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Negocierea în afaceri 

 

1. Principiile negocierii  

Chiar dacă problematica negocierilor este complexă şi specifică fiecărei situaţii date, 

este esențial să se stabilească și să se urmărească un set de principii recunoscute.  

Principiile de negociere pot fi grupate în trei categorii importante: 

a. principii generale de negociere;  

b. principii de conduită;  

c. principii specifice unor domenii sau acţiuni.  

a. Principii generale de negociere  

− Negocierea este o activitate voluntară, în sensul că fiecare parte poate 

renunţa să intre în discuţii în orice moment.  

− Negociere porneşte de obicei de la motivul că cel puţin una din părţi doreşte 

să schimbe starea de fapt prezentă şi consideră că este posibilă ajungerea la 

o înţelegere reciprocă satisfăcătoare.  

− Negocierea nu trebuie abordată ca o confruntare, ci ca o colaborare între 

două părţi ce acţionează împreună pentru identificarea şi conturarea unei 

soluţii reciproc acceptate sau, astfel spus, un mijloc prin intermediul căruia 

ambele părţi să poată câştiga.  

− Intrarea în negocieri implică acceptarea de către ambele părţi a necesităţii 

stabilirii unei înţelegeri comune, înainte ca o anumită decizie să fie aplicată. 

Dacă problema în discuţie poate fi decisă în mod unilateral de către una din 

părţi, nu mai există motive pentru demararea unor negocieri. 



 

 

 

− Timpul este un factor esenţial în negocieri. El joacă un rol important în 

influenţarea climatului de ansamblu şi afectează direct rezultatul final al 

discuţiilor.  

− Un rezultat de succes nu înseamnă întotdeauna câştigul cu orice preţ, ci 

obţinerea unui rezultat care mulţumeşte ambele părţi.  

− Progresul oricărei negocieri, chiar dacă aceasta este condus de o terţă parte, 

este puternic influenţat de valorile personale, înţelegerea, atitudinile şi 

emoţiile persoanelor de la masa de negocieri.  

− În abordarea oricărui tip de negociere este necesar a fi promovat un sistem 

de orientare creat pe sarcini şi bine concentrat pe rezultatul urmărit, 

înlăturând sau diminuând repulsiile, antipatia sau simpatia faţă de persoana 

sau persoanele ce reprezintă partenerul implicat în respectiva negociere.  

− Decelarea intereselor faţă de poziţii, decelare bazată pe discernământ şi 

maturitate în conturarea obiectivă a intereselor şi a raporturilor acestora în 

coordonatele ce generează poziţia partenerilor.  

b. Principii de conduită  

− Evitarea negocierilor conflictuale. Orice negociere conflictuală şi pe poziţii 

de forţă este marcată de dispute, lipsa de încredere între parteneri, frecvente 

întreruperi de tratative pentru reajustarea poziţiilor.  

− Promovarea discernământului şi maturităţii ştiinţifice, precum şi a 

capacităţii decelării permanente a intereselor faţă de poziţie.  

− Abrdarea raţională a negocierilor şi militarea pentru promovarea spiritului 

de obiectivitate.  

− Crearea şi susţinerea spiritului de înţelegere reciprocă.  

− Controlul drastic al trăsăturilor proprii de caracter, respectiv controlul 

nevoilor şi evitarea unor reacţii sub imperiul ieşirilor nervoase, 

conştientizarea normelor de conduită şi a culturilor partenerului de 

negociere.  

− Promovarea unor norme de conduită proprii menţinerii personalităţii şi 

imaginii negociatorilor implicaţi presupune conştientizarea faptului că 



 

 

 

fiecare partener reprezintă o personalitate marcantă şi are un rol deosebit în 

procesul de negociere.  

c. Principii specifice unor domenii sau acţiuni  

− Principiul folosirii perspectivei unui profesionist, care are în vedere 

modalităţi de abordare a fiecărei probleme prin prisma exigenţelor unor 

profesionişti în domeniu, dar neimplicaţi în negociere, care printr-o viziune, 

din afară pot observa oportunităţi deosebite şi căi alternative de valorificare 

a respectivelor oportunităţi.  

− Principiul gândirii şi prezentării rezervate şi cu prudenţă a ofertei, principiu 

care are în vedere evitarea prezentării primei oferte în cadrul negocierii.  

