
NICOLAE TUDORESCU 

COMUNICARE �I NEGOCIERE  
ÎN AFACERI 

- Note de curs -  

EDITURA UNIVERSITARIA 
Craiova, 2012 



Referen�i �tiin�ifici: 
Prof.univ.dr. MIHAI V�RZARU 
Prof.univ.dr. ILIE BUDIC� 
 

 
 
 
 
 
 
 

Copyright © 2012 Universitaria 
Toate drepturile sunt rezervate Editurii Universitaria 
 
 
Descrierea CIP a Bibliotecii Na�ionale a României 
TUDORESCU, NICOLAE 
        Comunicare �i negociere în afaceri : note de curs /  
Nicolae Tudorescu. - Craiova : Universitaria, 2012 
        Bibliogr. 
        ISBN 978-606-14-0535-0 
 
316.77:336(075.8) 
316.472.42:336(075.8) 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
Ap�rut: 2012 
TIPOGRAFIA UNIVERSIT��II DIN CRAIOVA 
Str. Brestei, nr. 156A, Craiova, Dolj, România 
Tel.: +40 251 598054 
Tip�rit în România 



 

  

 
Introducere 

 
 
 
 Într-o negociere fiecare parte implicat� are ceva dorit de 
cealalt� parte, convenind finalmente asupra schimbului printr-o a�a-
numit� „târguial�”. Comunicare �i negociere în afaceri  explic� acest 
principiu al schimbului �i v� confer� încrederea �i abilit��ile necesare 
pentru a conduce negocierile �i pentru a ajunge la un rezultat reciproc 
avantajos. Propunându-�i s� asigure acces u�or la informa�ii relevante 
(inclusiv la 101 sfaturi practice), cartea acoper� întregul proces de 
negociere, de la preg�tirea pân� la încheierea acordului, �i li se 
adreseaz� deopotriv� novicilor �i negociatorilor versa�i. Ea cuprinde  
informa�ii esen�iale despre elaborarea unei strategii, acceptarea 
concesiilor, solu�iile în caz de întrerupere a negocierilor �i recursul la 
ter�i pentru rezolvarea impasurilor �i a conflictelor. 
 Apreciez c� lucrarea este un bun îndreptar pentru to�i aceia care 
studiaz� sau doresc s� aprofundeze unele aspecte privind analiza 
activit��ii de comunicare �i negociere de afaceri, cu accent pe unele 
aspecte specifice de ultim� actualitate, considerând c�, în perioada 
actual� exist� o nevoie acut� de astfel de cuno�tin�e. 
 De asemenea, lucrarea este destinat� studen�ilor de la toate 
facult��ile, în special acelora de la MANAGEMENT, care studiaz� o 
serie de aspecte, în leg�tur� cu analiza ce trebuie efectuat� într-o 
economie de pia��, care este dinamic�, plin� de probleme �i toate 
afacerile SE NEGOCIAZ�. 
 
 
 
 
         Autorul 
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1.1. DEFINIREA NEGOCIERII 
 

 

 
1.2. ÎN�ELEGEREA PRINCIPIILOR 
 
Negocierea eficient� – încercarea a doi oameni de a 
ajunge la o solu�ie reciproc acceptabil� – nu trebuie s� 
aib� ca rezultat un înving�tor �i un învins. Procesul se 
încheie fie în mod satisf�c�tor pentru ambele tabere 
(dubl� victorie), fie cu un e�ec (dubl� înfrângere). Arta 
negocierii pleac� de la tentativa de-a armoniza ceea ce 
reprezint� un rezultat bun pentru dumneavoastr� cu ceva 
echivalent pentru cel�lalt. Ca s� ajunge�i într-o situa�ie în 
care fiecare are ceva de câ�tigat trebuie s� fi�i bine 
preg�tit, atent �i flexibil. 

Negocierea are loc când cineva are un lucru pe care 
vi-l dori�i �i pentru care sunte�i dispus s� v� tocmi�i 
– sau invers. Negocierile au loc zilnic în familie, la 
pia�� �i – aproape încontinuu – la locul de munc�. 

