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CE  ESTE  NEGOCIEREA?

E un domeniu \n care ave]i mare experien]`. 
Realiza]i c` de fapt a]i negociat mereu, \n \ntreaga via]`? Suntem siguri c` a]i negociat cu
p`rin]ii, cu so]ia sau cu so]ul, cu prietenii, cu [efii, colegii, clien]ii, cu alte persoane atunci
cånd a]i dorit s` \i convinge]i s` ajung` la o \n]elegere cu dumneavoastr`.

Gåndi]i-v` un moment [i scrie]i mai jos cuvintele care v` vin \n minte atunci cånd auzi]i
cuvåntul negociere. 



DDeeccii,,  ccee  eessttee  nneeggoocciieerreeaa??
Negocierea este o cale de a rezolva conflictele [i diferen]ele, printr-o comunicare direct`.
Negocierea este un proces de comunicare structurat, prin care p`r]ile rezolv` diferen]ele [i
conflictele care exist` \ntre ele, \ncercånd s` g`seasc` solu]ii acceptate de to]i cei implica]i!

|n zilele noastre, negocierea pare s` devin` mult mai prezent` [i mai important` \n vie]ile
noastre [i asta se \ntåmpl` deoarece tr`im \ntr-o societate democratic`, suntem liberi s` ne
exprim`m ideile [i punctele de vedere diferite, iar creativitatea [i competi]ia sunt \ncurajate.
{i, de fapt, societatea de azi are multe situa]ii conflictuale: 

- avem conflicte mo[tenite de la regimul trecut, 
- avem conflicte create de procesul de tranzi]ie [i de rezisten]a la schimbare [i 
- conflicte care, \n mod normal, apar \n toate societ`]ile democratice.

Aceast` bro[ur` v` va ajuta s` \n]elege]i mai bine ce este negocierea, tocmai pentru a v`
\mbun`t`]i performan]ele ca negociator!

CCee  eessttee  iimmppoorrttaanntt  ss`̀  [[ttiimm  ddeesspprree  nneeggoocciieerree??

A) Actorii  negocierii [i posibilele roluri jucate de ace[tia: (cel pu]in) dou` p`r]i care doresc
s` rezolve diferen]ele [i conflictele dintre ei.
B) Variante de epilog sau rezultatul negocierii: o solu]ie identificat` de c`tre p`r]ile
implicate ca fiind acceptabil`.
C) Scenariul, care este \n permanen]` scris [i rescris chiar de c`tre actori: un proces de
comunicare structurat, \n care p`r]ile discut` \n mod voluntar despre op]iunile lor, \n
\ncercarea de a clarifica diferen]ele care exist` \ntre ei. 

V`  propun  s`  ne  uit`m  \n  detaliu  la  aceste  componente!
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A.  ACTORII NEGOCIERII

||nn  pprriimmuull  rråånndd,,  ccuumm  aamm  ppuutteeaa  nnuummii  ppeerrssooaannaa  ccuu  ccaarree  nneeggoocciiaa]]ii??  
"Du[man" este cu siguran]` un cuvånt nepotrivit. Partener  a fost un cuvånt la mod` cå]iva
ani, dar ar putea fi perceput acum ca fiind prea idealist. 
V` vom \ncuraja s` ave]i o abordare de tip cå[tig-cå[tig, subliniind nevoia de a dezvolta o
anumit` empatie cu persoana care este la masa negocierii. Realist vorbind, accept`m c` acea
persoan` ar putea dori s` joace dur sau chiar incorect. A[a c`, \n acest material, vom folosi
cuvåntul de "oponent". 
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Oponentul dumneavoastr` e a[ezat
de cealalt` parte a mesei atunci cånd
\ncepe]i negocierea. Este sarcina
dumneavoastr`, ca negociator plin
de creativitate, s` v` deplasa]i [i
s` ajunge]i de aceea[i parte a
mesei cu oponentul dumneavoastr`.
A[a, poate c` cealalt` parte va
deveni partenerul dumneavoastr`. 



CCee  ssttiill  aarree  ooppoonneennttuull  dduummnneeaavvooaassttrr`̀??  {{ii,,  ddaacc`̀  ttoott  vvoorrbbiimm  ddee  ssttiill,,  ccaarree  eessttee  ssttiilluull
dduummnneeaavvooaassttrr`̀??
Mul]i psihologi au \ncercat s` defineasca tipurile de comportament uman [i au produs
modele predictive, pentru a ajuta negociatorii s` se preg`teasc` [i s` ac]ioneze \n timpul
procesului de negociere. Dar lumea ar fi un loc mai pl`cut, mai u[or [i mai sigur de tr`it,
dac` am putea anticipa comportamentul uman (dar ar deveni, \n acela[i timp, [i un loc
mai plictisitor, ar putea ad`uga cei c`rora le plac provoc`rile).

