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INTRODUCERE

Complexitatea deosebit\ a vie]ii social-economice [i politice
contemporane, faptul c\ participarea la schimburile comerciale interna]ionale a
devenit, ast\zi, o cerin]\ indispensabil\ a progresului economic al fiec\rui stat ;n
parte se reflect\ [i în intensificarea preocup\rilor pentru asigurarea prin dialog [i
conlucrare, prin negociere, a unui cadru cât mai adecvat de desf\[urare pe baza
unor principii corecte [i echitabile a rela]iilor dintre state, precum [i a celor dintre
organiza]iile economice care activeaz\ pe plan mondial.

De[i au fost folosite din vechi timpuri, negocierile s-au consacrat ca modalitate
adecvat\ [i eficient\ de rezolvare a problemelor ce apar pe plan interna]ional între
parteneri (]\ri sau firme), mai ales în epoca modern\. Negocierea s-a impus ca unul
dintre cele mai pre]ioase atribute ale civiliza]iei contemporane [i a c\p\tat o
importan]\ deosebit\, în ultimul sfert de secol, în toate domeniile vie]ii
interna]ionale, ;n mod special ;n schimburile comerciale interna]ionale.

Negocierea este o activitate des ;nt=lnit\ ;n practic\, astfel ;nc=t se consider\,
adesea, ;n mod eronat, c\ reprezint\ o capacitate fireasc\ a fiin]ei umane, nefiind supus\
niciunei bariere de competen]\, produc=ndu-se ;n mod natural [i ap\r=nd ca o
consecin]\ nemijlocit\ a rela]iilor ce se stabilesc ;ntre persoane. :n realitate, ;n
condi]iile competi]iei acerbe [i a conflictelor de interese ce se manifest\ tot mai
pregnant pe pia]a mondial\, apare, din ce ;n ce mai clar, necesitatea, chiar
obligativitatea ca, la nivel interna]ional, ;n activitatea de negociere s\ fie implicate
persoane competente [i instruite, care au abilit\]i [i cuno[tin]e teoretice [i practice
;n domeniu, persoane care pot s\ transforme negocierea ;ntr-un factor de succes ;n
afaceri, prin faptul c\ o practic\ de o manier\ profesionist\.

Preg\tirea profesional\ ;n domeniu, ;ncep=nd chiar de pe b\ncile facult\]ii,
devine cu at=t mai necesar\, cu c=t, la nivel interna]ional, negocierile au devenit
tot mai subtile, mai sofisticate [i mai complicate, utiliz=nd o gam\ enorm\ de
strategii, tehnici [i tactici.

Plec=nd de la aceast\ necesitatea obiectiv\, cartea de fa]\ ;[i propune s\
prezinte o serie de aspecte teoretice [i practice privind negocierea comercial\
interna]ional\. Pornindu-se de la bazele conceptuale ale procesului, se abordeaz\,
gradual, scopul [i modul de preg\tire [i desf\[urare a negocierilor comerciale
interna]ionale, strategiile, tehnicile [i tacticile utilizate ;n negocierile comerciale
interna]ionale, ca [i modalit\]ile [i stilurile cel mai frecvent utilizate pe plan
interna]ional. De asemenea, sunt abordate aspectele esen]iale legate de
particularit\]ile procesului de negociere ;n context intercultural [i multicultural.

Autorul
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CAPITOLUL 1
CONCEPTUL DE NEGOCIERE ÎN AFACERILE

INTERNAŢIONALE

1.1. ELEMENTE DE TEORIA NEGOCIERII

De[i pare paradoxal, procesul de negociere este prezent în toate aspectele
existen]ei noastre. Negociem oricând, orice [i aproape cu oricine. Negocierea este
prezent\ ;n toate aspectele existen]ei noastre sub o multitudine de forme, se
realizeaz\ ;ntr-o diversitate de domenii [i este cunoscut\ pe plan local, na]ional [i
interna]ional.

Negocierea este în egal\ m\sur\ o art\, apanajul talentului nativ [i o [tiin]\
cu reguli, instrumente [i pârghii specifice, dobândite prin experien]\ [i înv\]are.

Teoria negocierii apar]ine domeniului sociologiei [i psihologiei sociale,
mai precis segmentului care studiaz\ comportamentul uman ;n diferite situa]ii
sociale.

Negocierea nu este o descoperire modern\ [i nu apar]ine exclusiv al
contemporaneit\]ii. Peste tot ;n lume [i în toate timpurile, oamenii nu [i-au impus
unilateral voin]a, ci au c\utat solu]ii în comun, respectiv, solu]ii negociate.
Omenirea a în]eles demult c\ negocierea reprezint\ cel mai sigur mijloc de
rezolvare a conflictelor de interese, constituindu-se ;n cea mai nobil\ form\ de
comunicare interuman\. În istoria vechilor popoare, negocierea [i negociatorii au
jucat un rol important, despre care fac men]iune documentele vremii.

