii publice, care

Libidem
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nsi, au un grad nalt de complexitaievariabilitate, in fungie de domeniul
ce defingte problema in disgie.

Tactica, deci a doua nwmne utilizat in procesul si tehnica
negocierii, reprezind n fapt o parte a strategiei, acea parte care, spume
profesorul Toma Georgesgueste chematsi stabileast mijloacele si
formele de agune, ce urmediza fi utilizate, in vederea atingerii obiectivelor
supuse negocierii.

Cat privete tehnica negocierii (a treia n@gune invocal) aceasta
reprezini totalitatea procedeelor ce urmeaa fi utilizate in deskurarea
dezbaterilor intre parteneri care nu pot avea decaingur scop, respectiv,
de a ofgne, (in domeniuleconomicului de exemplu), incheierea unui
contract care trebuie & dispurdi de toate elementele definitorii (obiect,
termene, condii de livrare, modalitti de pla#, standarde etc.)

Credem @& este loculsi momentul de a spune, vorbind despre
atingerea obiectivelor negocieriia actiunile de mai sussfrategia, tactica
si tehnica) intervin dup@ ce, in pregtirea acestui proces, au fost realizate:
lista problemelor ce urmeaza fi supuse dezbaterilor, deducerga
clarificarea problemelor de interes comun, pregugvidertierea subiectelor
in dezacord, in fune de care negociatoruiistabilete ,modul de atac”,
adia isi alege strategia, tactica tehnicile de agune n cadrul procesului
respectiv. Aa stand lucrurile, negocierea se dowselein proces dinamic de
ajustare a problemelai ideilor expuse de cele dayarti, cu scopurisi
obiective proprii, urrirind, de o partai de alta, ajungerea la otéhegere
mutuak, pe baza interesului comu a avantajului reciproc, meaitsa
satisfaéd toate tenditele, patial sau total, manifestate de actorii acestui
proces.

in plan economic, negocierile vizéazadiuni privind incheierea
oricarui tip de contracte, referitoare la schimburilendtfuri si de servicii, la
efectuarea unor lugn de investiii si schimburi valutare, precurgi in
probleme de parteneriat. Intr-un cuvant, contractee privesc organizarea,
finantareasi derularea unor afaceri, precugn colaborarea dintre diferi
ageni economici in plan intergi extern.

Preciam c negocierile cu partenerii &ini sunt mai laborioase,
dispunand de un grad mai Tnalt de complexitatené@va vedere, intre altele,
ca in piaga exters, confruntarea dintre ceregeoferta este mai complicatsi,
fireste, mult mai subtil; intre altele, intervin anumite uzeninterngionale,
specifice anumitor stat@ regiuni, precumsi o serie de norme de drept

! Georgescu, Tomap. cit
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internaional, peste care se suprapun legiddanaionale care, adeseori, au
un caracter protgionist. In acelsi timp, schimburile interngonale sunt
complicatesi de diversitatea cursurilor valutare de schimb,ed&enele -
din ce in ce mai mari - fa de nivelul tehnicsi calitativ al produselor, de
gradul de risgi incertitudine pe care il pot prezenta unii dirnpaatenerii de
afaceri (oritara de care aga apatin).

Un proces de negociere, in plan economic, podteilss drept
motivaie si urmatoarele situgi: extinderea unor activitati (de comer
exterior, de produte, de cooperare etc.), care necesibntacte multiple,
participarea unor parteneri &tri, transferuri sau comas de fonduri sau
active, reduceri de personal, printr-o se@kcriguroad, restructurarea
capaciitii de produgie, profilarea sau concentrarea pe anumite prodisse,
mai ales aguni referitoare la tranzac de orice natut. De asemenea, se pot
negocia drepturilgi obligaiile asumate de joti, precumsi rezolvarea, la
modul amiabil, a problemelor nep&zute in derularea unui contract,
inclusiv in derularea unui contract de maurgnivelul salarial, plata biletelor
de tratament, indexarea anualsalariilor etc.).