1. Ca s� ajunge�i un 
bun negociator, 
înv��a�i s� „citi�i” 
nevoile celeilalte 
p�r�i. 

2. �ine�i minte c� 
nici o negociere nu 
poate fi preg�tit� 
prea mult. 

1. PREG�TIREA 
PENTRU NEGOCIERE 

 
Ca s� negociezi cu succes ave�i nevoie de un plan de b�taie, adic� de un scop 

final �i de o strategie prin care s�-l îndeplini�i. Preg�tirea minu�ioas� a negocierii 
este o condi�ie a succesului planului de b�taie. 
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Corpul este 
inclinat spre 

partener 

Capul se 
apleaca spre 
partener 

Se pastreaza 
contactul visual cu 
partenerul 

Echipa B Echipa A 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 

 
RECUNOA�TEREA 
DEPRINDERILOR 
 
Negocierea este o deprindere pe care �i-o poate 
însu�i oricine �i care, odat� asimilat�, poate fi 
exersat� în numeroase situa�ii. Iat� câteva dintre 
deprinderile de baz� ale unui bun negociator: 
• Capacitatea de a defini o gam� de obiective �i 

totodat� de-a fi flexibili cu privire la unele dintre 
ele; 

• Capacitatea de-a explora o plaj� larg� de op�iuni; 
• Capacitatea unei bune preg�tiri; 
• Competen�a interactiv�: capacitatea de a-l asculta 

pe cel�lalt �i de a-i pune întreb�ri; 
• Capacitatea de-a formula limpede priorit��ile. 

Aceste priceperi sunt utile atât în via�a de zi cu 
zi, cât �i la negocieri. F�cându-v� timp s� le 
asimila�i, nu v� ve�i ameliora doar deprinderile de 
negociator. 

3. Începe�i prin a 
vizualiza posibilele 
câ�tiguri, nu 
pierderile. 

4. Practica�i negocierea 
ca s� v� perfec�iona�i 
deprinderile. 

  STUDIUL NEGOCIERII 
 
La începutul unei negocieri 
comerciale, dou� echipe stau 
fa��-n fa�� la mas�. Observa�i 
cum se sus�in membrii fiec�rei 
p�r�i prin intermediul 
limbajului nonverbal. 
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TIPURI DE NEGOCIERE ÎN ORGANIZA�II 

TIPURI EXEMPLE P�R�I IMPLICATE 
DE ZI CU ZI/ 
MANAGERIALE 
Privesc problemele interne 
�i rela�iile de munc� dintre 
grupurile de salaria�i. 
 

• Fixarea salariilor �i a 
condi�iilor de munc�. 

• Definirea profilurilor 
profesionale �i a zonelor de 
r�spundere. 

• Cre�terea produc�iei prin ore 
suplimentare 

• Administra�ia 
• Subalternii 
• Colegii 
• Sindicatele 
• Consilierii juridici 

COMERCIALE 
Factorul-cheie în aceste 
negocieri purtate de obicei 
între o organiza�iei �i un 
partener extern este 
câ�tigul b�nesc. 
 

• Câ�tigarea unui contract de 
furnizare. 

• Planificarea livr�rii de 
bunuri �i servicii. 

• Acordul asupra calit��ii �i 
pre�ului produselor. 

• Administra�ia 
• Furnizorii 
• Beneficiarii 
• Repr. Guvernului 
• Sindicatele 
• Consilierii juridici 

JURIDICE 
Sunt negocieri îndeob�te 
oficiale �i cu valoare de 
lege. Disputele pe 
marginea precedentelor pot 
deveni la fel de importante 
ca problemele principale. 

• Respectarea avizului local �i 
a legisla�iei na�ionale. 

• Comunicare cu agen�ii de 
reglementare (de pild� 
autorit��ile antitrust). 

