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Programul Operational Capital Uman 2014 - 2020

Axa prioritard 3: Locuri de muncé pentru toti

Obiectivul tematic 3.7: Cresterea ocupdrii prin sustinerea intreprinderilor cu profil non-agricol din zona urbana
Titlu proiect: “PROmotorii FIrmei Tale (PROFIT) - pentru regiunea Centru” - POCU/82/3.7/104254

Negocierea in afaceri

1. Principiile negocierii

Chiar dacd problematica negocierilor este complexa si specifica fiecarei situatii date,

este esential sa se stabileasca si sa se urmareasca un set de principii recunoscute.

Principiile de negociere pot fi grupate in trei categorii importante:

a. principii generale de negociere;

b. principii de conduita;

c. principii specifice unor domenii sau actiuni.

a. Principii generale de negociere

Negocierea este o activitate voluntard, n sensul cd fiecare parte poate
renunta sa intre Tn discutii Tn orice moment.

Negociere porneste de obicei de la motivul ca cel putin una din parti doreste
sd schimbe starea de fapt prezenta si considera ca este posibild ajungerea la
o Intelegere reciproca satisfacatoare.

Negocierea nu trebuie abordatd ca o confruntare, ci ca o colaborare intre
doua parti ce actioneazd Tmpreund pentru identificarea si conturarea unei
solutii reciproc acceptate sau, astfel spus, un mijloc prin intermediul caruia
ambele parti sd poata castiga.

Intrarea 1n negocieri implicd acceptarea de cétre ambele parti a necesitatii
stabilirii unei Intelegeri comune, Tnainte ca o anumita decizie sa fie aplicata.
Daca problema 1n discutie poate fi decisd in mod unilateral de catre una din

parti, nu mai existd motive pentru demararea unor negocieri.

P:laddjh ANT HE:EE.;I'EE @

Fretect cofinantal dim Fondul forisd Turopean pris Programul Operadbons! Copited Lman

Wl Wl oy’ W LS
M ETE



LAILIHEA C U5 P AR,

Wl Wl oy’ W LS
M ETE

— Timpul este un factor esential in negocieri. El joacd un rol important in
influentarea climatului de ansamblu si afecteaza direct rezultatul final al
discutiilor.

— Un rezultat de succes nu inseamna Tntotdeauna castigul cu orice pref, ci
obtinerea unui rezultat care multumeste ambele parti.

— Progresul oricarei negocieri, chiar dacd aceasta este condus de o terta parte,
este puternic influentat de valorile personale, intelegerea, atitudinile si
emotiile persoanelor de la masa de negocieri.

— In abordarea oricarui tip de negociere este necesar a fi promovat un sistem
de orientare creat pe sarcini §i bine concentrat pe rezultatul urmarit,
inldturdnd sau diminuadnd repulsiile, antipatia sau simpatia fatd de persoana
sau persoanele ce reprezintd partenerul implicat Tn respectiva negociere.

— Decelarea intereselor fatd de pozitii, decelare bazata pe discernamant si
maturitate Tn conturarea obiectiva a intereselor si a raporturilor acestora in
coordonatele ce genereaza pozitia partenerilor.

b. Principii de conduita

— Evitarea negocierilor conflictuale. Orice negociere conflictuald si pe pozitii
de forta este marcata de dispute, lipsa de incredere intre parteneri, frecvente
intreruperi de tratative pentru reajustarea pozitiilor.

— Promovarea discerndmantului §i maturitatii stiintifice, precum si a
capacitatii decelarii permanente a intereselor fatd de pozitie.

— Abrdarea rationald a negocierilor si militarea pentru promovarea spiritului
de obiectivitate.

— Crearea si sustinerea spiritului de Intelegere reciproca.

— Controlul drastic al trasaturilor proprii de caracter, respectiv controlul
nevoilor §i evitarea unor reactii sub imperiul iesirilor nervoase,
congtientizarea normelor de conduitd si a culturilor partenerului de
negociere.