Remardm, cu aceeaocazie, @ se intalnesc, in cadrul conceptului de
negocieresi alte naiuni decat cele expuse gaacum, acestea fiind:

« interesul, care poate fi tradus, diipnii autorf, drept ,manifestarea
unor trebuime ale participagiior” la negociere sau voia de a rezolva, n
acest cadru, probleme stringente ale celor reptaizém dezbatere. In sensul
larg al cuvantuluijnteresul reprezini preocuparea cuiva (in cazul nostru, al
negociatorului) de a gime ceea ce este avantajos, necesar, folositori dar
orientarea activ(a unei persoane sau a unui grup de persoaneaspmaite
lucruri, dorirnta de a cunagessi de a Tnelegé un fenomen, o aitine;

* pozkia de negocierg prin care trebuie asintelegem ,totalitatea
intereselor unei ti”, deci o suna de interese care fac din negociator, gar
din agiunea n sinede negocierg, un participant deosebit de activmai
statornic in a suge un anumit punct de vedere;

* pozyia reald, adic ngiunea ce include obiectivele clare (formulate
fara echivoc), pe care un negociator dpeesi le ating, pentru satisfacerea
intereselor reprezentate;

! Georgescu, Tomap. cit
2 Breban, VasilePicfionar al limbii romane contemporan®ucurati, Editura Stiintifica si
Enciclopedid, 1980.
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« pozyia declarati inifial este pozia pretext de negociere, care poate
fi explicitata, nuanati sau chiar inlocuitpe parcursul awnii, in funaie de
mersul lucrurilor, de strategia abor@lde negociator;

» spgiul de negociereeste locul pe care, ade la inceputgi-l
impune un negociator, in cadrul dezbaterilor, mxagerarea cu &sul a
faptelorsi a consecitelor unei hatréari, intuita din start ca neconvenahil
Fireste, acesspaiu de negocieredepinde de logica argumentelor invocate
n pledoariai interveniile negociatorului pe parcursul intalnirii dinfoerti.

Revenind asupranteresului, preciam ca participanii (partile), pe
parcursul negocierilor, pot identifica o adeatd tipologie a n@unii si
anume: interese comune (tuturor participatilor), uneori manifestate pe
termen lung,nterese specifice,proprii uneia din prti (deci, diferite de ale
celorlaki) interese negociabileimpuse de politica comerciab unor state,
avand caracteristice economice, organizataipelitice.

Negocierea,avand in vedere toate acestea, poate fi defastfel:
»Negocierea este un proces competitiv, care se dgsfra in cadrul
dialogului dintre participan tii la actiune, cu scopul de a se ajunge la o
intelegere comu#, scrisi si consfintita prin semnitura, prin care se
respechi atat interesele specifice firtilor, cat si interesele comune,
pentru atingerea obiectivelor propusé, fapt acceptat de mai muhutori.

Avem de-a face, prin urmare, cu agiane de armonizare a intereselor,
prin propuneregi acceptarea unor salureciproc avantajoase. Pentru a se
ajunge la o asemenea sifeanegociatorul poate folosi mai multe mijloace
(analiza efectelor, convingerea prin exemple, t#olimlosite in aspecte
similare etc.) care, insumate, dau ceea ce spgicialumescputerea de
negocierea acestuia. O astfel de Tgge ce implic talent, respectiv, voga
pentru profesiunea (fugia) de negociator, depinde de mai gntdctori, care
se bazeaz intre altele, pe o informare cor&casupra problemelor in
divergena care trebuie armonizate n interesul companieiggwii, tarii etc.

Dupa cum afirni si alti specialgti, puterea de negocieralepinde de
urmatorii  factori: raportul cerere/ofert forta si marimea partenerilor,
cunogterea pigei si a partenerului, vitezssi capacitatea de rege a
negociatorului, capacitatea de a aprecia oporti@ataiscului, experiga
celorlaki negociatori, fructificarea posibifiti de a forma unele aliae,
pregitirea temeinié a negocierii (inclusiv, simularea acesteia).