− Principiul impresionării partenerului prin lansarea unei sarcini exagerate, 

fenomen ce asigură posibilitatea, ca ulterior, să se poată proceda la o serie 

de concesii care să nu afecteze poziţiile nici unuia dintre parteneri.  

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?  

1. PREGĂTIREA  

•  culegerea informaţiilor  

•   eliminarea barierelor de comunicare 

•  observarea modului de manifestare a sincronismului sau a dihotomiei dintre mesajele 

verbale si non-verbale 

•  ce veţi decide, ce veţi confirma sau ce vreţi să obţineţi 

•  deschiderea unor negocieri poate implica şi readucerea în discuţie a unor aspecte 

stabilite anterior 

•  întocmirea unei liste cu toate obiectivele, după care acestea trebuie clasificate 

descrescător în ordinea importanţei şi trebuie identificate cele care nu sunt 

indispensabile.  

Astfel, trebuie delimitate obiectivele de: 



 

 

 

o importanţă mare: ceea ce ar trebui să obţineţi dacă aţi fi de acord cu totul. 

Acestea reprezintă “capătul de linie” sau “poziţia limită”, obiectivul fără de 

care un negociator nu este pregătit să ajungă la vreun acord  

o importanţă medie: acele obiective pe care aţi dori să le atingeţi dacă puteţi, 

dar care nu sunt critice  

o importanţă mică: acele obiective pe care aţi dori să le atingeţi dacă aţi putea, 

dar care nu riscă a pune în pericol afacerea dacă nu sunt atinse. 

•  alocarea unor valori posibile pentru fiecare din punctele pe care leaţi inclus în ordinea 

de priorităţii 

•  e bine să ştim să facem diferenţa între “dorinţe” şi “nevoi” când evaluăm diferitele 

obiective. Înţelegerea subtilităţii acestei diferenţe este esenţială pentru descifrarea 

dorinţelor şi nevoilor partenerului de negociere 

•  este bine să se studieze punctele tari şi slăbiciunile partenerului de negociere şi să se 

afle cât mai multe despre componenţii echipei situate de cealaltă parte a mesei 

•  evaluarea punctului de plecare şi atuurile opoziţiei:  

o încercaţi să identificaţi obiectivele opoziţiei, la fel cum le-aţi identificat pe 

cele proprii  

o faceţi o listă cu potenţiale obiective şi clasificaţi-le în ordinea importanţei  

o clasificaţi-le după priorităţi: principale, medii şi secundare  

o dar nu uitaţi că aceste judecăţi sunt pure supoziţii şi că trebuie verificate prin 

observare direct pe durata negocierilor 

•  să ştiţi şi care sunt slăbiciunile (atât la nivel de grup, cât şi ale deprinderilor 

individuale  

Greşeli care trebuie evitate în faza de pregătire:  

o Să nu vă găsiţi timp pentru a hotărî ceea ce vreţi  

o Confuzie în pregătire “lasă să auzim ce au ei de spus”  

o Lipsa de realism în alegerea punctelor de intrare şi de ieşire  

o Să nu vă faceţi o ordine de priorităţi a dorinţelor tale  

o Să nu vă stabiliţi o scală pentru fiecare dorinţă  

 



 

 

 

2. DEZBATEREA  

•  analiza continuă a mesajelor transmise  

•  este cea mai comună formă de interacţiune între negociatori, acoperind cam 80% din 

timpul petrecut în negociere  

•  este domeniu-cheie pentru autoperfecţionare (prin comportamentul cu ceilalţi 

negociatori, dezbaterea poate încetini, împiedica, stopa sau, dimpotrivă, promova un 

acord) 

•  presupune controlul a două aspecte: cum ne prezentăm şi cum reacţionăm faţă de 

celălalt negociator (indiferent cum se comportă acesta)  

•  utilizarea eficientă a timpului alocat dezbaterilor va permite o exploatare reciprocă 

atât a inhibărilor personale, cât şi ale celuilalt negociator (realizarea unui dialog 

deschis între cele două părţi va avea, probabil una sau două consecinţe: fie ca îi va 

face pe negociatori să fie conştienţi de beneficiul reciproc al negocierii unui acord, fie 

va demonstra că un acord nu este nici posibil, nici de dorit)  

•  după ce v-aţi fixat obiectivele şi aţi analizat potenţialele obiective ale adversarului, 

trebuie să puteţi elabora o strategie prin care să vă atingeţi scopurile (pentru acest 

lucru, folosiţi-vă de punctele tari ale personalităţilor pe care le aveţi în echipă)  

Elemente ce influenţează puterea de negociere  

� raportul cerere-ofertă 

� mărimea partenerului 

� gradul de informare despre piaţă şi partener 

� viteza / capacitatea de reacţie 

� flexibilitatea în acţiune 

� capacitatea de asumare a riscurilor 

� experienţa în negocieri 

� pregătirea temeinică a negocierii (documentare, simulare, etc.)  