— Promovarea unor norme de conduitd proprii mentinerii personalitatii si

imaginii negociatorilor implicati presupune constientizarea faptului ca
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fiecare partener reprezintd o personalitate marcanta si are un rol deosebit in
procesul de negociere.
c¢. Principii specifice unor domenii sau actiuni

—  Principiul folosirii perspectivei unui profesionist, care are in vedere
modalitati de abordare a fiecdrei probleme prin prisma exigentelor unor
profesionisti Tn domeniu, dar neimplicati in negociere, care printr-o viziune,
din afara pot observa oportunitati deosebite si cdi alternative de valorificare
a respectivelor oportunitati.

—  Principiul gandirii si prezentarii rezervate si cu prudentd a ofertei, principiu
care are 1n vedere evitarea prezentdrii primei oferte in cadrul negocierii.

—  Principiul impresionarii partenerului prin lansarea unei sarcini exagerate,
fenomen ce asigura posibilitatea, ca ulterior, sd se poatd proceda la o serie
de concesii care sa nu afecteze pozitiile nici unuia dintre parteneri.

2. Fazele obligatorii ale unei negocieri

v Pregatirea — Ce vreti dumneavoastra?
v Dezbaterea — Ce vor €i?
v Propunerea — Ce ati putea negocia?
v Negocierea — Cu ce ati putea face schimb?
1. PREGATIREA
* culegerea informatiilor
e  climinarea barierelor de comunicare
e observarea modului de manifestare a sincronismului sau a dihotomiei dintre mesajele
verbale si non-verbale
e ce veti decide, ce veti confirma sau ce vreti sa obtineti
e deschiderea unor negocieri poate implica si readucerea In discutie a unor aspecte
stabilite anterior
* 1Intocmirea unei liste cu toate obiectivele, dupd care acestea trebuie clasificate
descrescitor in ordinea importantei §i trebuie identificate cele care nu sunt
indispensabile.

Astfel, trebuie delimitate obiectivele de:
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importantd mare: ceea ce ar trebui sa obtineti daca ati fi de acord cu totul.
Acestea reprezintd “capatul de linie” sau “pozitia limitd”, obiectivul fara de
care un negociator nu este pregatit sa ajunga la vreun acord

importanta medie: acele obiective pe care ati dori sa le atingeti daca puteti,
dar care nu sunt critice

importanta mica: acele obiective pe care ati dori sa le atingeti daca ati putea,

dar care nu risca a pune 1n pericol afacerea dacd nu sunt atinse.

alocarea unor valori posibile pentru fiecare din punctele pe care leati inclus in ordinea

de prioritatii

e bine sa stim sa facem diferenta intre “dorinte” si “nevoi” cand evaluam diferitele

obiective. fn‘;elegerea subtilitatii acestei diferente este esentiala pentru descifrarea

dorintelor si nevoilor partenerului de negociere

este bine sa se studieze punctele tari si slabiciunile partenerului de negociere si sa se

afle cat mai multe despre componentii echipei situate de cealalta parte a mesei

evaluarea punctului de plecare si atuurile opozitiei:

o

incercati sa identificati obiectivele opozitiei, la fel cum le-ati identificat pe
cele proprii

faceti o listd cu potentiale obiective si clasificati-le in ordinea importantei
clasificati-le dupa prioritati: principale, medii si secundare

dar nu uitati ca aceste judecati sunt pure supozitii si ca trebuie verificate prin

observare direct pe durata negocierilor

e sd stifi si care sunt slabiciunile (atdt la nivel de grup, cat si ale deprinderilor

individuale

Gregseli care trebuie evitate in faza de pregatire:

(0]

(0]

Sa nu va gasiti timp pentru a hotari ceea ce vreti

Confuzie in pregitire “lasa s auzim ce au ei de spus”
Lipsa de realism in alegerea punctelor de intrare si de iesire
Séa nu va faceti o ordine de prioritati a dorintelor tale