in dinamicanegocierii, speciaktii domeniului disting trei etape de
desfisurare, care grupeazlogic, mecanisme ale procesului de comunicare:

a) prenegocierea care insumedaztoate activiitiie de pregtire si
organizare a negocierii (culegergiaprelucrarea informglor, cunogterea
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partenerilorsi a situaiei lor financiare, garanle pe care acgia le pot oferii
pentru o bua desfisurare a tranzaei, alegerea loculugi momentului de
negociere, avizaregi aprobarea mandatului de negociere, organizarea
sedinelor de negociere, precugna unor aguni de protocol);

b) negocierea care, la randulasl, cuprinde succesiunea mai multor
sub-etape (ofertg contraoferte, argumentg contraargumente, utilizarea de
tactici adecvatgi masuri de contracarare a opiniilor neconvenabileiopeia
de reflegie pentru redefinirea pailor, schimburi de concesii intre cei
apropiai ca poziii, pregitirea, convenirea unor saiu de compromis,
semnarea documentelor);

C) postnegociereain care, de regal se urnireste modul cum se
deruleaz tranzag@a si se rezold problemele ajrute; aceste probleme pot fi:
piedici (obstacole neprézute in derularea contractului), negocieri pentru
modificarea, completarea sau prelungirea contraiGtulrezolvarea
reclamaiilor sau litigiilor apirute, participarea la sglionarea litigiilor prin
arbitraj.

Cadrul functional al negocierilor

in general, negocierile se paartla niveluri macro- si
microeconomice Primele, adig cele macroeconomice(la nivel de state,
ramuri si grupuri economice), dupum este firesc, creeag cadrul propice
negocierilormicroeconomicecare se desfoar intre firme. intre cele dau
categorii de negocieri, remarm existema unei legturi directe, pentru; la
randul lor, negocierile microeconomiceoferda un climat favorabil pentru
adancirea negocierilor macroeconomice.

Orice tara, dornic de colaborare, incheie tratate economice cu alte
state, sub forme diferite. Amintim céateva dintreestea: declaratiile
comune, acordurilesi programele generale, protocoale comercialg de
cooperare, irntelegeri de colaborare tehnicatiintifica, acorduri si
converntii de garantare a investtiilor si protectiei fito-sanitare, acorduri
privind transporturile, protec tia sanatitii etc.

Aceste instrumente cu caracter genegialspecific au in vedere
interesul bilateral, precungi o serie de ftelegeri, care survin la diferite
niveluri si anumeintalnirile la nivel nalt_(intresefii statelor partenere) care
se soldea¥ de regul, cu incheierea unor acorduri generale de cpgier
cooperare economnic intalnirile la nivel guvernamental (intre prim-
ministrii), finalizate prin semnarea unor documente sbimultilaterale;
ntalnirile dintre mini strii de resort din dou sau mai multe state (cu ocazia
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unor reuniuni), incheiate cu diferiteg@tegeri departamentaltalniri intre
membrii unor comisii mixte interguvernamentale care sféesc prin
semnarea unor protocoale privind cotukrsi cooperarea econoniicin
diferite domenii. Determinareaadrului general, in care este negociat
incheierea de acorduri, tehegeri, protocoale etc., presupune, intre altele,
cunoasterea situgiei de ansamblusi a conjuncturii economice, politicesi
militare mondiale, delimitarea cadrului juridic extern (norme de drept
internaional, uzame, acorduri prealabile etc.funoassterea strategiei de
dezvoltare si a situatiei balantei de pkti a tarii respective, situgia
instituirii taxelor de import, dreptul de acordare a licentelor, indicatorii
valutari si domeniile restrictive ale statelor in negociere

Cat private cadrul specific, acesta se refefta particularistile pigei

produsuluisi la caracteristicile refilor cu participanii la negocieri. In
consecim, cadrul specific al agiunii vizeaz aspecte privingprodusul in
contextul pietei importatorului, situatie in care se afi partenerul de
negociere, evaluarea, cat mai riguroas a poztiei de negociere a
partenerului.

Produsul, in contextul pigei importatorului, are in vedere, potrivit

specialgtilor, mai multe aspecte:

e caracteristicile calitativesi tehnice ale produselor similare
(tipologia, calittile, dimensiunile, designul, standardele utilizate,
performanele in utilizare, tolergele etc.);

e segmentele de pia pe categorii de consumatori, pentru a identifica
gradul de accesibilitate a produsului propriu;

¢ studiul comparativ asupra caracteristicilor tekrale produsului, n
raport cu oferta concures;

e regimul mostrelosi materialelor de propagahdomerciai,;

e posibilitatile de folosire a spalor de depozitare dinami si zone
libere;

e normele juridice, referitoare la concug@meloiak; e reglementri
privind poluareasi unele aspecte fito-sanitare (de patologie

vegetad);

e preurile practicates asigurarea service-ulgi a altor servicii post-
vanzare;

e modalititile de transport folosite, tarifele, rabaturiefacilitatile
aplicate;

! Georgescu, Tomap. cit
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e restrigiile privind cursul de schimbi alte reglemeriti privitoare la
0 valus.

