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INTRODUCERE

Complexitatea deosebitd a vietii social-economice si politice
contemporane, faptul cad participarea la schimburile comerciale internationale a
devenit, astdzi, o cerintd indispensabild a progresului economic al fiecarui stat in
parte se reflecta si in intensificarea preocupdrilor pentru asigurarea prin dialog si
conlucrare, prin negociere, a unui cadru cat mai adecvat de desfasurare pe baza
unor principii corecte si echitabile a relatiilor dintre state, precum si a celor dintre
organizatiile economice care activeaza pe plan mondial.

Desi au fost folosite din vechi timpuri, negocierile s-au consacrat ca modalitate
adecvatd si eficientd de rezolvare a problemelor ce apar pe plan international intre
parteneri (tari sau firme), mai ales in epoca moderna. Negocierea s-a impus ca unul
dintre cele mai pretioase atribute ale civilizatiei contemporane si a cdpatat o
importantd deosebitd, in ultimul sfert de secol, in toate domeniile vietii
internationale, in mod special in schimburile comerciale internationale.

Negocierea este o activitate des Intalnitd in practica, astfel incat se considera,
adesea, in mod eronat, ca reprezintd o capacitate fireasca a fiintei umane, nefiind supusa
niciunei bariere de competentd, producandu-se in mod natural si aparand ca o
consecintd nemijlociti a relatiilor ce se stabilesc intre persoane. In realitate, in
conditiile competitiei acerbe si a conflictelor de interese ce se manifestd tot mai
pregnant pe piata mondiald, apare, din ce in ce mai clar, necesitatea, chiar
obligativitatea ca, la nivel international, in activitatea de negociere sa fie implicate
persoane competente si instruite, care au abilitati si cunostinte teoretice si practice
in domeniu, persoane care pot sa transforme negocierea intr-un factor de succes in
afaceri, prin faptul cd o practica de o maniera profesionista.

Pregatirea profesionald in domeniu, incepand chiar de pe bancile faculttii,
devine cu atat mai necesard, cu cat, la nivel international, negocierile au devenit
tot mai subtile, mai sofisticate si mai complicate, utilizind o gama enorma de
strategii, tehnici si tactici.

Plecand de la aceasta necesitatea obiectiva, cartea de fatd 1si propune sa
prezinte o serie de aspecte teoretice si practice privind negocierea comerciald
internationald. Pornindu-se de la bazele conceptuale ale procesului, se abordeaza,
gradual, scopul si modul de pregatire si desfasurare a negocierilor comerciale
internationale, strategiile, tehnicile si tacticile utilizate Tn negocierile comerciale
internationale, ca si modalitatile si stilurile cel mai frecvent utilizate pe plan
international. De asemenea, sunt abordate aspectele esentiale legate de
particularitatile procesului de negociere In context intercultural si multicultural.
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CAPITOLUL 1
CONCEPTUL DE NEGOCIERE iN AFACERILE
INTERNATIONALE

1.1. ELEMENTE DE TEORIA NEGOCIERII

Desi pare paradoxal, procesul de negociere este prezent in toate aspectele
existentei noastre. Negociem oricand, orice si aproape cu oricine. Negocierea este
prezentd in toate aspectele existentei noastre sub o multitudine de forme, se
realizeaza Intr-o diversitate de domenii si este cunoscuta pe plan local, national si
international.

Negocierea este In egald mdsurd o artd, apanajul talentului nativ si o stiinta
cu reguli, instrumente si parghii specifice, dobandite prin experienta si invatare.

Teoria negocierii apartine domeniului sociologiei si psihologiei sociale,
mai precis segmentului care studiazd comportamentul uman in diferite situatii
sociale.

Negocierea nu este o descoperire modernd si nu apartine exclusiv al
contemporaneitdtii. Peste tot in lume si in toate timpurile, oamenii nu si-au impus
unilateral vointa, ci au cautat solutii in comun, respectiv, solutii negociate.
Omenirea a inteles demult cd negocierea reprezintd cel mai sigur mijloc de
rezolvare a conflictelor de interese, constituindu-se In cea mai nobila forma de
comunicare interumani. In istoria vechilor popoare, negocierea si negociatorii au
jucat un rol important, despre care fac mentiune documentele vremii.

