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Introducere

Intr-o negociere fiecare parte implicatd are ceva dorit de
cealalta parte, convenind finalmente asupra schimbului printr-o asa-
numitd ,,tdarguiala”. Comunicare si negociere in afaceri explicd acest
principiu al schimbului si va conferd increderea si abilitdtile necesare
pentru a conduce negocierile si pentru a ajunge la un rezultat reciproc
avantajos. Propundndu-si sa asigure acces usor la informatii relevante
(inclusiv la 101 sfaturi practice), cartea acopera intregul proces de
negociere, de la pregdtirea pdnd la incheierea acordului, si li se
adreseazd deopotriva novicilor §i negociatorilor versati. Ea cuprinde
informatii esentiale despre elaborarea unei strategii, acceptarea
concesiilor, solutiile in caz de intrerupere a negocierilor si recursul la
terti pentru rezolvarea impasurilor si a conflictelor.

Apreciez cd lucrarea este un bun indreptar pentru tofi aceia care
studiazda sau doresc sa aprofundeze unele aspecte privind analiza
activitatii de comunicare si negociere de afaceri, cu accent pe unele
aspecte specifice de ultimda actualitate, considerdnd cd, in perioada
actuald existd o nevoie acutd de astfel de cunostinte.

De asemenea, lucrarea este destinata studenfilor de la toate
facultatile, in special acelora de la MANAGEMENT, care studiazda o
serie de aspecte, in legaturd cu analiza ce trebuie efectuatd intr-o
economie de piatd, care este dinamica, plind de probleme si toate
afacerile SE NEGOCIAZA.

Autorul



1. PrEGATIREA
PENTRU NEGOCIERE

Ca sd negociezi cu succes aveti nevoie de un plan de bataie, adica de un scop
final si de o strategie prin care sa-1 indepliniti. Pregatirea minutioasa a negocierii
este o conditie a succesului planului de bataie.

1.1. DEFINIREA NEGOCIERII

Negocierea are loc cdnd cineva are un lucru pe care
vi-l doriti si pentru care suntefi dispus sa vda tocmiti
— sau invers. Negocierile au loc zilnic in familie, la
piata si — aproape incontinuu — la locul de muncad.

1. Ca sa ajungeti un
bun negociator,
invatati sa ,,cititi”
nevoile celeilalte
parti.

1.2. INTELEGEREA PRINCIPIILOR

Negocierea eficienta — ncercarea a doi oameni de a
ajunge la o solutie reciproc acceptabild — nu trebuie sa
3 o aiba ca rezultat un invingator si un invins. Procesul se
poate fi pregatita incheie fie in mod satisficdtor pentru ambele tabere
prea mult. (dubla victorie), fie cu un esec (dubld infrAngere). Arta
negocierii pleacd de la tentativa de-a armoniza ceea ce
reprezintd un rezultat bun pentru dumneavoastra cu ceva
echivalent pentru celalalt. Ca sa ajungeti intr-o situatie Tn
care fiecare are ceva de castigat trebuie s fiti bine
pregatit, atent si flexibil.

2. Tineti minte ca
nici o negociere nu
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RECUNOASTEREA
DEPRINDERILOR

Negocierea este o deprindere pe care si-o poate
nsusi oricine si care, odaté asimilatd, poate fi
exersatd Tn numeroase situatii. lata cateva dintre
deprinderile de baza ale unui bun negociator:

Capacitatea de a defini o gama de obiective si
totodata de-a fi flexibili cu privire la unele dintre
ele;

Capacitatea de-a explora o plaja larga de optiuni;
Capacitatea unei bune pregatiri;

Competenta interactiva: capacitatea de a-1 asculta
pe celdlalt si de a-i pune Intrebdri;

Capacitatea de-a formula limpede prioritatile.
Aceste priceperi sunt utile atat in viata de zi cu
zi, cét si la negocieri. Facandu-va timp sa le
asimilati, nu va veti ameliora doar deprinderile de
negociator.

Echipa A
Capul se
. apleaca spre
~—— partener
Corpul este
inclinat spre Se pastreaza
partener contactul visual cu
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3. Incepeti prin a
vizualiza posibilele
castiguri, nu
pierderile.

