1. SCURTA INTRODUCERE

Negocierea este'o arta sau o abilitate? Negocierea
este ca un.joc de noroc, in care hazardul e decisiv?
Oare ne nasgtem negociatori sau devenim pe parcurs,
prin instruire? Oricine poate sa fie un bun negociator
sau doar cativa sunt cei privilegiati? Daca ii voi oferi
celui cu care negociez ceea ce igi doreste, voi obtine si
eu ceea ce vreau de la el? Pentru a raspunde la citeva
intrebdri de acest gen, am conceput un Ghid de
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Negociere cu adresabilitate larga. La un moment dat,
fiecare dintre noi este in postura de a negocia pentru
sine sau pentru altii. Pentru ca aproape totul este
negociabil!

Omul este o fiinta emotionalad care doreste sa isi
cunoasca avantajele inainte de a fi pregatit pentru o
actiune. Studiile gtiintifice aratd ca un individ decide
numai 20% in baza unor argumente logice, in timp ce
procesul decizional este influentat in mod hotarator
de catre factorul emotional (80%).

Complexitatea si dinamica. relatiilor. interumane,
intr-o societate. dominatd de dispute, transforma
comportamentul individual ‘acreditind tot mai des
ideea ca este normal sa primesti dar nu este uzual si
oferi/ In acest context, concesiile se fac din ce in ce
mai greu chiar daca beneficiile ar putea fi reciproce.
Metodele traditionale de solutionare a conflictelor
acrediteaza aceasta abordare, in care pentru ca cineva
s cagtige, este nevoie ca altcineva sa piarda.

Ne ducem existenta intr-un ambient guvernat de
nevoia de comunicare si de limbaj, un univers
tehnologizat, cu mijloace de captare si transmitere a
informatiilor mereu mai performante si mai variate.
Verbalul a preluat controlul si se comunica atat de
mult incit s-a ajuns la suprasaturare, la o demo-
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netizare a cuvintelor. Bombardati de o cantitate
imensa de informatii, oamenii par sa inteleagi din ce
in ce mai putin ce se intdmpla in jurul lor.

In acest context socio-cultural au aparut si s-au
dezvoltat modalitatile alternative de solutionare a
conflictelor (metodele ADR) - acele metode de
solutionare voluntara a conflictelor, pe cale amiabils,
in care partile implicate in conflict decid sa isi
solutioneze divergentele prin implicarea directa in
obtinerea unor solutii mutual agreate, solide si
durabile, avind putere de decizie in ‘solutionarea
conflictului. Fiind mai putin .formale decat caile
litigioase, aceste tehnici de 'solutionare a conflictelor
in afara salilor de judecata casgtiga noi adepti intrucat
partile -isi .realizeaza ~interesele, solutiile sunt
durabile, costurile sunt semnificativ mai reduse si
procedura este confidentiala. Principalele
caracteristici ale modalitatilor alternative de
solutionare a conflictelor sunt urmatoarele: partile
detin controlul asupra intregului proces, procedura
este informald, rapida si eficientd, participarea
partilor este directd, trebuie si existe comunicare
intre participanti, iar accesul la justitie nu este
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ingradit daca partile ajung la o intelegere prin aceste
metode.

Putem spune c¢i in cadrul modalitatilor
alternative de solutionare a conflictelor, comunicarea
este piatra unghiulara pe care se cladeste consensul si
se sting neintelegerile dintre parti. Fenomenul
comunicarii este inteles ca proces de interelationare
intre indivizi Intr-un context social dat, iar
intelegerea ei trebuie sa aiba la bazid cunoasterea
individualului si a actiunilor umane. Nu o putem
raporta doar la nivel abstract, ea trebuie ancorata in
actiune, iar prin actiune ne referim la evenimentele
cotidiene, la cazurile particulare.

ADR-ul presupune. o’ solutionare a disputelor
bazata pe nevoile si interesele partilor si nu doar pe
drepturile lor/legale, ca si in instanta de judecata.
Fara ca drepturile legale sa fie incalcate, rezolvarea
alternativa- a disputelor are citeva particularitati:
solutia nu le este impusa partilor de catre un tert iar
acestea se implica in “construirea solutiei”.

Negocierea, parte a acestor sisteme alternative
este procesul in care partile implicate conlucreaza
pentru a gisi o solutie mutual acceptati la o
problema dati. Nu presupune a treia parte care si
impund o solutie partilor. Fiecare parte este

Chester I Karras: ,,In afaceri, nu primesti ceea ce meriti ci ceea ce vei negocia”



Ghid de negociere

partizanul propriului interes incercand si obtina de
la cealaltd parte maximum posibil. Dincolo de faptul
ca este un termen cunoscut uzitat in vorbirea
curentd, folosirea sa pe scarad larga la adevaratul ei
potential este departe de a fi realizata.