Termenul de negociere dateaza incd din secolul VI i.e.n. si isi are originea
in Roma anticd - "negotium" care inseamna "negot sau afacere". El desemna acea
activitate practicatd de catre cetdtenii liberi ai imperiului, oameni bogati dar nu si
nobili, care le asigura acestora dobandirea de bunuri prin intermediul unei
activitdti ce nu presupunea un efort fizic deosebit, ci doar comunicarea verbala si
uneori 1n scris cu semenii.

Dictionarul explicativ al limbii romane defineste negocierea drept ,,0
actiune prin care se trateazd cu cineva incheierea unei conventii economice,
politice, culturale, etc.” sau ,,0 actiune de intermediere, de mijlocire a unei
afaceri”.

Dictionarul diplomatic considera ca negocierea “constituie un proces de
abordare a unei probleme, a unui diferend, a unei situatii conflictuale prin
mijloace pasnice, de intelegere directa, in scopul promovarii sau infaptuirii unui
acord intre parti, al Tmbunatdtirii raporturilor dintre ele, al reducerii tensiunii si
frictiunilor dintre acestea si solutiondrii unui interes comun”.



Conform Webster Dictionary “negocierea consta In tratativele si discutiile
purtate in vederea realizarii unui acord in tranzactiile comerciale”.

Negocierea este o forma genericd de luptd retoricd si de confruntare cu
argumente si probe, purtatd intre doi sau mai multi parteneri cu interese si opinii
complementare, care urmdresc sid ajungd la un acord reciproc avantajos. Ea
permite crearea, mentinerea sau dezvoltarea unei relatii interumane, in general, si
a unei relatii de afaceri, in particular.

In sens larg, prin negociere se intelege un complex de procese, de activititi
constand din contacte, Intalniri, consultari, tratative, desfasurate intre doi sau mai
multi parteneri In vederea ajungerii la o intelegere reciproc avantajoasd. Mai
concret, negocierea reprezintd o formd de comunicare intre parteneri, un proces de
tatonari, discutii, schimburi de opinii in vederea realizarii unui acord de vointa.

Negocierea devine necesara si este posibila ori de cate ori sunt Indeplinite
o serie de conditii, respectiv:

a) Existenta unui conflict de interese manifestat de cel putin doua parti
in raport cu un obiect.

b) Existenta dorintei si interesului partilor in obtinerea unui acord
pentru care sunt dispuse sa faca, reciproc, concesii.

c) Posibilitatea demardrii unui proces de comunicare, de transfer de
informatii si de 1Intelegerea lor, Intre persoanele implicate.
Comunicarea se face In toate modalitatile proprii acesteia: verbala,
non-verbala, scrisa, simbolica etc.

d) Lipsa unor reguli si proceduri prestabilite si obligatorii sau lipsa
unei autoritati aflate deasupra partilor interesate care sd impuna
solutionarea conflictului de interese peste vointa acestora. Astfel,
partile sunt nevoite sa caute si sd creeze, In comun, conditiile de
realizare a unui acord reciproc avantajos.

In concluzie, NEGOCIEREA poate fi definiti ca fiind forma de
comunicare ce presupune un proces comunicativ activ, dinamic, de ajustare,
de stabilire a acordului in cazul aparitiei unor conflicte de interese, prin care
doud sau mai multe parti, animate de mobiluri diferite si avind obiective
proprii isi mediaza pozitille pentru a ajunge la o intelegere mutual
satisfacatoare.



1.2. STRUCTURA CONCEPTUALA A PROCESULUI DE
NEGOCIERE

Procesul de negociere are o structurd duala, respectiv: o structura pasiva
care se refera la relatiile ce se stabilesc Intre elementele de context, stabile si o
structura dinamica care focalizeazad relatiile ce se stabilesc intre elementele
ajustabile, active, ale procesului.