3. PROPUNEREA  

•  este obligatorie identificarea zonei de interes comun şi găsirea prin ajustare mutuală a 

punctului comun în care se întâlnesc obiectivele părţilor  



 

 

 

•  veţi fi pregătit să faceţi o propunere atunci când veţi putea recapitula ce vrea celălalt 

negociator şi când îl veţi informa despre ce vreţi dumneavoastră  

•  aţi identificat temele şi ceea ce doriţi, v-aţi gândit la dorinţele celuilalt negociator şi la 

o posibilă ordine a priorităţii lor 

•  prin compararea dorinţelor lor cu ale dumneavoastră şi cu punctele de intrare 

respective, puteţi vedea:  

� dacă aveţi dorinţe comune  

� care din dorinţele dumneavoastră sunt în competiţie directă cu ale lor  

� care din dorinţe, luate în parte, nu sunt contestate de nici unul dintre voi  

•  formularea unei propuneri este decisivă în orice negociere (este o parte crucială a 

strategiei de negociere)  

•  are o mare importanţă să decideţi când începeţi să faceţi planul de bătaie  

•  dacă vreţi să vorbiţi primul sau preferaţi să răspundeţi la propunerea opoziţiei  

•  o propunere este o încercare de răspuns la întrebarea: ce dorinţe ale celuilalt 

negociator trebuie să satisfac, dacă vreau să obţin ce mi-am propus?  

•  rezultatul tuturor negocierilor depinde de prezentarea şi discutarea propunerilor făcute 

de părţile implicate  

•  propunerile sunt examinate şi modificate până se ajunge la un acord  

•  o propunere este formată din doua elemente:  

o condiţia - reprezintă ceea ce vreţi dumneavoastră să obţineţi de la celălalt 

negociator 

o oferta - reprezintă ceea ce aţi putea oferi în schimb  

•  flexibilitatea este măsura în care sunteţi pregătit să vă abateţi de la propunerea pe care 

aţi făcut-o iniţial:  

o prea puţina flexibilitate poate da impresia că nu doriţi să negociaţi deloc, 

determinând cealaltă parte să abandoneze definitiv negocierea  

o pe de altă parte, o flexibilitate prea mare poate semnala că nu ţineţi prea mult 

la poziţia dumneavoastră şi nu veţi fi luat în serios  

o soluţia este păstrarea unei flexibilităţi suficiente pentru a vă putea revizui 

poziţia atunci când este nevoie.  



 

 

 

4. NEGOCIEREA (tranzacţionarea)  

� respectarea acordului încheiat în urma negocierii  

� o etapă ce pune în evidenţă comportamentul etic al părţilor  

� implică efectuarea unor schimburi  

•  să dai ceva pentru a primi ceva în schimb  

� este faza unde se vede dacă rezultatul procesului este unul pozitiv sau negativ  

� ambele părţi trebuie să fie foarte atente la ce fac pentru a evita să facă anumite 

concesii nefavorabile  

� un principiu fundamental al tranzacţionării este să faci orice ofertă la modul 

condiţional (nimic nu se acordă gratuit – pentru orice ofertă, trebuie să se primească 

ceva în schimb) 

� natura şi specificul schimbului pe care îl sugeraţi va semnala valoarea pe care 

dumneavoastră o acordaţi ofertei pe care o faceţi: de asemenea, îi va arată celuilalt 

negociator că nu sunteţi dispus să cedaţi nimic decât dacă nu face el, la rândul lui un 

efort similar  

� este formată dintr-o condiţie şi o ofertă, respectiv condiţie precisă şi o ofertă precisă 

(în tranzacţie nimic nu este vag)  

� răspunsul la o tranzacţie va fi în funcţie de acceptarea sau neacceptarea ofertei fără o 

negociere ulterioară  

� adesea negociatorii propun contra-oferte (cu scopul de a amenda reciproc ultimele 

oferte condiţionate), fără prea multe dezbateri suplimentare referitoare la meritele 

cauzelor lor. Contra-ofertele imediate sunt acceptate în faza de tranzacţionare, iar ceea 

ce este foarte bun la ele este că direcţionează negocierea către concluzia finală.  