4. Practicati negocierea
ca sa va perfectionati
deprinderile.

STUDIUL NEGOCIERII

La inceputul unei negocieri
comerciale, doud echipe stau
fatda-n fata la masd. Observafi
cum se sustin membrii fiecdrei
parti prin intermediul
limbajului nonverbal.

Echipa B




CLASIFICAREA TIPURILOR

Deprinderile difera de la o negociere la alta. In afaceri
si comerf, fiecare moment al negocierii are
caracteristici proprii. Negocierea poate fi oficiald sau
neprotocolard, continud sau in etape, in functie de cine
si ce (se) negociaza. Partile implicate — salariati,
actionari, sindicate, patronat, furnizori, clienti,
reprezentanti ai guvernului — au interese diferite si
puncte de vedere specifice. Indiferent de grupul céruia
1i apartineti, trebuie sd rezolvati divergentele prin
negocieri. De pildd, actionarii §i consiliul de
administratie  negociazd  strategia  intreprinderii,
sindicatele si patronatul negociaza salariile si conditiile
de muncd, iar autoritdtile si finantistii negociata

sistemul de impozitare.

5. Cand negociati, fiti
pregidtit pentru
compromisuri.

6. Stabiliti-va strategia
in functie de tipul de
negociere.

TIPURI DE NEGOCIERE IN ORGANIZATII

TIPURI
DE ZI CU ZI/
MANAGERIALE
Privesc problemele interne
si relatiile de munca dintre
grupurile de salariati.

COMERCIALE
Factorul-cheie in aceste
negocieri purtate de obicei
intre o organizatiei §i un
partener extern este
castigul banesc.

JURIDICE

Sunt negocieri indeobste
oficiale si cu valoare de
lege. Disputele pe
marginea precedentelor pot
deveni la fel de importante
ca problemele principale.

EXEMPLE

Fixarea salariilor si a
conditiilor de munca.
Definirea profilurilor
profesionale si a zonelor de
raspundere.

Cresterea productiei prin ore
suplimentare

Céstigarea unui contract de
furnizare.

Planificarea livrarii de
bunuri si servicii.

Acordul asupra calitatii si
pretului produselor.

Respectarea avizului local si
a legislatiei nationale.
Comunicare cu agentii de
reglementare (de pilda
autoritatile antitrust).
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PARTI IMPLICATE
Administratia
Subalternii
Colegii
Sindicatele
Consilierii juridici

Administratia
Furnizorii
Beneficiarii

Repr. Guvernului
Sindicatele
Consilierii juridici

Factorii locali

Repr. Guvernului
Agentii de reglementare
Administratia



NUMIREA AGENTIILOR

Presedintele american John F. Kennedy a spus
candva: ,,Sa nu negociem cu teama, dar nici sa ne
fie teama sa negociem”. In realitate, fireste ca
puteti fi reticent fatd de negociere, temandu-va de
ceea ce nu cunoasteti. Dacd asa stau lucrurile,
puteti gasi pe cineva care sd negocieze in locul
dumneavoastra. Acestia sunt ,,agentii” carora li
se poate transfera raspunderea (mai mare sau mai
micd) pe care le-o delegati ca ,,sef” intr-o
negociere data. Totusi trebuie sa precizati
intocmai limitele acestei raspunderi inainte de
inceperea negocierii.

Printre exemplele de agenti se numara
sindicalistii, care negociaza Tn numele
salariatilor, si avocatii, care negociazad adeseori in
numele tuturor categoriilor de reprezentanti ai
unei organizatii, inclusiv administratia, actionarii
si beneficiarii.

7. Definiti foarte clar
raspunderile agentului.

NU UITATI

Cénd negociati, trebuie sa stifi
unde sunteti dispus sa cedati si
unde nu.

Anumite chestiuni pot fi
intangibile, asa ca trebuie
definite ca atare inainte de
demararea negocierilor.
Negocierea inseamna ca doriti o
solutie de compromis pentru
chestiunea pusa in discutie.