1.2.1. Structura pasiva a procesului de negociere

Procesul de negociere presupune existenta urmatoarelor elemente:

- mediul de negociere;

- obiectul supus negocierii;

- domeniile de interes;

- obiective (convergente si divergente) ce se constituie prin raporturile
pe care le stabilesc partile interesate cu mediul de negociere si cu
obiectul negocierii.

Obiectul supus negocierii (bunuri, servicii, informatii, satus etc.) este
elementul central al structurii pasive a procesului care declanseaza conflictul de
interese Intre partile angajate Tn negociere, reprezentand in acelasi timp si obiectul
intentiilor si dorintelor acestora. Acest element va constitui scopul final al
procesului de negociere. Dacd nu existd un obiect de negociat, negocierea nu
poate avea loc.

Domeniile de interes ale partilor reprezintd elementele fundamentale ce
permit constituirea intereselor, definirea obiectivelor, angajarea si declansarea
unei negocieri. Fiecare parte implicatd in proces isi configureazd un domeniu
particular de interese. Deoarece fiecare parte priveste de pe o pozitie proprie
obiectul supus negocierii, care este inclus in domeniul de interese, acesta va avea
pentru fiecare parte o importantd diferita.

Obiectivele pe care si le propun si le urmaresc partile interesate pot fi
convergente sau divergente. Convergenta si divergenta intre obiective deriva din
pozitia acestora in raport cu obiectul supus negocierii. Aparitia conflictului de
interese este rezultatul proiectarii obiectivelor proprii asupra obiectului supus
negocierii de catre toate partile angajate. Convergenta obiectivelor induce
necesitatea stingerii conflictului prin negociere, in timp ce obiectivele in
divergenta impun partilor acordarea de concesii si realizarea unor compromisuri.



Mediul de negociere se referd la contextul general in care se plaseaza
procesul de negociere si obiectul supus negocierii. Acesta are calitati specifice si
particulare care se referd, in principal:

- la constituirea, dimensiunea si diversitatea domeniilor de interes

pe care le manifesta partile interesate sa angajeze negocierea;

- la caracteristicile si particularititile culturale ale celor angajati in

procesul de negociere (parti interesate si negociatori);

- la locul specific si la momentul ales pentru anuntarea intentiei de

negociere, cat si pentru desfasurarea procesului de negociere.

1.2.2. Structura dinamica a procesului de negociere

Negocierea presupune prezenta si actiunea unor participanti la negociere
si a unor elemente pe care acestia le relationeaza.

e Participantii la procesul de negociere se constituie in:

- partile interesate - persoanele care angajeaza, manifestd si sustin
interese in legatura cu obiectul supus negocierii;

- negociatorii - persoanele care actioneaza in vederea indeplinirii unor
obiective care satisfac interesele manifestate de partile interesate.

Desi intre cele doud roluri existd o separare netd, de multe ori, mai ales
atunci cand este vorba despre negocieri interpersonale, partile interesate sunt si
negociatorii de fapt ai intereselor lor.

Atunci cand, insa, obiectul negociabil dd nastere unor interese majore este
absolut necesar sa se recurga la negociatori specializati. De asemenea, atunci cand
negocierile se poartd intre institutii, intre organizatii, negocierile sunt sustinute de
catre persoane specializate, de catre negociatori, ca reprezentanti ai partilor
interesate.

e Elementele pe care le relationeaza participantii la negociere sunt urmatoarele:

- interesul - expresia particulara a dorintei partii interesate de a obtine
obiectul supus negocierii (bunuri, servicii, informatii, status etc.);

- obiectivul negocierii - expresia analitica si discretizata a interesului,
in forma concretd a unor castiguri satisfacdtoare, pe baza unei formule
de compromis, realizat de cdtre negociatori in interesul partilor
interesate pe care le reprezinta;