Organizarea negocierii  

� Pregătirea echipei de negociere  

� Pregătirea mandatului de negociere  

� Pregătirea locului negocierii  

Pregătirea echipei de negociere  

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 

Negociatorii roşii (agresivi)  

� Consideră toate negocierile ca activităţi cu un singur sens  

� Câştigă prin dominare  

� Consideră că “mai mult pentru ei“ înseamnă “mai puţin pentru dumneavoastră”  

� Folosesc bluff-uri, ”trucuri murdare” şi constrângerea pentru a obţine ceea ce vor, aşa 

cum vor 

� Primesc ceva şi nu dau nimic în schimb 

Negociatorii albaştrii (afirmativi)  

� Consideră toate negocierile ca fiind activităţi pe termen lung 

� Reuşesc prin cooperare 

� Consideră că “mai mult pentru dumneavoastră” înseamnă “mai mult pentru ei” 

� Evită tehnicile de manipulare 

� Tratează interesele fiecărei părţi folosind schimburi negociablie 

� Dau ceva pentru a primi ceva  

Sau: 

 negociatorul autoritar:  

o este pasionat de activitatea desfăşurată 

o are un caracter rigid şi este puţin receptiv la argumentele sau informaţiile partenerului  

o este un bun organizator  

o dar, lipsit de iniţiativă  

o pe parcursul negocierii intervine sporadic cu idei sau cu propuneri (încearcă, cu orice 

preţ, să-şi impună părerea)  

negociatorul cooperant:  

o este un sentimental 

o dar, reuşeşte să fie realist  

o are o dorinţă lăuntrică de a fi util şi este satisfăcut atunci când poate depăşi momentele 

conflictuale  

o este preocupat în clarificarea negocierilor, pentru evitarea blocării comunicării şi 

găsirea unor soluţii conciliante  



 

 

 

o este un bun cunoscător al spiritului de echipă, civilizat, plăcut şi sociabil, e un 

partener ideal de echipă şi de negociere;  

negociatorul permisiv:  

o nu doreşte să fie neapărat convingător, dar nu acceptă nici postura de învins are un stil 

flegmatic, dar este şi un sentimental - are abilitatea de a tolera ambiguitatea şi conflictele 

o  acceptă dezordinea, răspunsurile parţiale sau evazive  

o nu face uz de autoritate şi este iubit de colaboratori  

o de cele mai multe ori, nu are rezistenţa necesară negocierii negociatorul creativ:  

�  este mai întâi un vizionar şi abia după aceea un organizator eficient  

� nu este preocupat neapărat de problemele concrete ale ordinii de zi, dar vine, de 

foarte multe ori, cu soluţii concrete  

Caracteristici necesare unui negociator 

� solidă pregatire profesională (economică, tehnică, juridică etc.) 

� o bogată experienţă în purtarea negocierilor şi cunoaşterea tacticilor şi tehnicilor de 

negociere 

� să aibă trăsături complexe de personalitate 

� să aibă o cultură generală, să cunoască în special cât mai multe despre ţara partenerului 

� să cunoască perfect problema pusă în discuţie 

� să aibă calitatea de a se integra într-o echipă şi disciplina de a fi colaborator 

� să prezinte, la momentul cel mai potrivit şi în mod cât mai explicit, argumente concrete 

şi cu eficienţă maximă 

� să aibă un sistem nervos echilibrat, să aiba capacitatea de a se stăpâni chiar atunci cand 

este supus la presiuni mari 

� să aibă calităţi de transpătrundere (empatie), respectiv să ştie să se transpună în siţuatia 

partenerului şi să înţeleagă modul de a gândi al acestuia 

� să aibă claritate în gândire: mobilitate de spirit, adaptabilitate la situaţii complexe, spirit 

de cooperare, loialitate, curtoazie, modestie, maniere elegante 

� să aibă cunoştinţe de psihologie, imaginaţie şi putere de previziune, capacitate de 

simulare, să fie prezentabil, cu farmec personal şi simţ al umorului 



 

 

 

� să aibă în vedere faptul că forţa sa de negociere este influenţată uneori de asocierea cu 

indivizi loiali puternici şi autorităţi, etc.  