• Factorii locali 
• Repr. Guvernului 
• Agen�ii de reglementare 
• Administra�ia  

5. Când negocia�i, fi�i 
preg�tit pentru 
compromisuri. 

6. Stabili�i-v� strategia 
în func�ie de tipul de 
negociere. 

CLASIFICAREA TIPURILOR 
 
Deprinderile difer� de la o negociere la alta. În afaceri 
�i comer�, fiecare moment al negocierii are 
caracteristici proprii. Negocierea poate fi oficial� sau 
neprotocolar�, continu� sau în etape, în func�ie de cine 
�i ce (se) negociaz�. P�r�ile implicate – salaria�i, 
ac�ionari, sindicate, patronat, furnizori, clien�i, 
reprezentan�i ai guvernului – au interese diferite �i 
puncte de vedere specifice. Indiferent de grupul c�ruia 
îi apar�ine�i, trebuie s� rezolva�i divergen�ele prin 
negocieri. De pild�, ac�ionarii �i consiliul de 
administra�ie negociaz� strategia întreprinderii, 
sindicatele �i patronatul negociaz� salariile �i condi�iile 
de munc�, iar autorit��ile �i finan�i�tii negociat� 
sistemul de impozitare. 
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S� ÎN�ELEGEM  
PRINCIPIUL SCHIMBULUI 

 

NUMIREA AGEN�IILOR 
 
Pre�edintele american John F. Kennedy a spus 
cândva: „S� nu negociem cu team�, dar nici s� ne 
fie team� s� negociem”. În realitate, fire�te c� 
pute�i fi reticent fa�� de negociere, temându-v� de 
ceea ce nu cunoa�te�i. Dac� a�a stau lucrurile, 
pute�i g�si pe cineva care s� negocieze în locul 
dumneavoastr�. Ace�tia sunt „agen�ii” c�rora li 
se poate transfera r�spunderea (mai mare sau mai 
mic�) pe care le-o delega�i ca „�ef” într-o 
negociere dat�. Totu�i trebuie s� preciza�i 
întocmai limitele acestei r�spunderi înainte de 
începerea negocierii. 
Printre exemplele de agen�i se num�r� 
sindicali�tii, care negociaz� în numele 
salaria�ilor, �i avoca�ii, care negociaz� adeseori în 
numele tuturor categoriilor de reprezentan�i ai 
unei organiza�ii, inclusiv administra�ia, ac�ionarii 
�i beneficiarii. 

7. Defini�i foarte clar 
r�spunderile agentului. 

NU UITA�I 

• Când negocia�i, trebuie s� �ti�i 
unde sunte�i dispus s� ceda�i �i 
unde nu. 

• Anumite  chestiuni pot fi 
intangibile, a�a c� trebuie 
definite ca atare înainte de 
demararea negocierilor. 

• Negocierea înseamn� c� dori�i o 
solu�ie de compromis pentru 
chestiunea pus� în discu�ie. 

• Tot ce este valabil pentru 
dumneavoastr� ca negociator 
este valabil �i pentru cel cu care 
negocia�i. 

 
NEGOCIEREA DE ZI CU ZI 

 
 

Situa�iile domestice implic� deseori 
negocierea. De pild�, accepta�i s�-i 
duce�i pe copiii vecinului în fiecare 
luni �i joi, dac� accept� �i el acela�i 
lucru mar�ea �i vinerea, urmând ca 
zilele de miercuri s� se procedeze prin 
rota�ie. Se poate întâmpla ca termenii 
negocia�i s� reclame renegocierea. De 
exemplu, negocia�i un pre� pentru o 
vaz� dintr-un bazar, dar, dac� mai 
cump�ra�i �i altele, pute�i renegocia un 
pre� mai mic pentru prima. Când v� 
vinde�i casa, pute�i s�-i cre�te�i pre�ul 
�i s� negocia�i condi�iile, dac� 
intervine �i o a doua ofert�. 

NEGOCIEREA CU UN AGENT 
Dac� vre�i s� cump�ra�i o cas�, 
trebuie s� discuta�i termenii �i 
condi�iile de achizi�ionare cu un 
agent care reprezint� interesele 
vânz�torului. 
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Dac� sunt în�elese corespunz�tor toate 
procesele implicate (preg�tire, 
propunere, dezbatere, tocmeal�, 
încheiere), negocierea poate fi benefic� 
pentru toate p�r�ile. Elementul-cheie în 
acest caz este principiul schimbului: ca 
s� prime�ti, trebuie s� dai. 