- limita initiald a negocierii - pozitia declarata initial de fiecare parte
(sau de fiecare negociator), astfel incat sd-i asigure un spatiu cat mai
larg si divers de manevra in negociere;
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- limita finald a negocierii - pozitia ultimad acceptata de fiecare parte
(sau negociator) ca fiind rezonabild si acceptabila, astfel Incat sa
includa un spatiu in care obiectul supus negocierii s fie continut total
sau partial si care s satisfaca obiectivele partilor interesate;

- spatiul de negociere - totalitatea circumstantelor si aspectelor
considerate ca fiind proprii obiectului negocierii, pe care fiecare parte
(sau negociator) este gata sa le aduca In discutie si pentru care a
pregdtit argumente si tactici de promovare si sustinere a intereselor.

In ce priveste interesele, acestea pot fi de mai multe categorii:

e interese negociabile:

- comune - interesele ce sunt recunoscute si sustinute de fiecare parte si
reprezintd 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 comunitati; acestea pot avea un caracter imperativ in
procesul de negociere, fiind recunoscute si respectate ca atare de fiecare parte
sau nu sunt decédt prejudecdti ale uneia sau alteia dintre partile implicate in
negociere;

e interese reale - interesele manifestate si acceptate de fiecare dintre parti ca
fiind juste si ajustabile in procesul de negociere, care pot fi armonizate pe baza
tratativelor si delimitate pe baza compromisurilor si concesiilor facute; aceste
interese sunt rareori declarate in procesul de negociere.

Daca partile implicate au aceleasi interese, negocierea nu se justificd,
pentru ca orice negociere are la baza un dezacord, oricat de mic, care poate fi
identificat si adus 1n discutie in raport cu un obiect ce poate fi negociat.

1.3. TRASATURI CARACTERISTICE PROCESULUI DE
NEGOCIERE

O analiza de detaliu a procesului de negociere scoate n evidenta o serie de
caracteristici fundamentale, printre care:

€ Negocierea este un fenomen social care presupune existenta unei
comuniciri intre oameni, in general, si intre cele doud parti interesate, in
particular. Procesul de negociere poartd amprenta distinctd a comportamentului
uman, fiind realizat de oameni, fiecare participant fiind caracterizat prin
capacitatile sale psihice si intelectuale si utilizind experienta pe care a acumulat-o
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in timp. De asemenea, procesul de negociere se plaseazd in context social,
negociatorul nefiind o persoana izolata de societate.

€ Negocierea este un proces organizat concretizat intr-un ansamblu de
initiative, schimburi de mesaje, contacte si confruntari, care au loc intre parteneri
de afaceri, cu respectarea unor reguli si uzante statornicite intr-un mediu juridic,
cultural, politic si economic determinat. Negocierile sunt purtate intr-un cadru mai
mult sau mai putin formal, pe baza unor principii, proceduri si tehnici, in general
bine determinate si sunt duse, in majoritatea cazurilor, de negociatori calificati,
care au capacitatea juridica de a angaja firmele pe care le reprezintd. Partile sunt
obligate sd respecte anumite cerinte de ordin procedural, comportamental si
deontologic consacrate.

€ Negocierea este un proces competitiv in care partile urmaresc
realizarea unui acord care, in paralel cu satisfacerea intereselor comune, si asigure
obtinerea unor avantaje proprii, de multe ori preponderente. In esenta sa,
negocierea trebuie sa conducd la un consens si nu la o victorie a uneia dintre parti
asupra celorlalte. In negociere, in ciuda aspectului competitiv care ia nastere
spontan, exista parteneri mai curand decat adversari. Cu toate acestea, procesul de
negociere solicitd multa diplomatie si autocontrol din partea echipelor de
negociatori pentru a se evita transformarea competitiei in confruntare si pentru ca,
in final, sa se poatd ajunge la solutii reciproc avantajoase.

