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Negocierea
în afaceri



1. Principiile negocierii 
a. principii generale de negociere; 
b. principii de conduită; 
c. principii specifice unor domenii sau acţiuni. 

2. Fazele obligatorii ale unei negocieri 
• Pregătirea - Ce vreţi dumneavoastră? 
• Dezbaterea - Ce vor ei? 
• Propunerea - Ce aţi putea negocia? 
• Negocierea - Cu ce aţi putea face schimb? 
 
Organizarea negocierii 
• Pregătirea echipei de negociere 
• Pregătirea mandatului de negociere 
• Pregătirea locului negocierii 

Tipuri de negociatori: 
• Cei ce vor să obţină ceva şi să nu dea nimic în schimb - 
negociatorii roşii 

• Cei care prefera să dea ceva pentru a obţine ceva- negociatorii albaştrii

Modul de comunicare: 
- este esenţial ca negociatorii să manifeste respect unii faţă de 
alţii 
- să se sprijine reciproc 
- sprijinul trebuie să se manifeste constant, atât verbal ("da, 
aşa este!", "într-adevar..."), cât şi non-verbal (ex.: încuviinţare 
din cap) 
- trebuie să se asigure siguranţa unor convorbiri sau 
transmiteri de documente confidenţiale ori secrete 
- echipa ideală de negociatori ar trebui să aibă între 3 şi 5 
membri şi să asigure interpretarea tuturor rolurilor-cheie 
- nu e obligatoriu ca fiecare rol să fie jucat de o persoană 
- de mai multe ori acelaşi echipier interpretează mai multe 
roluri complementare
- o strategie bună presupune desfăşurarea optimă a personalu-
lui (trebuie să decideţi asupra rolurilor şi răspunderilor pe care 
vreţi să le şi le asume membrii echipei).

Felul în care stau negociatorii la masă: 
- faţă în faţă – confruntare sau doriţi să subliniaţi identitatea 
distinctă a echipelor 
- la o masă rotundă – colaborare 
- poate avea un efect pronunţat asupra tonului şi chiar asupra 
rezultatului rundei de negociere 
- la negocierile dintre echipele mici, părţile stau faţă în faţă la 
o masă dreptunghiulară (aceasta este dispunerea cea mai 
protocolară, care sugerează o confruntare
- pentru subminarea opoziţiei, plasaţi-vă liderul în capul 
mesei, să dea impresia de control al ostilităţilor 
- pentru atenuarea atitudinilor tranşante care dăunează 

negocierii, alegeţi o dispunere cât puteţi de neprotocolară, de 
preferinţă prin folosirea unei mese rotunde Dispunerea 
propriei echipe

Dispunerea propriei echipe 
• dacă vă concentraţi pe ţinta dezbaterii – să aflaţi ce vor 
ceilalţi negociatori şi să le faceţi cunoscut ce vreţi dumneavoas-
tră, veţi reuşi să evitaţi tensiunea şi disputele distructive
• inhibiţiile negociatorilor, inclusiv  temerile şi îngrijorarea în 
privinţa intenţiilor dvs., sunt întărite de o dispută distructivă 
(inhibiţiile încetinesc negocierile şi pot chiar obstrucţiona un 
acord reciproc avantajos)

• negocierile încep adeseori într-o oarecare tensiune. Acest 
lucru se poate datora şi trecutului relaţiei respective, faptului 
că negociatorii nu se cunosc sau că nu sunt siguri de ceea ce se 
va hotărî în final. Dacă tensiunea este prezentă, atunci este 
imperativ să se evite înrăutăţirea situaţiei şi transformarea 
tensiunii într-o ostilitate totală 
• negociatorii pot face foarte mult pentru a reduce tensiunea:
- prin ceea ce spun sau prin modul în care îşi vorbesc unii 
altora
- puteţi contribui la reducerea tensiunii daca nu uitaţi că rolul 
dumneavoastră în dezbatere 
- de a afla ce vrea celălalt negociator şi de a-i face cunoscut ce 
vreţi dumneavoastră

Pregătirea locului negocierii 
Rezultatul unei runde de negocieri poate fi influenţat de 
mediul în care acesta se desfăşoară: caracterul neutru, 
accesibilitatea şi condiţiile oferite.