Termenul de negociere dateaz\ înc\ din secolul VI î.e.n. [i î[i are originea
în Roma antic\ - "negotium" care ;nseamnă "nego] sau afacere". El desemna acea
activitate practicat\ de c\tre cet\]enii liberi ai imperiului, oameni boga]i dar nu [i
nobili, care le asigura acestora dobândirea de bunuri prin intermediul unei
activit\]i ce nu presupunea un efort fizic deosebit, ci doar comunicarea verbal\ [i
uneori în scris cu semenii.

Dic]ionarul explicativ al limbii române define[te negocierea drept „o
ac]iune prin care se trateaz\ cu cineva încheierea unei conven]ii economice,
politice, culturale, etc.” sau „o ac]iune de intermediere, de mijlocire a unei
afaceri”.

Dic]ionarul diplomatic consider\ c\ negocierea “constituie un proces de
abordare a unei probleme, a unui diferend, a unei situa]ii conflictuale prin
mijloace pa[nice, de în]elegere direct\, în scopul promov\rii sau înf\ptuirii unui
acord între p\r]i, al îmbun\t\]irii raporturilor dintre ele, al reducerii tensiunii [i
fric]iunilor dintre acestea [i solu]ion\rii unui interes comun”.
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Conform Webster Dictionary “negocierea const\ în tratativele [i discu]iile
purtate în vederea realiz\rii unui acord în tranzac]iile comerciale”.

Negocierea este o form\ generic\ de lupt\ retoric\ [i de confruntare cu
argumente [i probe, purtat\ între doi sau mai mul]i parteneri cu interese [i opinii
complementare, care urm\resc s\ ajung\ la un acord reciproc avantajos. Ea
permite crearea, men]inerea sau dezvoltarea unei rela]ii interumane, în general, [i
a unei rela]ii de afaceri, în particular.

:n sens larg, prin negociere se ;n]elege un complex de procese, de activit\]i
constând din contacte, întâlniri, consult\ri, tratative, desf\[urate între doi sau mai
mul]i parteneri în vederea ajungerii la o în]elegere reciproc avantajoas\. Mai
concret, negocierea reprezint\ o form\ de comunicare ;ntre parteneri, un proces de
taton\ri, discu]ii, schimburi de opinii ;n vederea realiz\rii unui acord de voin]\.

Negocierea devine necesar\ [i este posibil\ ori de câte ori sunt îndeplinite
o serie de condi]ii, respectiv>

a) Existen]a unui conflict de interese manifestat de cel pu]in dou\ p\r]i
;n raport cu un obiect.

b) Existen]a dorin]ei [i interesului p\r]ilor în ob]inerea unui acord
pentru care sunt dispuse s\ fac\, reciproc, concesii.

c) Posibilitatea demar\rii unui proces de comunicare, de transfer de
informa]ii [i de ;n]elegerea lor, ;ntre persoanele implicate.
Comunicarea se face ;n toate modalit\]ile proprii acesteia> verbal\,
non-verbal\, scris\, simbolic\ etc.

d) Lipsa unor reguli [i proceduri prestabilite [i obligatorii sau lipsa
unei autorit\]i aflate deasupra p\r]ilor interesate care s\ impun\
solu]ionarea conflictului de interese peste voin]a acestora. Astfel,
p\r]ile sunt nevoite s\ caute [i s\ creeze, în comun, condi]iile de
realizare a unui acord reciproc avantajos.

:n concluzie, NEGOCIEREA poate fi definit\ ca fiind forma de
comunicare ce presupune un proces comunicativ activ, dinamic, de ajustare,
de stabilire a acordului ;n cazul apari]iei unor conflicte de interese, prin care
dou\ sau mai multe p\r]i, animate de mobiluri diferite [i av=nd obiective
proprii ;[i mediaz\ pozi]iile pentru a ajunge la o ;n]elegere mutual
satisf\c\toare.
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1.2. STRUCTURA CONCEPTUAL| A PROCESULUI DE
NEGOCIERE

Procesul de negociere are o structur\ dual\, respectiv> o structur\ pasiv\
care se refer\ la rela]iile ce se stabilesc ;ntre elementele de context, stabile [i o
structur\ dinamic\ care focalizeaz\ rela]iile ce se stabilesc ;ntre elementele
ajustabile, active, ale procesului.