Pericolul care exist` \n orice negociere este cåt se poate de clar: sunte]i tentat s` considera]i
c` oponentul este la fel ca dumneavoastr`, a[a c`, atunci cånd ve]i \ncerca s`-l convinge]i pe
acesta, v` ve]i comporta [i ve]i folosi stilul [i argumentele care vi se potrivesc dumneavoastr`.
Numai  c`  oponentul  dumneavoastr`  este  diferit!

Pentru a descoperi ce fel de argumente ar putea avea influen]` asupra oponentului
dumneavoastr` [i pentru a afla stilul dumneavoastr` dominant de negociere, v` propunem
s` trece]i prin urm`torul test. Pentru fiecare dintre afirma]ii, selecta]i din fiecare coloan`
preferin]ele dumneavoastr`. La sfår[it, ve]i g`si grila de evaluare.
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prietenie

emotiv

oameni

acord timp
rela]iilor umane

empatizez

deschise

foarte stilat

entuziast

distrat

control

impulsiv

realiz`ri

sunt gr`bit 

comand

ner`bd`toare
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expeditiv

ner`bd`tor

evaluare

analitic

organiza]ie

\ntårzii

evaluez

\nchise

conservator
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selectiv

1. Atitudinea mea este \n general de

2. Cånd iau decizii sunt

3. De obicei \mi place s` vorbesc despre

4.|n ce prive[te timpul

5. |n rela]ie cu al]ii tind s`

6. Cred c` gesturile mele sunt \n general

7. Preferin]ele mele \n materie de
\mbr`c`minte

8. La locul de munc` sunt

9. Cånd \i ascult pe al]ii, de obicei sunt
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10. La locul unde lucrez p`strez

11. Cred c` sunt \n general orientat c`tre

12. |n general sunt

13. Atunci cånd comunic sunt

14. Reac]ia fa]` de alte persoane este \n general

T O T A L

suveniruri

sprijin

nep`s`tor

foarte concis

ferm`

fotografii

oameni

expeditiv

animat

prietenoas`

premii

rezultate

dominant

direct

nelini[tit`

h`r]i

fapte

pragmatic

rezervat

distant`

7  sau  mai  multe  selec]ii  :  indic`  o  preferin]`  puternic`  pentru  stilul  respectiv  
5-66:  indic`  o  preferin]`  moderat`  pentru  stil
0-22:  o  preferin]`  sc`zut`  pentru  stilul  respectiv

Dar dac` nu ave]i o preferin]`  dominant`,  adic` nici un stil dominant de negociere
(7 sau mai mult)?
- Dac` ave]i 3 sau 4 select`ri \n toate cele patru stiluri: sunte]i dintre cei pu]ini capabili s`

negocieze cu tot felul de oameni; 
- Cei care au 2-3 scoruri moderate sau unul sau dou` scoruri foarte sc`zute, au probabil

probleme \n a comunica cu cei care au scoruri ridicate \n zona \n care ei au 0-2 preferin]e.
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CCee  ffeell  ddee  nneeggoocciiaattoorr  ssuunnttee]]ii??  CCaarraacctteerriissttiicciillee  ssttiilluurriilloorr  ddee  nneeggoocciieerree
Care sunt caracteristicile acestor stiluri de negociere? 

SSEENNZZIITTIIVV
Aceste persoane sunt cele care
sunt orientate spre

oameni, sunt cei care cred c`
exist` mai mult de o singur`

metod` pentru a produce
acelea[i rezultate. Vor s`-[i

exprime punctul
de vedere cånd

este vorba de decizii care-i afecteaz`.
Senzitivii, de obicei, au nevoie de mai mult

timp pentru a lua o decizie. Ei vor s` discute
despre problem` [i s` ajung` s` v` cunoasc`. |n acela[i
timp, nu sunt capabili s` delege rezolvarea problemei. Pentru ei
conteaz` foarte mult  rela]ia cu persoana \n cauz`. Cel mai adesea, nu
pot s` spun` NU. Exist` riscul ca priorit`]ile tuturor s` devin` [i
priorit`]ile lor. Caut` siguran]` la locul de munc` [i nu le place s` \[i asume
riscuri. Nu sunt de obicei persoane c`rora le place s` vorbeasc` \n public. 