Situatia Tn care se afi partenerul de negocierese refei atat la

firma cu care se negocigzatsi la persoanele cu care se negotiazfapt.

Cand ne referim ldirma (intreprindere, societate etcy care se
negociaa, situgia partenerului de negociere se defieedu cei mai mufi
autori, prin:

e cifra de afaceri, nuéinul de angaj@, valoarea capitalului social,

e forma juridi@ de organizarei structura organizatoridnterrs;

e persoanele sau grupurile care o contraleaz

e poziia firmei pe pi& si raporturile cu alte firme, inclusiv cu cele
concurente;
volumul vanzrilor si repartizarea pe cligeinsau furnizori;
politica de investii a firmei;
strategiile de marketing folositereteaua de distrilyie;
practicile, uzatele in relgile cu partenerii din siiinatate;
bonitaregi solvabilitatea firmei cu care se negoéiaz
istoricul relaiilor reciproce.

in situgia cand sunt vizatpersoanele cu care seegocia, situaia
partenerului de negociere poate fi caractefipan:

e poziia pe care acestea otigein cadrul firmei;

e gradul de predire a acestor persoane;

e puterea lor decizionalsi relaiile pe care le au cu conducerea

firmei;

e personalitatea acestora (caracter, temperanmeligena, erudiie,
concepii de viga, situgia familiala, comportamentul in negocierile
anterioare, hobby-uri etc.);

Evaluarea riguroasi a poztiei de negociere a parteneruluse face
in vederea elabani strategiei, tacticiisi tehnicilor de negociere proprii.
Pentru aceasta, sunt folosite diverse matlalitle aflare a integilor
partenerului, constand in lansarea unea-aAse ,baloane de incercare”.
Dintre modalititile de aflare a intanlor, amintim urnitoarele: modificarea
poziiei proprii si urmarirea reagei partenerului, furnizarea de inforga
presei pentru a vedea cum sunt r¢iog@ate de partener, organizarea unor
discuii de culise, neoficiale, intréb indirecte prin persoane neimplicate in
negocierei afacerea respectiyinscenarea pierderii unor materiale ,secrete
cuprinzand un fals mandat de negocigrermarirea reagei partenerului, la
descoperirea acestuia, solicitarea imgslic profunde a partenerului in
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tranzagie, pentru a-i testa seriozitatea intende a negocigi fermitatea
pozitiei sale.

Tipologia negocierilor comerciale

in stabilirea tipurilor de negociere se utilizedn lumea afacerilor
mai multe criterii de clasificare. Astfel, negodierse pot deosebi, cel mai
adesea, n funie de:obiectul, nivelul, scopul, nundrul participan tilor si
modul in care acestea se poait

Din aceast enumerare, deduceni diversitatea negocierilor este
deosebit de mare. Dacne referim, de exemplu, la obiectul acestora,
preciZim ci negocierile pot avea, ca temadticactivitati de vanzare-
cumgpirare (tranza@ economice), activiiti de cooperare, activfi de
transportsi asigurare, activiti de turism, activiiti de arbitraj valutar,
activitati de service. Intr-un cuvant, negocierile pot fiyanizate in legura
cu orice activitate economdida care iau parte cel po doi parteneri de
afaceri dintard sau din s#inatate.

Dupa nivel, negocierile pot fi: daivel macroeconomic(intre grupuri
economice, intre grupuri economigeguverne, interdepartamentafeinter-
guvernamentale);de nivel mixt (intre guvernesi firme) de nivel
microeconomic(intre firme).