Tocmeala, targuiala, negociere

De fiecare data cind ne exprimam o pozitie prin
care sperdm sa determindm o persoana sa adopte o
anumita decizie materializatd de citre acesta printr-o
actiune sau inactiune, fiard ca noi si folosim o
strategie construita in baza wunor . cunostinte
dobandite, ne tocmim sau ne targuim, nu negociem.

Negocierea este” o combinatie “de aptitudini
personale, pregatire, planificare, strategie si tactici.

Targuiala’ sau tocmeala presupune concentrarea
exclusiva 'asupra generdrii unei oferte sau asupra
modificarii uneia existente. Este specificd stabilirii
preturilor unor produse sau servicii, fiind o varianta
mai putin evoluatd a negocierii. Spre deosebire de
negociere, nu este un proces structurat. In cazul unei
targuieli, are importanti obtinerea wunui pret
satisfacitor si nu durabilitatea relatiilor de
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colaborare, partenerii de discutii fiind de multe ori
ocazionali.

Un exemplu clasic de targuiald presupune
identificarea de catre doritor a produsului dorit,
aflarea pretului cerut, efectuarea ofertei de pret si
ajustarile reciproce ale cererilor si ofertelor. In cazul
in care vinzatorul i cumparatorul reusesc si cada de
acord, urmeaza a se efectua tranzactia.

Targuiala poate decurge in felul urmator:

Cumparidtorul: Cit cereti pe produsul acesta?

Vénzdtorul: Cer 7 dolari

Cumpidrdtorul: Pretul e'fix?

Vanzatorul:'Mai las ceva...

Cumparidtorul: Vi dau 4 dolari.

Vanzatorul: 6 dolari e ultimul pret

Cumpidrdtorul: Dacd cumpdr mai multe bucdti mai
lasati?

Vénzdtorul: Cdte bucdti doriti?

Cumparidtorul: Pe 5 bucdti vd dau 25 de dolari.

Véanzdtorul: Bine, fie! Dar sunt de acord doar
pentru cd imi sunteti simpatic!

Targuiala nu exclude folosirea unei argumentatii
solide, a unor studii de piatd sau mai multe intalniri
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intre persoanele interesate insi scopul urmarit se
reduce doar la achizitionarea unui bun sau serviciu.
Persoanele care tocmesc des pretul unor bunuri sau
servicii se considera negociatori. Acestia considera ca
abilitatea de a negocia se dobandegte din nagtere si
nu prin instruire.

Notiuni de baza in negociere

Limbajul specializat al negociatorilor propune
aprofundarea unor termeni specifici negocierii,
consacrati in literatura de specialitate. Chiar daca in
mod aparent par termeni care se regasesc in vorbirea
curentd, intelesul lor are valente speciale:

Psihologul umanist Abraham Maslow considera ca
interesul reprezinti manifestarea unor trebuinte, a
carorintensitate variaza in functie de nevoi.

Innegociere este important interesul comun al
partilor (interese manifestate de ambele parti care
fac posibild negocierea). Interesele specifice apartin
doar unora dintre parti.

Concesia reprezintd acordul obtinut prin cedari
reciproce.
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Pozitia in negociere este o atitudine adoptata
intr-o situatie datid si reprezintd insumarea tuturor
intereselor unei parti.

Angajamentul pozitional reprezintd pozitia
manifestata la un anumit moment.

Plaja de negociere sau marja de negociere
(“negotiating range”) este aria delimitata de
obiectivele minimale si maximale ale negocierii.

Obiectivele in negociere pot avea o importanta
diferitd. Cele de importanta mare se identifici cu
pozitia limitd sau ceea ce trebuie sa indeplinesti in
mod obligatoriu intr-o negociere. Obiectivele cu
importanta medie sunt importante insa chiar fara
atingerealor ‘este posibil a se realiza acordul in timp
ce obiectivele de importanta mica sunt cele la care
se poaterenunta facil daca celelalte sunt atinse.

Zona de interes comun descrie acea zona in care
are loc intilnirea sau intrepatrunderea plajelor de
negociere ale celor doi negociatori.

Strategia de negociere insumeaza totalitatea
deciziilor asumate puse in slujba indeplinirii obiecti-
velor negocierii.
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Tehnicile de negociere reprezintd metodele de
abordare a negocierii, fiind proceduri de lucru menite
a duce la indeplinirea unor sarcini precise in
negociere.

Tacticile de negociere se refera la o concretizare
a strategiei in vederea stabilirii mijloacelor si
formelor de actiune ce urmeaza sa fie folosite pentru
realizarea obiectivelor propuse.*1).

Puterea de negociere reprezintd -ansamblul
mijloacelor pe care negociatorul le' poate utiliza in
vederea obtinerii unei solutii convenite cAt mai
aproape de pozitia proprie.

Zona de compromis posibil este zona in care
plajele de negociere ale participantilor se suprapun.
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