1.2.1. Structura pasiv\ a procesului de negociere

Procesul de negociere presupune existen]a urm\toarelor elemente>
- mediul de negociere<
- obiectul supus negocierii<
- domeniile de interes<
- obiective (convergente [i divergente) ce se constituie prin raporturile

pe care le stabilesc p\r]ile interesate cu mediul de negociere [i cu
obiectul negocierii.

Obiectul supus negocierii (bunuri, servicii, informa]ii, satus etc.) este
elementul central al structurii pasive a procesului care declan[eaz\ conflictul de
interese ;ntre p\r]ile angajate ;n negociere, reprezent=nd ;n acela[i timp [i obiectul
inten]iilor [i dorin]elor acestora. Acest element va constitui scopul final al
procesului de negociere. Dac\ nu exist\ un obiect de negociat, negocierea nu
poate avea loc.

Domeniile de interes ale p\r]ilor reprezint\ elementele fundamentale ce
permit constituirea intereselor, definirea obiectivelor, angajarea [i declan[area
unei negocieri. Fiecare parte implicat\ ;n proces ;[i configureaz\ un domeniu
particular de interese. Deoarece fiecare parte prive[te de pe o pozi]ie proprie
obiectul supus negocierii, care este inclus ;n domeniul de interese, acesta va avea
pentru fiecare parte o importan]\ diferit\.

Obiectivele pe care [i le propun [i le urm\resc p\r]ile interesate pot fi
convergente sau divergente. Convergen]a [i divergen]a ;ntre obiective deriv\ din
pozi]ia acestora ;n raport cu obiectul supus negocierii. Apari]ia conflictului de
interese este rezultatul proiect\rii obiectivelor proprii asupra obiectului supus
negocierii de c\tre toate p\r]ile angajate. Convergen]a obiectivelor induce
necesitatea stingerii conflictului prin negociere, ;n timp ce obiectivele ;n
divergen]\ impun p\r]ilor acordarea de concesii [i realizarea unor compromisuri.
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Mediul de negociere se refer\ la contextul general ;n care se plaseaz\
procesul de negociere [i obiectul supus negocierii. Acesta are calit\]i specifice [i
particulare care se refer\, ;n principal>

- la constituirea, dimensiunea [i diversitatea domeniilor de interes
pe care le manifest\ p\r]ile interesate s\ angajeze negocierea<

- la caracteristicile [i particularit\]ile culturale ale celor angaja]i ;n
procesul de negociere (p\r]i interesate [i negociatori)<

- la locul specific [i la momentul ales pentru anun]area inten]iei de
negociere, c=t [i pentru desf\[urarea procesului de negociere.

1.2.2. Structura dinamic\ a procesului de negociere

Negocierea presupune prezen]a [i ac]iunea unor participan]i la negociere
[i a unor elemente pe care ace[tia le rela]ioneaz\.

 Participan]ii la procesul de negociere se constituie ;n>
- p\r]ile interesate - persoanele care angajeaz\, manifest\ [i sus]in

interese ;n leg\tur\ cu obiectul supus negocierii<
- negociatorii - persoanele care ac]ioneaz\ ;n vederea ;ndeplinirii unor

obiective care satisfac interesele manifestate de p\r]ile interesate.
De[i ;ntre cele dou\ roluri exist\ o separare net\, de multe ori, mai ales

atunci c=nd este vorba despre negocieri interpersonale, p\r]ile interesate sunt [i
negociatorii de fapt ai intereselor lor.

Atunci c=nd, ;ns\, obiectul negociabil d\ na[tere unor interese majore este
absolut necesar s\ se recurg\ la negociatori specializa]i. De asemenea, atunci c=nd
negocierile se poart\ ;ntre institu]ii, ;ntre organiza]ii, negocierile sunt sus]inute de
c\tre persoane specializate, de c\tre negociatori, ca reprezentan]i ai p\r]ilor
interesate.
 Elementele pe care le rela]ioneaz\ participan]ii la negociere sunt urm\toarele>

- interesul - expresia particular\ a dorin]ei p\r]ii interesate de a ob]ine
obiectul supus negocierii (bunuri, servicii, informa]ii, status etc.)<

- obiectivul negocierii - expresia analitic\ [i discretizat\ a interesului,
;n forma concret\ a unor c=[tiguri satisf\c\toare, pe baza unei formule
de compromis, realizat de c\tre negociatori ;n interesul p\r]ilor
interesate pe care le reprezint\<