� aptitudinile generale ale negociatorului sunt cele care se cer în multe alte locuri de 

munca: spirit de observaţie, memorie, atenţie, prezenţa de spirit, gândire logică, 

imaginaţie, etc. 

� răbdarea este necesară pentru negociator pentru a-şi „potrivi” mişcările (comunicarea, 

abordarea diferitelor puncte ale agendei negocierii etc.) ritmului său firesc dar şi ritmului 

partenerului 

� flexibilitatea - adaptarea la multiplele situaţii şi la oamenii diferiţi ce vor fi întâlniţi 

� creativitatea - una dintre calităţile negociatorului şi o sursă de putere (îi permite să 

descopere perspective noi asupra problemei şi să genereze soluţii bune, uneori 

neaşteptate, mai ales în momentele de blocaj a negocierii)  

� gândirea pozitivă se manifestă prin optimism privitor la rezultatele acţiunilor întreprinse 

şi prin încredere în judecata şi acţiunile proprii 

� automotivarea implică conştientizarea intereselor, nevoilor, motivelor care stau la baza 

acţiunii pe care o întreprinde negociatorul. Se realizează îi mai multe etape:  

o în primul rând, este necesar să clarifice interesul, obiectivul, consecinţele şi miza 

acţiunii  

o în al doilea rând, să identifice resorturile interioare care îl determină să acţioneze (ceea 

ce are legatură cu atitudinile, valorile sau nevoile sale fundamentale)  

o în al treilea rând, pentru a se menţine motivat, să vizualizeze permanent aceste cauze 

care îi determină acţiunea 

� abilitatea (sau deprinderea) - îndemânarea, priceperea, iscusinţa, dobândite de regulaăde-

a lungul timpului într-o îndeletnicire oarecare. Negocierea reclamă o bună pregătire în 

câteva domenii critice pentru conducerea şi desfăşurarea proceselor specifice care o 

formează, cum ar fi:  

o abilitatea de bun vânzător (de produse sau servicii, de idei, de puncte de vedere etc.)  

o abilitatea de a colecta şi a prelucra informaţii abilitatea de comunicare (în special de a 

pune întrebări, ascultarea activă, prezentarea) abilitatea de a convinge şi a influenţa 

abilitatea managerială (mai ales a componentelor de planificare, organizare şi control) 



 

 

 

o abilitatea de creare a unui climat optim de lucru abilitatea de a face şi a primi concesii 

abilitatea de a trata conflictele 

� atitudinea - pentru a înţelege legatură dintre planul intim al percepţiilor, convingerilor 

sau valorilor individului şi planul exterior al comportamentelor. Conceptul include trei 

componente:  

o componenta cognitivă: fiecare persoană îşi construieşte imagini despre lume, îşi 

formează convingeri proprii, pe baza cunoaşterii realităţii, valorificând experienţele 

proprii de viaţă  

o componenta afectivă: imaginile despre lume au întotdeauna o încarcătură emoţională 

(situaţiile, evenimentele sau persoanele pe care individul ajunge să le cunoască nu 

rămân fără ecou în plan afectiv)  

o componenta comportamentală: convingerile şi sentimentele asociate acestora 

determină o anumită tendinţă de exteriorizare a persoanei faţă de o situaţie, eveniment 

sau persoana (ex.: "ascult cu respect opiniile partenerilor de discuţie").  

Roluri “clasice” ale echipei de negociere  

o Liderul 

o Băiatul Bun 

o Băiatul Rău 

o Durul 

o Mintea Limpede  

(se pot adopta şi alte roluri, în funcţie de specificul negocierii în care sunteţi implicat) 

Pentru pregătirea echipei de negociere sunt necesare:  

� fixarea mărimii şi structurii echipei 

� fixarea atribuţiilor şefului şi membrilor  

� stabilirea modului de comunicare 

  Mărimea echipei este influenţată de complexitatea negocierii  

� în anumite situaţii (ex.: negocieri guvernamentale) se impune formarea unor echipe 

mai numeroase 

� în general însă numarul participanţilor trebuie dimensionat cu multa grijă, pentru a fi 

păstrat la un nivel cât mai mic posibil  



 

 

 

� echipele prea numeroase ridică probleme de coordonare şi mai ales de comunicare, 

existând tendinţa formării unor grupuri  

Structura echipei este legată de mărimea acesteia şi rezultă din aplicarea a cel puţin 

două criterii:  

� competenţa legată de conţinutul afacerii  

� rolul funcţional  

Fixarea atribuţiilor şefului şi membrilor ei:  

� negocierile mai complexe pot reclama alăturarea unor competenţe diferite din mai 

multe domenii (de regulă: tehnic, comercial, financiar, juridic) 

� rolul şefului echipei este de a coordona şi asigura un climat favorabil.  