Sa nu va stabiliti o scald pentru fiecare dorinta
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DEZBATEREA

analiza continud a mesajelor transmise
este cea mai comund forma de interactiune Intre negociatori, acoperind cam 80% din
timpul petrecut in negociere
este domeniu-cheie pentru autoperfectionare (prin comportamentul cu ceilalti
negociatori, dezbaterea poate incetini, Tmpiedica, stopa sau, dimpotriva, promova un
acord)
presupune controlul a doud aspecte: cum ne prezentdm si cum reactiondm fatd de
celalalt negociator (indiferent cum se comporta acesta)
utilizarea eficienta a timpului alocat dezbaterilor va permite o exploatare reciproca
atdt a inhibarilor personale, cat si ale celuilalt negociator (realizarea unui dialog
deschis ntre cele doud parti va avea, probabil una sau doud consecinte: fie ca 1i va
face pe negociatori sa fie constienti de beneficiul reciproc al negocierii unui acord, fie
va demonstra ca un acord nu este nici posibil, nici de dorit)
dupa ce v-ati fixat obiectivele si ati analizat potentialele obiective ale adversarului,
trebuie s puteti elabora o strategie prin care sd va atingeti scopurile (pentru acest
lucru, folositi-va de punctele tari ale personalitatilor pe care le aveti in echipa)
Elemente ce influenteaza puterea de negociere

v’ raportul cerere-ofertd
marimea partenerului
gradul de informare despre piata si partener
viteza / capacitatea de reactie
flexibilitatea in actiune

capacitatea de asumare a riscurilor

AN NI N N NN

experienta in negocieri

v pregitirea temeinica a negocierii (documentare, simulare, etc.)

3. PROPUNEREA

este obligatorie identificarea zonei de interes comun §i gésirea prin ajustare mutuald a

punctului comun 1n care se intalnesc obiectivele partilor
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veti fi pregatit si faceti o propunere atunci cind veti putea recapitula ce vrea celalalt
negociator si cand 1l veti informa despre ce vreti dumneavoastra
ati identificat temele si ceea ce doriti, v-ati gindit la dorintele celuilalt negociator si la
0 posibild ordine a prioritatii lor
prin compararea dorintelor lor cu ale dumneavoastra si cu punctele de intrare
respective, puteti vedea:
v’ dacai aveti dorinte comune
v" care din dorintele dumneavoastra sunt in competitie directd cu ale lor
v' care din dorinte, luate in parte, nu sunt contestate de nici unul dintre voi
formularea unei propuneri este decisivd in orice negociere (este o parte cruciald a
strategiei de negociere)
are o mare importantd sa decideti cand Tncepeti sa faceti planul de bataie
dacd vreti sd vorbifi primul sau preferati sd raspundeti la propunerea opozitiei
o propunere este o incercare de raspuns la intrebarea: ce dorinte ale celuilalt
negociator trebuie s satisfac, dacd vreau sa obtin ce mi-am propus?
rezultatul tuturor negocierilor depinde de prezentarea si discutarea propunerilor facute
de partile implicate
propunerile sunt examinate si modificate pana se ajunge la un acord
o propunere este formatd din doua elemente:
o conditia - reprezintd ceea ce vreti dumneavoastra sd obtineti de la celalalt
negociator
o oferta - reprezintd ceea ce ati putea oferi in schimb
flexibilitatea este masura in care sunteti pregatit sa va abateti de la propunerea pe care
ati facut-o initial:
o prea putina flexibilitate poate da impresia cd nu doriti sd negociati deloc,
determinind cealalta parte sa abandoneze definitiv negocierea
o pe de altad parte, o flexibilitate prea mare poate semnala ca nu tineti prea mult
la pozitia dumneavoastra si nu veti fi luat Tn serios
o solutia este pastrarea unei flexibilitati suficiente pentru a va putea revizui

pozitia atunci cand este nevoie.
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4. NEGOCIEREA (tranzactionarea)