- limita ini]ial\ a negocierii - pozi]ia declarat\ ini]ial de fiecare parte
(sau de fiecare negociator), astfel ;nc=t s\-i asigure un spa]iu c=t mai
larg [i divers de manevr\ ;n negociere<
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- limita final\ a negocierii - pozi]ia ultim\ acceptat\ de fiecare parte
(sau negociator) ca fiind rezonabil\ [i acceptabil\, astfel ;nc=t s\
includ\ un spa]iu ;n care obiectul supus negocierii s\ fie con]inut total
sau par]ial [i care s\ satisfac\ obiectivele p\r]ilor interesate<

- spa]iul de negociere - totalitatea circumstan]elor [i aspectelor
considerate ca fiind proprii obiectului negocierii, pe care fiecare parte
(sau negociator) este gata sa le aduc\ ;n discu]ie [i pentru care a
preg\tit argumente [i tactici de promovare [i sus]inere a intereselor.

:n ce prive[te interesele, acestea pot fi de mai multe categorii>

 interese negociabile>
- comune - interesele ce sunt recunoscute [i sus]inute de fiecare parte [i

reprezint\ punctul de echilibru pe termen lung<
- specifice - fiecare parte are interese proprii, diferite de ale celeilalte,

cel mai adesea opuse, dar care sunt negociabile.
 interese non-negociabile - sunt dictate de anumite norme economice, politice,

etice etc. ale unor comunit\]i< acestea pot avea un caracter imperativ ;n
procesul de negociere, fiind recunoscute [i respectate ca atare de fiecare parte
sau nu sunt dec=t prejudec\]i ale uneia sau alteia dintre p\r]ile implicate ;n
negociere<

 interese reale - interesele manifestate [i acceptate de fiecare dintre p\r]i ca
fiind juste [i ajustabile ;n procesul de negociere, care pot fi armonizate pe baza
tratativelor [i delimitate pe baza compromisurilor [i concesiilor f\cute< aceste
interese sunt rareori declarate ;n procesul de negociere.

Dac\ p\r]ile implicate au acelea[i interese, negocierea nu se justific\,
pentru c\ orice negociere are la baz\ un dezacord, oric=t de mic, care poate fi
identificat [i adus ;n discu]ie ;n raport cu un obiect ce poate fi negociat.

1.3. TR|S|TURI CARACTERISTICE PROCESULUI DE
NEGOCIERE

O analiz\ de detaliu a procesului de negociere scoate ;n eviden]\ o serie de
caracteristici fundamentale, printre care>

 Negocierea este un fenomen social care presupune existen]a unei
comunic\ri între oameni, în general, [i între cele dou\ p\r]i interesate, în
particular. Procesul de negociere poart\ amprenta distinct\ a comportamentului
uman, fiind realizat de oameni, fiecare participant fiind caracterizat prin
capacit\]ile sale psihice [i intelectuale [i utilizând experien]a pe care a acumulat-o
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în timp. De asemenea, procesul de negociere se plaseaz\ în context social,
negociatorul nefiind o persoan\ izolat\ de societate.

 Negocierea este un proces organizat concretizat într-un ansamblu de
ini]iative, schimburi de mesaje, contacte [i confrunt\ri, care au loc între parteneri
de afaceri, cu respectarea unor reguli [i uzan]e statornicite într-un mediu juridic,
cultural, politic [i economic determinat. Negocierile sunt purtate într-un cadru mai
mult sau mai pu]in formal, pe baza unor principii, proceduri [i tehnici, în general
bine determinate [i sunt duse, ;n majoritatea cazurilor, de negociatori califica]i,
care au capacitatea juridic\ de a angaja firmele pe care le reprezint\. P\r]ile sunt
obligate s\ respecte anumite cerin]e de ordin procedural, comportamental [i
deontologic consacrate.

 Negocierea este un proces competitiv în care p\r]ile urm\resc
realizarea unui acord care, în paralel cu satisfacerea intereselor comune, s\ asigure
ob]inerea unor avantaje proprii, de multe ori preponderente. În esen]a sa,
negocierea trebuie s\ conduc\ la un consens [i nu la o victorie a uneia dintre p\r]i
asupra celorlalte. În negociere, în ciuda aspectului competitiv care ia na[tere
spontan, exist\ parteneri mai curând dec=t adversari. Cu toate acestea, procesul de
negociere solicit\ mult\ diploma]ie [i autocontrol din partea echipelor de
negociatori pentru a se evita transformarea competi]iei în confruntare [i pentru ca,
în final, s\ se poat\ ajunge la solu]ii reciproc avantajoase.