Desigur, si scopul (motivaia) negocierilor poate fi difeit Dupa
acest criteriu, se poate vorbi despre: negocierirpenoi tranzagi, negocieri
de prelungire a unor felegeri (sau de modificare a acestora), pregum
negocieri de normalizare a unor téla

in funaie de nunarul participanilor (de fapt, a prtilor intrate n
negociere), distingem:negocieri bilaterale, negocieri plurilaterale
(triunghiulare, patrulatere etgi)negocieri multilaterale.

in sfasit, dupi modul in care se poartnegocierile pot fidirecte —
intre cei prezemn prin corespondega si prin telefon, indirecte — prin
intermediari,in timp— succesivai simultane.

Actorii negocierilor

Este momentul & consemiéim ¢ negocierile se organizeazu o
mare diversitate de parteneri (actori)tdri, acestea pot avea logaacum se
poate deducesi din tipologia negocierilor, intre firme (cu ocaziunor
tranzadi, fuziuni etc), intre firmesi guvern, intre firmesi organizaii
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comerciale reprezentative, intre firmg departamente, intre firmai
ministerele de resort, intre firngegrupuri de firme, precursi intre un grup
si altul de societti, intreprinderi sau firme.

Tranzagiile comerciale externe pot avea, la randul lodjwersitate de
parteneri. Caracteristicile acestora sunt dictaestemele politicgi de
drept, care guverneazin statele respective. De aceea clasificarea
negocierilor, in mediul extern, are 1in vedere dilee urmaitoare:
proprietatea, motiv pentru care partenerii pot fi sodietde stat, sociéti
parastatale (soctgt ale statului care beneficiazle o anumit autonomie),
societiti mixte (respectiv, cu fonduri de stagi private), socieiti
transn@ionale, firme private (trustul, concernul, holdihgtc.), marimea
capitalului (firme mari, mijlocii si mici), pozitia firmei in lantul
distributiei (importator direct, angrosist, detailist, benefici final,
intermediar), dinamica_activitatii (firme stabile cu un ritm constant de
crestere), firme_in crestere, cu un ritm relativ Tnalt de cgtere; firme in
declin, cu un ritmul actividtii in scidere.

Personalitatea partenerului de negociere

Studiereasi cunogaterea tipului de reaie si comportament, referitor
la cei cu care negociatorul vine Tn contact, am@ortana majoi in reyita
ntregii agiuni. Aceasta pentruacstudiul psihologic si deci caracterologic -
al membrilor echipei adverse odenegociatorului, posibilitatea desadoza
capacitatea de influgaresi determinare a comportamentului, manifestat de
parteneri, pernm@ndusi prioritati in fungie de evoltia dezbaterilor. Nam
ca, potrivit speciaktilor, fiecare tip de personalitate psiholagitsi are
corespondentul 1n caracteristicile biofiziologicde afiecirui individ.
Emotivitatea, de exemplu, se manifasprintr-o reage vie (entuziasm,
indignare, lacrimi, plans etc.), la un evenimergfedminat de un anumit
stimul. Durata raspunsului la evenimente este diferitde la un individ la
altul, de aceea, deosebinraactie scurta (priman) si 0 reactie persistenti
(secundat), deci diferit de la o persodnla alta. Si tot un factor
biofiziologic estesi caracterul activ al individului, care deterraitipul siu de
personalitate. Astfel, uamotiv-inactiv primar va fi, ca tip de personalitate,
un individ nervos, in timp ce un emotiv-activ primea fi, ca tip de
personalitate, un individ activ, exuberant. In ageimp, unemotiv inactiv
secundar, ca personalitate, va fi un tip sentimental, iar emotiv activ
secundar, in planul personafit, va fi un tip pasionat. De asemenea, un
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neemotiv activ primar va fi un realist, ca tip de personalitate, iarmegvul
activ secundar va avea o personalitate de tip fidigmDesigur, se mai poate
vorbi de tipul de personalitate n@bant sau apatic (dacindivizii au
determinare multifactoria), de neemotivul activ primagi, respectiv, de
neemotivul inactiv secundar. ,Aceste caracteristide personalitate
(elocventesi pentru ceea ce se nugtecaracterul unui individ) constituie
structura psihologic a personaliitii, precumsi a celor cu care inim in
relaie” afirma special§tii, referindu-se la personalitatea psiholagia
negociatorului.