= respectarea acordului Incheiat in urma negocierii
= 0 etapa ce pune 1n evidentd comportamentul etic al partilor
= implica efectuarea unor schimburi
* sd dai ceva pentru a primi ceva In schimb
= este faza unde se vede daca rezultatul procesului este unul pozitiv sau negativ
= ambele parti trebuie sa fie foarte atente la ce fac pentru a evita sa facd anumite
concesii nefavorabile
= un principiu fundamental al tranzactiondrii este sa faci orice ofertd la modul
conditional (nimic nu se acordad gratuit — pentru orice ofertd, trebuie sd se primeascd
ceva in schimb)
= natura si specificul schimbului pe care il sugerati va semnala valoarea pe care
dumneavoastrd o acordati ofertei pe care o faceti: de asemenea, 1i va arata celuilalt
negociator cd nu sunteti dispus sa cedati nimic decat daca nu face el, la randul lui un
efort similar
= este formatd dintr-o conditie si o oferta, respectiv conditie precisa si o ofertd precisa
(in tranzactie nimic nu este vag)
= raspunsul la o tranzactie va fi in functie de acceptarea sau neacceptarea ofertei fara o
negociere ulterioara
= adesea negociatorii propun contra-oferte (cu scopul de a amenda reciproc ultimele
oferte conditionate), fara prea multe dezbateri suplimentare referitoare la meritele
cauzelor lor. Contra-ofertele imediate sunt acceptate in faza de tranzactionare, iar ceea
ce este foarte bun la ele este ca directioneaza negocierea catre concluzia finala.
Organizarea negocierii
v’ Pregitirea echipei de negociere
v’ Pregitirea mandatului de negociere
v’ Pregitirea locului negocierii
Pregitirea echipei de negociere
Tipuri de negociatori:

v" Cei ce vor sa obtind ceva si sd nu dea nimic in schimb - negociatorii rosii

daddd . m G

Fretect cofinantal dim Fondul forisd Turopean pris Programul Operadbons! Copited Lman



LAILIHEA C U5 P AR,

Wl Wl oy’ W LS
M ETE

v' Cei care prefera sd dea ceva pentru a obtine ceva- negociatorii albastrii

Negociatorii rosii (agresivi)

» Considera toate negocierile ca activitati cu un singur sens

» Cagstiga prin dominare

» Considera ca “mai mult pentru ei” Tnseamna “mai putin pentru dumneavoastra”

» Folosesc bluff-uri, "trucuri murdare” si constrangerea pentru a obtine ceea ce vor, asa
cum vor

» Primesc ceva si nu dau nimic in schimb

Negociatorii albastrii (afirmativi)

» Considera toate negocierile ca fiind activitati pe termen lung

Reusesc prin cooperare

Considera ca “mai mult pentru dumneavoastra” inseamna “mai mult pentru ei”
Evita tehnicile de manipulare

Trateaza interesele fiecarei parti folosind schimburi negociablie

YV V V V V

Dau ceva pentru a primi ceva

Sau:

negociatorul autoritar:

o

o

este pasionat de activitatea desfasurata

are un caracter rigid si este putin receptiv la argumentele sau informatiile partenerului
este un bun organizator

dar, lipsit de initiativa

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

pret, sd-si impuna parerea)

negociatorul cooperant:

o este un sentimental

o dar, reuseste sa fie realist

o are o dorinta launtrica de a fi util si este satisfacut atunci cand poate depasi momentele
conflictuale

o este preocupat in clarificarea negocierilor, pentru evitarea blocarii comunicarii §i

gdsirea unor solutii conciliante
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o este un bun cunoscdtor al spiritului de echipa, civilizat, placut si sociabil, e un

partener ideal de echipa si de negociere;

negociatorul permisiv:

o nu doreste sa fie neapdarat convingdtor, dar nu acceptd nici postura de Tnvins are un stil

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

o accepta dezordinea, raspunsurile partiale sau evazive

o nu face uz de autoritate si este iubit de colaboratori

o de cele mai multe ori, nu are rezistenta necesara negocierii negociatorul creativ:

v/ este mai Intii un vizionar si abia dupa aceea un organizator eficient
v" nu este preocupat neaparat de problemele concrete ale ordinii de zi, dar vine, de

foarte multe ori, cu solutii concrete

Caracteristici necesare unui negociator

>
>

YV V V V V

solida pregatire profesionala (economica, tehnica, juridica etc.)