Cei care au stilul senzitiv ca dominant, vor ajunge s`-[i \mbun`t`]easc` rela]iile
cu ceilal]i doar dac` vor deveni mai asertivi, concentråndu-se mai mult pe ceea ce
au de rezolvat, \nv`]ånd s` ia decizii \n baza analizei faptelor [i nu a unor judec`]i
subiective.
|n negociere, senzitivii pot deveni
pacifi[ti, c`utånd \ntotdeauna s`
fac` toate p`r]ile fericite.
Se poate negocia mai u[or cu senzitivii
dac` reu[i]i s` identifica]i obiectivul pe care ace[tia
\l au. |ncerca]i s` fi]i mai pu]in formal [i mai apropiat de ei.
Fi]i relaxat [i ar`ta]i c` sunte]i interesat de persoana lor. Este bine s`
[ti]i c` atunci cånd sunt stresa]i, sunt adeseori docili, pasivi, dar indeci[i.

Senzitivul are cele mai multe conflicte cu Practicul .
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EEXXUUBBEERRAANNTT
Stilul exuberant caracte-
rizeaz` oamenii entuzia[ti.

{i, adeseori, entuziasmul
e molipsitor. Nu \i deranjeaz`

s` \ntrerup` nego-
cierea doar ca s` aib`

un moment de distrac]ie. Le place s`
fie admira]i, s` vorbeasc` \n public (chiar
dac` nu au habar despre ce ar trebui s`

vorbeasc`). Uneori, pur [i simplu nu vor s` tac` din
gur`. Ei pot fi impulsivi [i adeseori iau deciziile pe loc.
Sunt persoane foarte conving`toare [i optimiste.
Sunt foarte creativi, au idei foarte bune, numai c` au
probleme \n a le duce pån` la cap`t. Exuberan]ii
sunt foarte interesa]i de idee; mai tårziu, au
tendin]a s`-[i piard` interesul. De obicei, sunt tenta]i s` se
repead` asupra priorit`]ilor. Atunci cånd sunt stresa]i, exuberan]ii

\ncearc` s` schimbe subiectul.
Pentru  a comunica mai bine cu ceilal]i, exuberan]ii trebuie s`-[i domoleasc`
pu]in ritmul [i entuziasmul. 
Se poate comunica mai bine cu exuberan]ii dac` \n]elegem nevoia lor de a fi
recunoscu]i. Nu le place rutina, prefer` o conversa]ie care se poart` \n ritm
rapid. |ncerca]i s` le trezi]i mai \ntåi interesul asupra proiectului, ideii,
problemei. Fi]i apoi preg`tit pentru o reac]ie imediat` din partea lor, care le
reflect` entuziasmul. 

Exuberantul tinde s` aib` cele mai multe conflicte cu Ra]ionalul. 
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PPRRAACCTTIICC
Cei cu acest stil sunt prag-

matici, hot`rå]i, orienta]i spre
rezultat, competitivi [i
competen]i. Atac` [i le

place s` vad` lucrurile
rezolvate. Ca [i exuberan]ii,
sunt foarte vorb`re]i. Ei tind
s` fie excelen]i \n

rezolvarea  problemelor,
fiind [i cei care \[i asum` riscul

cel mai mare (un aspect care
poate s` fie pozitiv, dac` \nva]`

cum s` calculeze riscul). Latura lor
negativ` este c` pot s` fie arogan]i,

dominan]i, s` le lipseasc` \ncrederea \n
ceilal]i [i s` ac]ioneze f`r` s` gåndeasc`. Pot

s` fie [i foarte direc]i [i dictatoriali, [i nu foarte
buni ascult`tori. Tind s` fie persoane care

pre]uiesc foarte mult timpul lor.
|n procesul de negociere au tendin]a s` devin`

"b`t`u[i" [i nu le pas` de interesele [i problemele
celuilalt. Ei pot ajunge s  ̀comunice mai bine, concentråndu-se
s` devin` mai buni ascultatori. Trebuie s` \nve]e s` nu mai
fie atåt de impulsivi [i s` r`spund` doar dup` ce se gåndesc
de dou` ori. Trebuie s` se stapåneasc` [i s` \ncerce s` permit` [i
celorla]i s` participe \n procesul de negociere. Mai au de \nv`]at \n
modul de a-[i exprima sentimentele [i trebuie s` depun` efort pentru a
deveni mai deschi[i [i mai interesa]i de dezvoltarea rela]iilor.