intelegem, din cele prezentat# succesul negocierii este determinat,
intr-o propotie importand, nu numai de personalitatea negociatorulusi(ei
partenerului), de siturile sale native prin care acesta se marifggeator,
curajos etc.), ca personalitate individualotwsi, numai aceste caracteristici
naturale, nu sunt de ajuns, pentru formarea tipd@ipersonalitate. Peste
aceast structus, Tnmascug, intervin: influena mediului de vig, educaa,
instrugia, experiepa proprie, intr-un cuvant cultura doba#sditAceste
straturi vor contura, n timp, personalitatea imdiiNui, provocand apaia
unor noi caractere. Avem de a face, in aceste icazucaractere dobandite
care, evident, nu sunt de neglijat, eléwghndu-se caracterelor native, pentru
a forma, impreux tipurile de personalitate psihologia.

Altfel spus factorii biofiziologici, completa cu cei dobandi din
modul de vig, specifici fie@arui individ, contribuie, dup cum afirna
specialtii, la cristalizarea tipurilor de personalitateiqmdogica, pe care Ti
descriem, dupcum urmeax

e tipul nervos: mobil in gandire, reailoneaz rapid, este susceptibil,
retine impresiile imediat. De asemenea, este instabiplictisgte repedsi,
fiind singuratic, iubgte schimbarea Tagprovoad tensiuni in grupul din care
face parte;

e tipul sentimental: dispune de o mare sensibilitate, este introspecti
marcat de impresiile imediate. Este atras d& aste sociabil, stabil psihic,
melancolicsi timid, dar este creatiyi-i place adedrul;

e tipul activ: poate fi caracterizat drept un exuberant optimiss
este creativ, violendi, uneori, susceptibil,autand rezultate rapide, imediate.
Este inteligent, dar uneoridiovadi de imprudets;

e tipul pasionat: este neibditor, dominator, independeni are
tendina de asi nesocoti interesele. Este insistent, unilateral;

e tipul realist (sanguin): se adapte@zusor la orice condii, este
stabil psihic, analitic, calm, adrezultate in tot ce face. Este bun pentru
negocieri de intensitate magiemedie;
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e tipul flegmatic: este un tip rece, de un calm exopal, uneori
braveai. Nu este creatiyi, lucru pozitiv, nu este influeabil;

e tipul apatic: este inactiv, singuratic, adipos. lgtee linistea,
renuna rapid la proiectele sak putin capabil de efort;

e tipul nonsalant: calm, indiferent, neglijent uneori, fu ofensiv,
stabil psihic, recomandabil pentru negocieri inucede criz.

Toate aceste tipuri depersonalitate psihologid, stabilite de
specialgtii In materie, se afl la baza forrarii, in timp, a tipologiei
negociatorului sef, respectiv, a persoanei care, intr-oilate de anvergar
conduce echipa de negociatori. Acgsttal echipei de negocierecum i se
mai spune, se poate manifestéifde colaboratorii® in mai multe feluri,
formand mai multe tipuri de manifestare ,in timplulcrului’, pe care
specialgtii le descriu in modul urator: tipul autoritar (corespunitor
personaliitii psihologice de timervosssi pasionaf) se manifest ca un bun
organizator care, in timpul lucrului, uimeste Tndeaproape obiectivele
propuse, dar poate provoca conflicte intrucat aécep greu alte freri,
tipul cooperant (corespun#or unei personakti realiste si uneori,
personaliitii de tip sentimental) este un bun constructor al spiritului de
echim, oltine rezultate bune Tn procesul de negociere, aaony ia decizii
cu intarzieretipul permisiv (un intermediar intrélegmatic si sentimental)
este, totdeauna, un organizator lipsit de viec&are nu face uz de autoritate
si accepi scuzesi motivari, ceea ce-l face iubit de colaboratgriinapt
pentru a conduce cu bune rezultate, deoarece rafarealicitarilor specifice
acestor activitti, tipul creativ (o rezultant a personaliitilor psihologice de
tip sentimental si nervos) nu este, de reguyl preocupat de rezolvarea celor
mai acute problemg nu este un bun organizator, dar, atunci cand lEse
dublat, poate & sugina, bazandu-se pe argumente, punctul de vedere al
firmei in probleme de competitivitate tehiic
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