o bogatd experientd in purtarea negocierilor si cunoasterea tacticilor si tehnicilor de
negociere

sd aiba trasaturi complexe de personalitate

sd aiba o culturd generald, sa cunoascd in special cat mai multe despre tara partenerului
sd cunoascd perfect problema pusd in discutie

sd aibd calitatea de a se integra intr-o echipa si disciplina de a fi colaborator

sd prezinte, la momentul cel mai potrivit si in mod cat mai explicit, argumente concrete
si cu eficienfd maxima

sd aiba un sistem nervos echilibrat, sd aiba capacitatea de a se stapani chiar atunci cand
este supus la presiuni mari

sd aiba calitati de transpatrundere (empatie), respectiv si stie sd se transpund in situatia
partenerului si sa Tnteleagd modul de a gandi al acestuia

sd aiba claritate in gandire: mobilitate de spirit, adaptabilitate la situatii complexe, spirit
de cooperare, loialitate, curtoazie, modestie, maniere elegante

sd aiba cunostinte de psihologie, imaginatie si putere de previziune, capacitate de

simulare, sa fie prezentabil, cu farmec personal si sim{ al umorului

P:laddjh ANT HE:EE.;I'EE @

Fretect cofinantal dim Fondul forisd Turopean pris Programul Operadbons! Copited Lman



LAILIHEA C U5 P AR,

Wl Wl oy’ W LS
M ETE

sd aibd in vedere faptul ca forta sa de negociere este influentatd uneori de asocierea cu
indivizi loiali puternici si autoritati, etc.
aptitudinile generale ale negociatorului sunt cele care se cer in multe alte locuri de
munca: spirit de observatie, memorie, atentie, prezenta de spirit, gandire logica,
imaginatie, etc.
rabdarea este necesard pentru negociator pentru a-gi ,,potrivi” miscarile (comunicarea,
abordarea diferitelor puncte ale agendei negocierii etc.) ritmului sau firesc dar si ritmului
partenerului
flexibilitatea - adaptarea la multiplele situatii si la oamenii diferiti ce vor fi Intalniti
creativitatea - una dintre calitatile negociatorului §i o sursa de putere (ii permite sa
descopere perspective noi asupra problemei si sd genereze solutii bune, uneori
neasteptate, mai ales in momentele de blocaj a negocierii)
gindirea pozitiva se manifestd prin optimism privitor la rezultatele actiunilor intreprinse
si prin Incredere 1n judecata si actiunile proprii
automotivarea implica constientizarea intereselor, nevoilor, motivelor care stau la baza
actiunii pe care o Intreprinde negociatorul. Se realizeaza 1i mai multe etape:
o In primul rind, este necesar sd clarifice interesul, obiectivul, consecintele si miza
actiunii
o 1in al doilea rand, sa identifice resorturile interioare care 1l determina sa actioneze (ceea
ce are legatura cu atitudinile, valorile sau nevoile sale fundamentale)
o 1n al treilea rand, pentru a se mentine motivat, sa vizualizeze permanent aceste cauze
care 1i determina actiunea
abilitatea (sau deprinderea) - Indemanarea, priceperea, iscusinta, dobandite de reguladde-
a lungul timpului intr-o indeletnicire oarecare. Negocierea reclama o buna pregatire 1n
cateva domenii critice pentru conducerea si desfasurarea proceselor specifice care o
formeaza, cum ar fi:
o abilitatea de bun vanzator (de produse sau servicii, de idei, de puncte de vedere etc.)
o abilitatea de a colecta si a prelucra informatii abilitatea de comunicare (in special de a
pune intrebari, ascultarea activa, prezentarea) abilitatea de a convinge si a influenta

abilitatea manageriald (mai ales a componentelor de planificare, organizare si control)
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o abilitatea de creare a unui climat optim de lucru abilitatea de a face si a primi concesii
abilitatea de a trata conflictele
» atitudinea - pentru a intelege legaturd dintre planul intim al perceptiilor, convingerilor
sau valorilor individului si planul exterior al comportamentelor. Conceptul include trei
componente:

o componenta cognitiva: fiecare persoand isi construieste imagini despre lume, 1si
formeaza convingeri proprii, pe baza cunoasterii realititii, valorificind experientele
proprii de viata

o componenta afectiva: imaginile despre lume au Intotdeauna o incarcidturd emotionala
(situatiile, evenimentele sau persoanele pe care individul ajunge sa le cunoascd nu
raman fara ecou in plan afectiv)

o componenta comportamentalda: convingerile si sentimentele asociate acestora
determind o anumita tendintd de exteriorizare a persoanei fatd de o situatie, eveniment
sau persoana (ex.: "ascult cu respect opiniile partenerilor de discutie").