8. Clarifica�i-v� 
priorit��ile: fi�i preg�tit 
s� ceda�i în zonele de 
interes secundar. 

FAZELE NEGOCIERII 

Preg�tirea 

Propunerea 

Dezbaterea 

Tocmeala 

Încheierea 

DUBLA VICTORIE 
 
Într-o negociere e esen�ial ca fiecare parte s� câ�tige 
ceva de valoare în schimbul concesiilor f�cute. Doar 
a�a p�r�ile pot avea sentimentul c� au repurtat un 
succes. Încerca�i s� realiza�i �i faptul c� nu tot ce e 
important pentru dumneavoastr� are aceea�i valoare 
în ochii celuilalt. Dac� într-o competi�ie sportiv� 
victoria conteaz� pentru ambele tabere (succesul 
uneia echivalând cu înfrângerea celeilalte), 
negocierea se poate încheia cu un dublu câ�tig�tor. În 
negocierile dintre sindicate �i administra�ie, cei dintâi 
pot ob�ine salarii mai bune pentru membrii pe care-i 
reprezint�, pe când administra�iei i se poate garanta 
cre�terea productivit��ii muncii. 

DIFEREN�E SPECIFICE 
 

Negocierile sunt privite în mod diferit de la o 
cultur� la alta. Bun�oar�, europenii �i americanii 
sunt deseori deruta�i �i nedumeri�i de reticen�a 
japonezilor fa�� de confruntarea f��i��. La rândul 
lor, japonezii consider� declara�iile �i punctele de 
vedere aparent neechivoce ca fiind lipsite de 
subtilitate �i greu de integrat unui compromis. 
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A FI FLEXIBIL 
 
Flexibilitatea este o caracteristic� de baz� la orice mas� a 
tratativelor. Echilibrul de for�e dintre p�r�i oscileaz� în 
decursul procesului de negociere. De pild�, dac� v� tocmi�i 
pentru un suvenir la pia��, v� scade entuziasmul când afla�i 
c� vânz�torul nu asigur� transportul m�rfii la domiciliu �i 
c� trebuie s� v� duce�i singur cump�r�turile acas�. 
Vânz�torul trebuie s� simt� aceast� sc�dere a interesului, 
caz în care v� pute�i a�tepta la o mic�orare a pre�ului în 
compensa�ie. 

9. Fi�i flexibil-e un 
semn de putere, nu 
de sl�biciune. 

10. Dac� accepta�i în 
prip�, v� c�i�i pe 
îndelete. 

 
STUDIU DE CAZ 

 
Arhitectul B�leanu A. nu avea 
de lucru când Ionescu, directorul 
unei agen�ii de amenajare a 
teritoriului, i-a solicitat 
întocmirea unor planuri pentru 
un depozit ce urma s� fie în�l�at 
într-o zon� cu vad bun. B�leanu 
a acceptat, iar Ionescu i-a 
speculat graba de-a se pune pe 
treab� �i i-a oferit jum�tate din 
tariful obi�nuit. B�leanu a 
obiectat, dar pân� la urm� s-a 
învoit s� lucreze pentru 60% din 
tariful de pân� atunci. Munca a 
fost monoton� �i plictisitoare, 
obligându-l la drumuri lungi.  
 

 
 
Ambele p�r�i au considerat c� 
Ionescu câ�tigase, iar B�leanu 
pierduse.. Dup� câteva 
s�pt�mâni, B�leanu a f�cut rost 
de un contract nou �i valoros �i a 
început s� se sature de depozitul 
lui Ionescu, amânând munca 
pentru sfâr�itul zilei (când era 
obosit) �i lucrând în grab�. La 
predare, depozitul a avut vicii de 
construc�ie, poate ca urmare a 
muncii într-o doar� depuse de 
B�leanu. Ionescu a încercat s�-l 
repare cu bani pu�ini dar nu a 
reu�it. Din cauz� c� n-a g�sit cui 
s�-l vând�, a trebuit s� –l închid� 
dup� trei ani. 