Tot ce este valabil pentru
dumneavoastra ca negociator
este valabil si pentru cel cu care
negociati.

Situatiile domestice implica deseori
negocierea. De pilda, acceptati sa-i
duceti pe copiii vecinului in fiecare
luni si joi, daca acceptd si el acelasi
lucru martea si vinerea, urmand ca
zilele de miercuri sd se procedeze prin
rotatie. Se poate Intdmpla ca termenii
negociafi sa reclame renegocierea. De
exemplu, negociati un pret pentru o
vaza dintr-un bazar, dar, daca mai

NEGOCIEREA DE ZI CU ZI

D I Bt s

B it

cumparati si altele, puteti renegocia un
pret mai mic pentru prima. Cand va
vindeti casa, puteti sd-i cresteti pretul
si sd negociati conditiile, daca
intervine si o a doua oferta.

NEGOCIEREA CU UN AGENT
Daca vreti sd cumpdrafi o casd,
trebuie sa discutati termenii §i
conditiile de achizitionare cu un
agent care reprezintd interesele
vanzdtorului.
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Daca sunt ingelese corespunzdtor toate

procesele implicate (pregdtire,
propunere, dezbatere, tocmeald,
incheiere), negocierea poate fi benefica
pentru toate pdrtile. Elementul-cheie in
acest caz este principiul schimbului: ca

sd primegti, trebuie sda dai.

FAZELE NEGOCIERII

Pregitirea

Propunerea

Tocmeala
Incheierea

8. Clarificati-va
prioritatile: fiti pregatit
s cedati in zonele de
interes secundar.

DUBLA VICTORIE

a
Intr-o negociere e esential ca fiecare parte si castige
ceva de valoare in schimbul concesiilor facute. Doar
asa partile pot avea sentimentul cd au repurtat un
succes. Incercati sa realizati si faptul ci nu tot ce e
important pentru dumneavoastra are aceeasi valoare
in ochii celuilalt. Dacd Intr-o competitie sportiva
victoria conteazd pentru ambele tabere (succesul
uneia echivaland cu Infrangerea celeilalte),
negocierea se poate incheia cu un dublu castigitor. in
negocierile dintre sindicate si administratie, cei dintai
pot obtine salarii mai bune pentru membrii pe care-i
reprezintd, pe cand administratiei i se poate garanta
cresterea productivitatii muncii.

DIFERENTE SPECIFICE

Negocierile sunt privite in mod diferit de la o
culturd la alta. Bundoara, europenii i americanii
sunt deseori derutati si nedumeriti de reticenta
japonezilor fatd de confruntarea fatisa. La randul
lor, japonezii considera declaratiile si punctele de
vedere aparent neechivoce ca fiind lipsite de
subtilitate si greu de integrat unui compromis.
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A FI FLEXIBIL

9. Fiti flexibil-e un
semn de putere, nu
de slabiciune.

Flexibilitatea este o caracteristici de baza la orice masi a
tratativelor. Echilibrul de forte dintre parti oscileazd in
decursul procesului de negociere. De pilda, daca va tocmiti
pentru un suvenir la piata, va scade entuziasmul cand aflati
cd vanzatorul nu asigurd transportul marfii la domiciliu si
cd trebuie sd va duceti singur cumpardturile acasa.
Vanzatorul trebuie sa simta aceasta scadere a interesului,
caz 1n care va puteti astepta la o micgorare a pretului in
compensatie.

10. Daca acceptati in
pripa, va ciiti pe
indelete.

SCHIMBUL ESUAT
STUDIU DE CAZ

In aceasta situatie,

Arhitectul Béleanu A. nu avea
de lucru cand Ionescu, directorul
unei agentii de amenajare a
teritoriului, i-a solicitat
intocmirea unor planuri pentru
un depozit ce urma sa fie Tnaltat
intr-o zona cu vad bun. Baleanu
a acceptat, iar Jonescu i-a
speculat graba de-a se pune pe
treaba si i-a oferit jumatate din
tariful  obisnuit. Baleanu a
obiectat, dar pana la urma s-a
invoit sa lucreze pentru 60% din
tariful de pana atunci. Munca a
fost monotond si plictisitoare,
obligandu-1 la drumuri lungi.