Roluri “clasice’ ale echipei de negociere
o Liderul
o Baiatul Bun
o Baiatul Rau
o Durul
o Mintea Limpede
(se pot adopta si alte roluri, In functie de specificul negocierii in care sunteti implicat)
Pentru pregatirea echipei de negociere sunt necesare:

v' fixarea marimii si structurii echipei

v’ fixarea atributiilor sefului si membrilor

v' stabilirea modului de comunicare
Mirimea echipei este influentata de complexitatea negocierii

= in anumite situatii (ex.: negocieri guvernamentale) se impune formarea unor echipe
mai numeroase

= in general Tnsd numarul participantilor trebuie dimensionat cu multa grija, pentru a fi

pastrat la un nivel cat mai mic posibil
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= echipele prea numeroase ridicd probleme de coordonare si mai ales de comunicare,
existand tendinta formdrii unor grupuri

Structura echipei este legatd de marimea acesteia si rezulta din aplicarea a cel putin

doua criterii:

= competenta legatd de continutul afacerii
=  rolul functional
Fixarea atributiilor sefului i membrilor ei:
= negocierile mai complexe pot reclama aldturarea unor competente diferite din mai
multe domenii (de regula: tehnic, comercial, financiar, juridic)
=  rolul sefului echipei este de a coordona si asigura un climat favorabil.
La alegerea conducétorului echipei se apeleaza de regula la urmatoarele doua criterii:
v’ abilitatea de a conduce echipa de negociere, indiferent daca structura acesteia este
comerciala sau tehnica
v’ gradul de responsabilitate si de decizie pe care si-1 poate asuma seful echipei pe
parcursul negocierilor - sarcinile membrilor in desfiasurarea negocierii pot fi
diferite:
o unii joaca rolul propriu-zis de negociatori
o altii au sarcini de pregdtire a documentatiilor, de furnizare de informatii si de
argumente o repartizarea rolurilor in diferite jocuri tactice (ex.: baiat bun baiat rau).
Modul de comunicare:
este esential ca negociatorii sa manifeste respect unii fata de altii
sd se sprijine reciproc
sprijinul trebuie sd se manifeste constant, atit verbal ("da, asa este!", "intr-adevar..."),
cit si non-verbal (ex.: incuviintare din cap)
trebuie sd se asigure siguranta unor convorbiri sau transmiteri de documente
confidentiale ori secrete
echipa ideald de negociatori ar trebui sa aiba intre 3 §i 5 membri si sd asigure
interpretarea tuturor rolurilor-cheie
nu e obligatoriu ca fiecare rol sa fie jucat de o persoana

de mai multe ori acelasi echipier interpreteaza mai multe roluri complementare
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— o strategie buna presupune desfagurarea optima a personalului (trebuie sda decideti
asupra rolurilor si raspunderilor pe care vreti si le si le asume membrii echipei).

Definirea rolurilor din echipa

Roluri

Raspunderi

Liderul

Orice echipa de negociatori are nevoie
de un lider. Poate fi persoana cea mai
versatd, nu neaparat cu cea mai mare
vechime Tn munca.

Conduce negocierile, li se adreseaza celorlali
cand este nevoie. Decide in chestiunile de
competentd (de pilda, daca sunt destui bani
pentru finantarea unei operatii de preluare). i
coordoneazd pe ceilalti membrii ai echipei.

Biiatul bun

Este persoana cu care se identifica in
majoritate echipa adversa, pe care si
lar putea dori ca singur oponent.

Exprima intelegere fata de punctul de vedere al
opozitiei. Da impresia cd se repliazd pe o
pozitie ocupatd anterior de propria sa echipa.
Se confera adversarilor un fals sentiment de
sigurantd, facandu-i s se relaxeze.

Baiatul riu

Este opusul baiatului bun si are rolul
de a-1 face pe adversar sa creada ca sar
ajunge mult mai usor la un acord fara
el.