€ Negocierea este un proces de interactiune, ajustare si armonizare a
intereselor distincte ale partilor astfel incat, dincolo de caracterul competitiv al
raporturilor dintre parti, acordul de vointa sd devina reciproc avantajos si posibil.
Negocierea comerciald nu trebuie abordata ca un joc cu suma nuld in care ceea ce
o parte castiga, cealaltd pierde. Toate partile negociatoare pot avea de castigat si
niciuna de pierdut.

€ Negocierea este un proces orientat citre o finalitate precisa care
presupune armonizarea intereselor celor implicati. Ambii parteneri de negociere, si nu
adversari, trebuie sd incheie procesul de negociere cu sentimentul cid au realizat
maximum posibil din ceea ce si-au propus. Ceea ce conteazd, in final, sunt
rezultatele negocierii, atingerea unei stari de echilibru pe care fiecare o apreciaza in
functie de obiectivele sale prestabilite si de informatiile de care dispune.

Realizarea unui echilibru stabil, recunoscut si acceptat, intre domeniile de
interes, prin medierea pozitiilor partilor, reprezintd punctul focal al intregului
proces de negociere. In jurul cerintei de ajungere la o stare de echilibru se
configureaza atat teoria negocierii cat si activitatea practica in acest domeniu.

Fard armonizarea pozitiillor partilor, fard obtinerea unui acord de
profunzime pe termen lung intre acestea, conflictul de interese nu este stins,

12



negocierea incheindu-se cu un esec care transforma dezacordul initial iIntr-o
pozitie de conflict irevocabil.

1.4. PRINCIPIILE DE BAZA ALE PROCESULUI DE NEGOCIERE

Principiile care stau la baza oricarui proces de negociere reprezintd un set
de valori generale care nu intrd in sfera de negociere propriuzisa, ele jucand rolul
unor reguli nescrise in baza cdrora se poate declansa, se poate sustine si se poate
incheia procesul de negociere. Ele reprezintd conditiile cu cel mai inalt grad de
generalitate, cu valoare de idei directoare, care sunt recunoscute si respectate de
partile implicate sau de negociatori pentru ca ele conferd legimitate si justete
procesului.

Printre principiile de baza ale procesului de negociere se numara:

1. Principiul schimbului - conform acestui principiu, fiecare participant
la negociere este indreptatit sa isi manifeste interesele si sa isi atingd obiectivele.
Altfel spus, castigul in urma unei negocieri este asigurat daca se acorda sanse de
castig si celeilalte parti si daca fiecare parte face concesii in raport cu pozitia
declarata initial.

In virtutea acestui principiu se presupune ci fiecare dintre participantii la
negociere este indreptdtit sd 1si atingd obiectivele si cd fiecaruia 1 se recunosc ca
fiind legitime interesele si dorintele pe care le manifesta si pe care le urmareste.

Principiul schimbului presupune cd fiecare parte isi intelege exact propriile
obiective, precum si pe cele ale celeilalte parti, cd recurge la o ierarhizare a
intereselor pe care le manifestd, in functie de importanta lor.

Principiul presupune ascultarea expunerii argumentelor celeilalte parti fara
idei preconcepute, precum si o participare activa la rezolvarea punctelor aflate in
divergenta. De asemenea, acest principiu guverneaza acordarea de concesii atunci
cand sunt cerute si cand nu existd alte modalitati de stingere a conflictului si de
atingere a obiectivelor.

Caracteristica de baza a acestui principiu este flexibilitatea.

Recunoasterea dreptului celeilalte parti de a manifesta interese in legatura
cu obiectul supus negocierii nu inseamnd cd modificarea relatiei pe care o
intretine partea interesatd cu obiectul respectiv devine o necesitate. Dreptul de a
manifesta interese este expresia unei intentionalitdti de principiu, dar, pana sa
devind act, aceastd intentionalitate trebuie sustinutd cu argumente.

Plaja de manifestare in practicd a tehnicilor si practicilor de negociere in
baza principiului schimbului este foarte largd, reprezentand intreaga gama de
manifestari la care se poate recurge in cadrul acestui proces, extremele desemnand
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