Cånd negocia]i cu o persoan` cu acest stil, v` sf`tuim s` trece]i la subiect cåt
mai repede, nu pierde]i vremea, evita]i s` v` pierde]i \n detalii.

Trebuie s` v` a[tepta]i la decizii rapide, bazate pe
logic` [i fapte. Practicul tinde s` aib`

cele mai multe conflicte cu
Senzitivul.
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RRAA}}IIOONNAALL
Cei care au acest stil
dominant se consider`

foarte \n]elep]i. Sunt cei care se
gåndesc cel mai mult la

detalii; pot s` ia
deciziile foarte \ncet,

pentru c` ei caut` \ntoteauna
r`spunsul perfect.  Ei sunt cei care impun

regulile [i cei care prev`d cum se vor \ntåmpla
lucrurile. Spre deosebire de cei cu stilul practic, ra]ion-
alii evit` s` \[i asume riscuri. Ei pot fi descri[i ca fiind
deliberativi, conservatori, obiectivi [i analitici. Pot fi
descri[i [i ca indeci[i, mult prea serio[i [i uneori rigizi.
Cei care au acest stil ca dominant, \[i pot \mbun`t`]i comu-
nicarea cu al]ii \ncercånd s` se mi[te  mai repede, s` evite s`
se piard` \n detalii f`r` sfår[it, s` \[i asume mai multe riscuri,
s` \nfrunte conflictele (nu s` le evite) [i s` arate c` sunt
interesa]i de ceilal]i.
Atunci cånd negocia]i cu persoane ra]ionale, urma]i o abordare
structurat` pas cu pas, \ncercånd s` \i convinge]i de punctul

dumneavoastr` de vedere. Folosi]i scheme [i grafice pentru a-i ajuta s`
\n]eleag` abordarea dumneavoastr`. Da]i-le timp pentru a verifica datele [i a
reflecta asupra lor. }ine]i minte c` ace[tia sunt motiva]i de acurate]ea datelor,
de logic`.

Ra]ionalul tinde s` aib` cele mai multe conflicte cu Exuberantul.  



o r i e n t a t  s p r e  o a m e n i

o r i e n t a t  s p r e  s a r c i n `
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SSttiilluurrii  \\nn  nneeggoocciieerree  
|n mod natural, oamenii tind s` aib` de a face cu cei care au acela[i stil de negociere ca [i ei.
Problemele apar atunci cånd stilurile de negociere sunt diferite.

Negocierile dintre cei cu stiluri diametral opuse (cum ar fi stilul senzitiv vs. stilul practic sau
stilul exuberant vs. ra]ional) sunt cele mai dificile. Cei cu stilul practic vor ca senzitivii s`  vad`
datele [i informa]iile [i s` ia decizia imediat. Senzitivul vrea ca cel cu stilul practic s` nu se
limiteze doar la fapte [i s` acorde mai mult` aten]ie oamenilor. Ra]ionalul crede despre
exuberan]i c` ace[tia prea iau totul \n glum` [i c` sunt prea nep`s`tori. Exuberantul crede
c` cei cu stilul ra]ional intr` prea mult \n detalii [i se blocheaz` asupra am`nuntelor.

{tiind c` nu to]i comunic`m [i negociem \n acela[i fel, cu pu]in` practic`, ve]i \n]elege
stilurile diferite de negociere [i ve]i \nv`]a s` folosi]i mai multe metode pentru a face fa]`
tuturor acestor tipuri diferite de negociatori.
Aminti]i-v` c` stilul dumneavoastr` favorit de negociere s-ar putea s` nu fie cea mai bun`
cale de a p`stra rela]iile cu ceilal]i. Ve]i avea nevoie de timp pentru a v` obi[nui s` folosi]i [i
un alt stil de negociere, dar credem c` merit` efortul. |ncerca]i s` vede]i "unde sunt ceilal]i"
[i nu "unde sunte]i dumneavoastr`". Doar a[a ve]i experimenta mai pu]ine conflicte distructive,
mai pu]in stres, avånd parte [i de mai mult` cooperare din partea celor cu care lucra]i. 