Intrerupe negocierile daci si cind e nevoie.
Submineazd orice argument sau punct de
vedere exprimat de opozitie. Intimideaza
opozitia si Incearca sa-i divulge slabiciunile.

Durul

Priveste toate lucrurile de pe pozitii de
fortd. Pune opozitia 1n situatii
complicate, iar colegii de echipa 1i dau
cuvantul frecvent.

Intarzie negocierile prin tactica blocajului. Se
permite celorlalti sd revind asupra eventualelor
oferte dezavantajoase pe care le-au formulat.
Observa si noteaza evolutia negocierilor. fi face
pe colegi sa ramana fixati pe obiectivele
negocierii.

Mintea limpede

Identificd si pune cap la cap toate
punctele de vedere exprimate, dupa
care le prezinta sub forma unei pozitii
unite §i convingatoare.

Sugereaza solutii de depasire a impasurilor Are
grija ca discutia sa nu se indeparteze prea mult
de la subiect. Semnaleazd inconsecventele
punctului de vedere al opozitiei.

Felul in care stau negociatorii la masa:

» fata in fatd — confruntare sau doriti sa subliniati identitatea distincta a echipelor

» la 0 masa rotunda — colaborare

» poate avea un efect pronuntat asupra tonului si chiar asupra rezultatului rundei de
negociere

» la negocierile dintre echipele mici, partile stau fatd in fatd la o masa dreptunghiulara
(aceasta este dispunerea cea mai protocolara, care sugereazd o confruntare

» pentru subminarea opozitiei, plasati-va liderul in capul mesei, sa dea impresia de

control al ostilitatilor
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» pentru atenuarea atitudinilor transante care dauneaza negocierii, alegeti o dispunere
cat puteti de neprotocolard, de preferintd prin folosirea unei mese rotunde Dispunerea
propriei echipe

Dispunerea propriei echipe
Detalii:

v’ daca va concentrati pe tinta dezbaterii — sa aflati ce vor ceilalti negociatori si sa le
faceti cunoscut ce vreti dumneavoastra, veti reusi sa evitati tensiunea si disputele
distructive

v inhibitiile negociatorilor, inclusiv temerile si ingrijorarea in privinta intentiilor
dvs., sunt intarite de o disputa distructiva (inhibitiile Tncetinesc negocierile si pot
chiar obstructiona un acord reciproc avantajos)

v negocierile incep adeseori intr-o oarecare tensiune. Acest lucru se poate datora si
trecutului relatiei respective, faptului ca negociatorii nu se cunosc sau ca nu sunt
siguri de ceea ce se va hotéri in final. Dacd tensiunea este prezenta, atunci este
imperativ sd se evite inrautatirea situatiei §i transformarea tensiunii intr-o
ostilitate totala

v’ negociatorii pot face foarte mult pentru a reduce tensiunea:

o prin ceea ce spun sau prin modul in care isi vorbesc unii altora
o puteti contribui la reducerea tensiunii daca nu uitati cd rolul dumneavoastra
in dezbatere
o de a afla ce vrea celdlalt negociator si de a-i face cunoscut ce vreti
dumneavoastra
Pregitirea locului negocierii

Rezultatul unei runde de negocieri poate fi influentat de mediul in care acesta se

desfasoara: caracterul neutru, accesibilitatea si conditiile oferite.

Pentru intalnirea propriu-zisd trebuie asigurate conditii optime, prin rezolvarea unor

aspecte tehnico-organizationale, cum ar fi:
- alegerea locului
- fixarea momentului si duratei negocierii

- amenajarea spatiului pentru desfasurarea tratativelor:
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o conditii de luminozitate, caldura, aerisire etc. convenabile,

o loc suficient pentru a putea lucra (ca o manevra conflictuald,
amenajarea locului de negociere poate fi exploatatd n scop tactic
pentru a incomoda partenerul: asezandu-1 in pozitii improprii: In curent
sau langa un calorifer fierbinte, cu fata spre sursa de lumina etc).

- asigurarea facilitatilor pentru echipa oaspete (preluare de la aeroport, daca este

cazul, asigurarea cazarii la hotel, actiuni de protocol etc).

Expert bune practici in antreprenoriat
Gica Cruceru
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