Ambele parti au considerat ca
Ionescu castigase, iar Béleanu
pierduse.. Dupa cateva

saptamani, Baleanu a facut rost
de un contract nou si valoros si a
inceput sa se sature de depozitul
lui Jonescu, aminind munca
pentru sfarsitul zilei (cind era

obosit) si lucrind in graba. La
predare, depozitul a avut vicii de
constructie, poate ca urmare a
muncii intr-o doara depuse de
Baleanu. Ionescu a incercat sa-1
repare cu bani putini dar nu a
reusit. Din cauza ca n-a gasit cui
sd-1 vanda, a trebuit sa —1 inchida

negocierile au dus din
capul locului la un
cdstigator aparent si la
un perdant aparent.
Totusi, cu timpul,
rolurile s-au inversat:
Baleanu, presupusul
invins, a iesit in cdstig,
iar lonescu,
invingdtorul aparent, si-
a dat seama cd a comis
o0 greseald costisitoare
cdnd a incercat sd faca
economii.

NEGOCIEREA UNUI
SCHIMB CORECT »

In acest caz se poate
spune cd ambele tabere
au cagtigat. Popescu si-a
dat seama cd firma de
software nu-i va mai oferi
alte lichiditdti, asa cd a
mers pe ideea aliantei.
Partile si-au atins scopul
comun, adicd pierderi cdt
mai mici, dacd proiectul
dddea gres, si profituri
cdt mai mari, dacd avea
succes.

dupa trei ani.

STUDIU DE CAZ

Popescu era realizator de
programe pe calculator. ntr-o
bund zi i-a venit ideea unui joc
nou, despre care era convins ca
urma sa aiba un succes colosal.
Totusi, programarea in sine dura
destul de mult, iar intre timp
Popescu trebuia sa-si céstige
painea. I-a facut o vizitd Mariei,
o prietena care era director la o
firmad de notorietate in domeniu.
Si ei, si colegilor le-a placut
ideea, dar oferta pentru Popescu
a fost doar 10 000 de dolari.
Popescu a explicat ca

crearea jocului si ca suma in
discutie nu era o recompensa
multumitoare, desi l-ar fi ajutat
sa supravietuiasca. El a sugerat
ca acei 10 0000 de dolari sa fie
un avans in contul profiturilor
viitoare, pe care sa le imparta cu
firma in proportie de 25-75%.in
cele din urmd s-a convenit
asupra unui raport de 20%-80%.
Jocul a fost lansat printr-o mare
campanie de marketing si s-a
bucurat de mult succes, aducand
venituri considerabile ambelor

parti.

16




1.3. IDENTIFICAREA OBIECTIVELOR

Primul pas in planificarea oricdrei forme de
negociere este identificarea tuturor obiectivelor. Ce
vreti sd obtineti in urma negocierii? Abia dupd ce
stiti acest lucru puteti intocmi un plan de bdtaie care
sd vd facd sd vd atingeti scopul.

11. Notati-va toate
obiectivele, iar apoi
stabiliti ordinea
prioritatilor.

CLARIFICAREA OBIECTIVELOR

12. Idenjuﬁgatl . Se intimpla foarte rar ca o negociere sa aiba un singur
Chestlunll'e des.ch.lse obiectiv. De pilda, vreti si cumpdrati un joc de sah din
compromisului si pe striinitate, dar doriti totodatd sa-1 aduceti in tard fard
cele nenegociabile. vami si sd platiti cu cartea de credit. Prin urmare,

achizitionarea jocului de sah nu este singurul obiectiv.

in acelasi fel, cand negociaza cresterea salariilor,
sindicatele pot cere si reducerea orelor suplimentare

13. Redati fiecare sau bani mai multi pentru ll.lCI"ul in Weelf-enfl.

Inainte de inceperea negocierilor, faceti o listd cu toate

obiectivele. Apoi puneti-le in ordinea importantei si

identificati-le pe cele care nu sunt indispensabile. in
momentul compromisului, veti sti la ce puteti renunta.

obiectiv 1n céte o
singurd propozitie.