 Negocierea este un proces de interac]iune, ajustare [i armonizare a
intereselor distincte ale p\r]ilor astfel încât, dincolo de caracterul competitiv al
raporturilor dintre p\r]i, acordul de voin]\ s\ devin\ reciproc avantajos [i posibil.
Negocierea comercial\ nu trebuie abordat\ ca un joc cu sum\ nul\ în care ceea ce
o parte câ[tig\, cealalt\ pierde. Toate p\r]ile negociatoare pot avea de câ[tigat [i
niciuna de pierdut.

 Negocierea este un proces orientat c\tre o finalitate precis\ care
presupune armonizarea intereselor celor implica]i. Ambii parteneri de negociere, [i nu
adversari, trebuie s\ încheie procesul de negociere cu sentimentul c\ au realizat
maximum posibil din ceea ce [i-au propus. Ceea ce conteaz\, în final, sunt
rezultatele negocierii, atingerea unei st\ri de echilibru pe care fiecare o apreciaz\ ;n
func]ie de obiectivele sale prestabilite [i de informa]iile de care dispune.

Realizarea unui echilibru stabil, recunoscut [i acceptat, ;ntre domeniile de
interes, prin medierea pozi]iilor p\r]ilor, reprezint\ punctul focal al ;ntregului
proces de negociere. :n jurul cerin]ei de ajungere la o stare de echilibru se
configureaz\ at=t teoria negocierii c=t [i activitatea practic\ ;n acest domeniu.

F\r\ armonizarea pozi]iilor p\r]ilor, f\r\ ob]inerea unui acord de
profunzime pe termen lung ;ntre acestea, conflictul de interese nu este stins,
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negocierea ;ncheindu-se cu un e[ec care transform\ dezacordul ini]ial ;ntr-o
pozi]ie de conflict irevocabil.

1.4. PRINCIPIILE DE BAZ| ALE PROCESULUI DE NEGOCIERE

Principiile care stau la baza oric\rui proces de negociere reprezint\ un set
de valori generale care nu intr\ ;n sfera de negociere propriuzis\, ele juc=nd rolul
unor reguli nescrise ;n baza c\rora se poate declan[a, se poate sus]ine [i se poate
;ncheia procesul de negociere. Ele reprezint\ condi]iile cu cel mai ;nalt grad de
generalitate, cu valoare de idei directoare, care sunt recunoscute [i respectate de
p\r]ile implicate sau de negociatori pentru c\ ele confer\ legimitate [i juste]e
procesului.

Printre principiile de baz\ ale procesului de negociere se num\r\>
1. Principiul schimbului - conform acestui principiu, fiecare participant

la negociere este ;ndrept\]it s\ ;[i manifeste interesele [i s\ ;[i ating\ obiectivele.
Altfel spus, c=[tigul ;n urma unei negocieri este asigurat dac\ se acord\ [anse de
c=[tig [i celeilalte p\r]i [i dac\ fiecare parte face concesii ;n raport cu pozi]ia
declarat\ ini]ial.

:n virtutea acestui principiu se presupune c\ fiecare dintre participan]ii la
negociere este ;ndrept\]it s\ ;[i ating\ obiectivele [i c\ fiec\ruia i se recunosc ca
fiind legitime interesele [i dorin]ele pe care le manifest\ [i pe care le urm\re[te.

Principiul schimbului presupune c\ fiecare parte ;[i ;n]elege exact propriile
obiective, precum [i pe cele ale celeilalte p\r]i, c\ recurge la o ierarhizare a
intereselor pe care le manifest\, ;n func]ie de importan]a lor.

Principiul presupune ascultarea expunerii argumentelor celeilalte p\r]i f\r\
idei preconcepute, precum [i o participare activ\ la rezolvarea punctelor aflate ;n
divergen]\. De asemenea, acest principiu guverneaz\ acordarea de concesii atunci
c=nd sunt cerute [i c=nd nu exist\ alte modalit\]i de stingere a conflictului [i de
atingere a obiectivelor.

Caracteristica de baz\ a acestui principiu este flexibilitatea.
Recunoa[terea dreptului celeilalte p\r]i de a manifesta interese ;n leg\tur\

cu obiectul supus negocierii nu ;nseamn\ c\ modificarea rela]iei pe care o
;ntre]ine partea interesat\ cu obiectul respectiv devine o necesitate. Dreptul de a
manifesta interese este expresia unei inten]ionalit\]i de principiu, dar, p=n\ s\
devin\ act, aceast\ inten]ionalitate trebuie sus]inut\ cu argumente.

Plaja de manifestare ;n practic\ a tehnicilor [i practicilor de negociere ;n
baza principiului schimbului este foarte larg\, reprezent=nd ;ntreaga gam\ de
manifest\ri la care se poate recurge ;n cadrul acestui proces, extremele desemn=nd