B.  REZULTATUL NEGOCIERII
Actorii implica]i \n piesa noastr` pot avea \n vedere 3 variante de epilog, deoarece sunt trei
tipuri de rezultate \n procesul negocierii: cå[tig-pierdere, pierdere-pierdere [i cå[tig-cå[tig.
Rezultatul care ne d` cea mai mare satisfac]ie este, f`r` \ndoial`, cå[tig-cå[tig.
Pentru a \n]elege de ce, v` propunem s` analiz`m toate rezultatele, \n baza unui exemplu
foarte simplu de negociere: avem dou` persoane [i doar un singur m`r, ambele persoane
dorind s` aib` m`rul.
Care ar putea s` fie posibilele rezultate? 

CÅ{TIG -    PIERDERE

A[a cum reiese [i din titlu, \n acest scenariu o parte pierde [i cealalt` cå[tig`.
Posibilele situa]ii ar putea s` fie:
A) O parte, care este cea puternic`, ia m`rul, impunåndu-[i decizia \n fa]a celeilalte p`r]i!
B) O parte decide \n mod voluntar s` renun]e la m`r!
C) O parte extern` decide (\n baza legii sau a altui criteriu) cine ar trebui s` cå[tige [i cine ar

trebui s` piard` m`rul!
Cei care demareaz` negocierea de pe pozi]ii inflexibile, limiteaz` variantele de rezultat [i se
\ndreapt` spre un rezultat de cå[tig-pierdere.
Cei  care nu [tiu ceea ce vor, nu au \ncredere \n for]ele proprii sau le pas` mai mult de nevoile
celeilalte persoane, se \ndreapt`, de asemenea, spre un rezultat de cå[tig-pierdere.

Dac` un grup, care negociaz` un acord, alege votul ca procedur` final` pentru a ajunge
la acord, suntem de fapt \n situa]ia de cå[tig-pierdere. Conceptul democratic al
majorit`]ii care decide, se bazeaz` pe jocul cå[tig-pierdere. Dac` 100 de oficiali

particip` la o \ntrunire a consiliului [i 51 voteaz` DA pentru un amendament, cei 49 care
au votat NU pierd. Pare greu de crezut c` este calea cea mai bun` pentru a construi rela]ii
armonioase de durat`. 
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PIERDERE  -  PIERDERE

|n aceast` situa]ie, ambele p`r]i pierd cåte ceva \n negociere.
Posibilele situa]ii ar putea fi: 
A) Ambele p`r]i evit` conflictul: las` sau chiar dau m`rul altcuiva [i decid s` caute altceva de

måncare!
B) P`r]ile decid s` ajung` la un compromis [i hot`r`sc s` \mpart` m`rul.
C) P`r]ile distrug m`rul ca acesta s` nu poat` fi måncat de nici una din p`r]i.

Haide]i s` ne uit`m la exemplul al doilea: de ce am pus compromisul ca un rezultat de
pierdere-pierdere? Este adev`rat c` ambele p`r]i au primit ceva, dar nu este mai pu]in
adev`rat c` ambele p`r]i au pierdut ceva [i c` niciuna nu [i-a atins scopul: s` aib` m`rul
\ntreg! Am fost \nv`]a]i s` consider`m compromisul ca pe un lucru bun, dar v` invit`m s`
mai reflecta]i asupra acestui aspect. De multe ori, o serie de compromisuri las` ambele p`r]i
cu mult mai pu]in decåt ceea ce [i-au dorit ini]ial, [i, \n timp, frustr`rile se pot acumula.
Compromisurile ar putea fi considerate ca solu]ii provizorii c`tre un viitor rezultat de cå[tig-
cå[tig.

Un exemplu de situa]ie de pierdere-pierdere este sindicatul care face cereri nefondate
[i determin` compania la care lucreaz` s` se \nchid`.

Doi colegi care se ceart` mereu la locul de munc`, termin` prin a pierde pe termen
lung, fiind eticheta]i drept scandalagii sau persoane dificile pentru echip`, chiar
dac` uneori au reu[it s` ajung` la un compromis.
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C Å { T I G - CC Å { T I G ,   r e z u l t a t u l   p e   c a r e   \ l   d o r i ] i
Cå[tig-Cå[tig devine posibil atunci cånd \n]elege]i diferen]ele dintre dumneavoastr` [i
oponentul dumneavoastr`: nevoi diferite, percep]ii diferite, resurse diferite [i presiuni
diferite. Din cauza acestor diferen]e, dumneavoastr` [i oponentul dumneavoastr` ave]i
tendin]a de  a atribui, \n mod diferit, valoare fiec`ruia din aceste interese. |n procesul de
negociere, ceda]i asupra problemelor care sunt mai pu]in importante pentru dumneavoastr`,
dar care sunt foarte importante pentru oponentul dumneavoastr`, \n timp ce cel`lalt
cedeaz` la aspectele care sunt de mare importan]` pentru dumneavoastr`, dar care nu sunt
importante pentru el sau \l cost` foarte pu]in.