La alegerea conducătorului echipei se apelează de regulă la urmatoarele două criterii:  

� abilitatea de a conduce echipa de negociere, indiferent dacă structura acesteia este 

comercială sau tehnică  

� gradul de responsabilitate şi de decizie pe care şi-l poate asuma şeful echipei pe 

parcursul negocierilor - sarcinile membrilor în desfăşurarea negocierii pot fi 

diferite: 

o unii joacă rolul propriu-zis de negociatori  

o alţii au sarcini de pregătire a documentaţiilor, de furnizare de informaţii şi de 

argumente o repartizarea rolurilor în diferite jocuri tactice (ex.: băiat bun băiat rău).  

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 personalului (trebuie să decideţi 

asupra rolurilor şi răspunderilor pe care vreţi să le şi le asume membrii echipei). 

Definirea rolurilor din echipă 

Roluri Răspunderi 

Liderul  
Orice echipă de negociatori are nevoie 
de un lider. Poate fi persoana cea mai 
versată, nu neapărat cu cea mai mare 
vechime în muncă. 

Conduce negocierile, li se adresează celorlalţi 
când este nevoie. Decide în chestiunile de 
competenţă (de pildă, dacă sunt destui bani 
pentru finanţarea unei operaţii de preluare). Îi 
coordonează pe ceilalţi membrii ai echipei. 

Băiatul bun  
Este persoana cu care se identifică în 
majoritate echipa adversă, pe care şi 
lar putea dori ca singur oponent. 

Exprimă înţelegere faţă de punctul de vedere al 
opoziţiei. Dă impresia că se repliază pe o 
poziţie ocupată anterior de propria sa echipă. 
Se conferă adversarilor un fals sentiment de 
siguranţă, făcându-i să se relaxeze. 

Băiatul rău  
Este opusul băiatului bun şi are rolul 
de a-l face pe adversar să creadă că sar 
ajunge mult mai uşor la un acord fără 
el. 

Întrerupe negocierile dacă şi când e nevoie. 
Subminează orice argument sau punct de 
vedere exprimat de opoziţie. Intimidează 
opoziţia şi încearcă să-i divulge slăbiciunile. 

Durul  
Priveşte toate lucrurile de pe poziţii de 
forţă. Pune opoziţia în situaţii 
complicate, iar colegii de echipă îi dau 
cuvântul frecvent. 

Întârzie negocierile prin tactica blocajului. Se 
permite celorlalţi să revină asupra eventualelor 
oferte dezavantajoase pe care le-au formulat. 
Observă şi notează evoluţia negocierilor. Îi face 
pe colegi să rămână fixaţi pe obiectivele 
negocierii. 

Mintea limpede  
Identifică şi pune cap la cap toate 
punctele de vedere exprimate, după 
care le prezintă sub forma unei poziţii 
unite şi convingătoare. 

Sugerează soluţii de depăşire a impasurilor Are 
grijă ca discuţia să nu se îndepărteze prea mult 
de la subiect. Semnalează inconsecvenţele 
punctului de vedere al opoziţiei. 

 

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  

Detalii:  

� dacă vă concentraţi pe ţinta dezbaterii – să aflaţi ce vor ceilalţi negociatori şi să le 

faceţi cunoscut ce vreţi dumneavoastră, 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: 

o prin ceea ce spun sau prin modul în care îşi vorbesc unii altora 

o puteţi contribui la reducerea tensiunii daca nu uitaţi că rolul dumneavoastră 

în dezbatere  

o 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:  



 

 

 

o condiţii de luminozitate, căldura, aerisire etc. convenabile,  

o 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). 

 
 
 

Expert bune practіcі în antreprenorіat 

Gica Cruceru 

 
 

 