Pentru întâlnirea propriu-zisă trebuie asigurate condiţii 
optime, prin rezolvarea unor aspecte tehnico-organizaţionale, 
cum ar fi: 
- alegerea locului 
- fixarea momentului şi duratei negocierii 
- amenajarea spaţiului pentru desfăşurarea tratativelor: 
• condiţii de luminozitate, căldura, aerisire etc. convenabile, 
• loc suficient pentru a putea lucra (ca o manevră conflictuală, 
amenajarea locului de negociere poate fi exploatată în scop 
tactic pentru a incomoda partenerul: aşezându-l în poziţii 

improprii: în curent sau lângă un calorifer fierbinte, cu faţa 
spre sursa de lumină etc). 
• asigurarea facilităţilor pentru echipa oaspete (preluare de la 
aeroport, dacă este cazul, asigurarea cazării la hotel, acţiuni 
de protocol etc).

NEGOCIERI DE SUCCES IN CITATE CELEBRE!
"In afaceri nu primesti ce meriti, ci ceea ce negociezi." - 
Karrass Chester L.

"Ori rezolvi o treaba prin negociere realista, ori vei avea sange la granita."
Tom Metzger

"Sa ne mutam din era confruntarilor in cea a negocierilor." 
Richar M. Nixon

„Nu uita niciodata de puterea tacerii, acea pauza in vorbire care 
dureaza mult si bine si care iti poate convinge interlocutorul sa 
vorbeasca mai mult si sa dea inapoi din nervozitate.” 
Lance Morro

„Un bun negociator observa tot. Trebuie sa fii atat Sherlock Holmes, 
cat si Sigmund Freud.” – Victor Kiam

„Cel mai periculos cuvant pe care il poti spune in cadrul unei 
intalniri de afaceri este NU. Al doilea cel mai periculos cuvant este 
DA. Este posibil sa le eviti pe ambele.” – Lois Wyse

"Nu taia niciodata ce poti deznoda." - Joseph Joubert

Definirea rolurilor din echipă

Roluri R spunderi 

Liderul  

Orice echip  de negociatori are nevoie de un lider. Poate fi 

persoana cea mai versat , nu neap rat cu cea mai mare 

vechime în munc .!

Conduce negocierile, li se adreseaz  celorlal i când este 

nevoie. Decide în chestiunile de competen  (de pild , dac  

sunt destui bani pentru finan area unei opera ii de preluare). 

Îi coordoneaz  pe ceilal i membrii ai echipei. 

B iatul bun  

Este persoana cu care se identific  în majoritate echipa 

advers , pe care i lar putea dori ca singur oponent. 

Exprim  în elegere fa  de punctul de vedere al opozi iei. 

D  impresia c  se repliaz  pe o pozi ie ocupat  anterior de 

propria sa echip . Se confer  adversarilor un fals sentiment 

de siguran , f cându-i s  se relaxeze. 

B iatul r u  

Este opusul b iatului bun i are rolul de a-l face pe adversar s  

cread  c  sar ajunge mult mai u or la un acord f r  el. 

Întrerupe negocierile dac  i când e nevoie. Submineaz  

orice argument sau punct de vedere exprimat de opozi ie. 

Intimideaz  opozi ia i încearc  s -i divulge sl biciunile. 

Durul  

Prive te toate lucrurile de pe pozi ii de for . Pune opozi ia în 

situa ii complicate, iar colegii de echip  îi dau cuvântul 

frecvent. 

Întârzie negocierile prin tactica blocajului. Se permite 

celorlal i s  revin  asupra eventualelor oferte 

dezavantajoase pe care le-au formulat. Observ  i noteaz  

evolu ia negocierilor. Îi face pe colegi s  r mân  fixa i pe 

obiectivele negocierii. 

Mintea limpede  

Identific  i pune cap la cap toate punctele de vedere 

exprimate, dup  care le prezint  sub forma unei pozi ii unite i 

conving toare. 

Sugereaz  solu ii de dep ire a impasurilor Are grij  ca 

discu ia s  nu se îndep rteze prea mult de la subiect. 

Semnaleaz  inconsecven ele punctului de vedere al 

opozi iei. 