SCHIMBUL E�UAT 
 
În aceast� situa�ie, 
negocierile au dus din 
capul locului la un 
câ�tig�tor aparent �i la 
un perdant aparent. 
Totu�i, cu timpul, 
rolurile s-au inversat: 
B�leanu, presupusul 
învins, a ie�it în câ�tig, 
iar Ionescu, 
înving�torul aparent, �i-
a dat seama c� a comis 
o gre�eal� costisitoare 
când a încercat s� fac� 
economii. 

NEGOCIEREA UNUI 
SCHIMB CORECT 
 

În acest caz se poate 
spune c� ambele tabere 

au câ�tigat. Popescu �i-a 
dat seama c� firma de 

software nu-i va mai oferi 
alte lichidit��i, a�a c� a 
mers pe ideea alian�ei. 

P�r�ile �i-au atins scopul 
comun, adic� pierderi cât 

mai mici, dac� proiectul 
d�dea gre�, �i profituri 

cât mai mari, dac� avea 
succes. 

 STUDIU DE CAZ 
 

Popescu era realizator de 
programe pe calculator. Într-o 
bun� zi i-a venit ideea unui joc 
nou, despre care era convins c� 
urma s� aib� un succes colosal. 
Totu�i, programarea în sine dura 
destul de mult, iar între timp  
Popescu trebuia s�-�i câ�tige 
pâinea. I-a f�cut o vizit� Mariei, 
o prieten� care era director la o 
firm� de notorietate în domeniu. 
�i ei, �i colegilor le-a pl�cut 
ideea, dar oferta pentru Popescu 
a fost doar  10 000 de dolari. 
Popescu a explicat c�  

crearea jocului �i c� suma în 
discu�ie nu era o recompens� 
mul�umitoare, de�i l-ar fi ajutat 
s� supravie�uiasc�. El a sugerat 
c� acei 10 0000 de dolari s� fie 
un avans în contul profiturilor 
viitoare, pe care s� le împart� cu 
firma în propor�ie de 25-75%.În 
cele din urm� s-a convenit 
asupra unui  raport de 20%-80%. 
Jocul a fost lansat printr-o mare 
campanie de marketing �i s-a 
bucurat de mult succes, aducând 
venituri considerabile ambelor 
p�r�i. 
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1.3. IDENTIFICAREA OBIECTIVELOR 

 

 
 

 
 
 

PT. ÎNTREPRINDERE PRIORITATEA PT. BENEFICIAR 

Pre� Nr. 1 Calitate 

Timp Nr. 2 Pre� 

Calitate Nr. 3 Timp 

Cantitate Nr. 4 Cantitate 

Primul pas în planificarea oric�rei forme de 
negociere este identificarea tuturor obiectivelor. Ce 
vre�i s� ob�ine�i în urma negocierii? Abia dup� ce 
�ti�i acest lucru pute�i întocmi un plan de b�taie care 
s� v� fac� s� v� atinge�i scopul. 

11. Nota�i-v� toate 
obiectivele, iar apoi 
stabili�i ordinea 
priorit��ilor. 

12. Identifica�i 
chestiunile deschise 
compromisului �i pe 
cele nenegociabile. 

13. Reda�i fiecare 
obiectiv în câte o 
singur� propozi�ie. 

CLARIFICAREA OBIECTIVELOR 
 

Se întâmpl� foarte rar ca o negociere s� aib� un singur 
obiectiv. De pild�, vre�i s� cump�ra�i un joc de �ah din 
str�in�tate, dar dori�i totodat� s�-l aduce�i în �ar� f�r� 
vam� �i s� pl�ti�i cu cartea de credit. Prin urmare, 
achizi�ionarea jocului de �ah nu este singurul obiectiv. 
În acela�i fel, când negociaz� cre�terea salariilor, 
sindicatele pot cere �i reducerea orelor suplimentare 
sau bani mai mul�i pentru lucrul în week-end. 
Înainte de începerea negocierilor, face�i o list� cu toate 
obiectivele. Apoi pune�i-le în ordinea importan�ei �i 
identifica�i-le pe cele care nu sunt indispensabile. În 
momentul compromisului, ve�i �ti la ce pute�i renun�a. 

STABILIREA PRIORIT��ILOR 
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