A ob]ine un rezultat de cå[tig-cå[tig necesit` o atitudine deschis` [i pozitiv` din partea
ambelor p`r]i:
a. Felul \n care v` raporta]i la problem`: "du[manul" nu este cealalt` parte - adic` oponentul

dumneavoastr`, "du[manul" este problema pe care trebuie [i dori]i s` o rezolva]i \mpreun`;
b. Felul \n care v` rela]iona]i cu oponentul dumneavoastr`: fi]i interesat s` afla]i de nevoile

acestuia [i s` descoperi]i interesele reale ale celeilalte p`r]i;
c. Felul \n care v` imagina]i posibilele rezultate: fi]i creativ [i flexibil pentru a descoperi c`

sunt mai multe solu]ii pentru fiecare problem`.
15

Ambele p`r]i cå[tig`
mai mult decåt pierd,
pentru c` urm`resc s`
g`seasc` solu]ii noi, \[i
redefinesc scopurile prin
negociere [i dialog.
Rezultate posibile ar putea fi:
A) P`r]ile decid s` mai cumpere
\mpreun` \nc` un m`r. 
B) P`r]ile decid s` stoarc` m`rul; [i asta
pentru c` p`r]ile au descoperit, prin
negociere, c` unuia dintre ei \i era sete ([i
vroia doar sucul de m`r), iar celeilalte p`r]i \i
era foame ([i dorea s` m`nånce pulpa).

C) P`r]ile preg`tesc o
pl`cint` cu mere pe care o
m`nånc`  \mpreun`.
D) Pentru c` sunt interesate
de o solu]ie de durat`,

p`r]ile planteaz` semin]ele [i
a[teapt` s` m`nånce \mpreun`

mere din viitoarea livad`. 

Rezultatul cå[tig-cå[tig este cel mai bun,
deoarece se termin  ̀cu o solu]ie care satisface
ambele p`r]i, oferind fiec`rei p`r]i [ansa

de a-[i realiza interesul real, f`r` a avea
senza]ia c` acesta a fost [tirbit! 

CÅ{TIG-CCÅ{TIG



DDeeccii,,  ccuumm  ss`̀  nnee  ccoommppoorrtt`̀mm::  ss`̀  ffiimm  ccooooppeerraann]]ii  ssaauu  ccoommppeettiittiivvii??
A[a cum am spus [i anterior, felul \n care p`r]ile abordeaz` procesul negocierii influen]eaz`
rezultatele negocierii. Felul \n care noi ne imagin`m/ne dorim rezultatele negocierii, \nainte
de negociere, ca [i felul \n care ne comport`m \n timpul procesului de negociere, contribuie
la rezultatele negocierii.
Este adev`rat c` planul pe care \l faci de acas` nu se potrive[te cu ceea ce se va \ntåmpla la
masa negocierii, dar pute]i ob]ine un rezultat mai bun al negocierii prin felul \n care comu-
nica]i, ca [i prin atitudinea pe care o manifesta]i \n timpul procesului.
Inten]ia sincer` de a afla interesele reale ale celuilalt [i \ncercarea de a satisface acele nevoi,
vor preg`ti scena pentru continuarea cu bun`voin]` a negocierii [i \n viitor. 
Dac` suntem capabili s` contribuim la cre[terea factorilor care sporesc [ansele unei bune
colabor`ri, cum ar fi o comunicare bun`, dorin]a de a \nv`]a despre cealalt` parte [i a
descoperi similarit`]i \n valori [i credin]e, atunci vom fi mai preg`ti]i s` avem \ncredere unul
\n cel`lalt.
Dac` cre[tem oricare factor care favorizeaza  competi]ia, cum ar fi o slab` comunicare, tactici
coercitive, suspiciune, sublinierea diferen]elor de valori, accentuarea diferen]elor, a dezechili-
brului de putere, diminu`m de fapt [ansa unui acord sau, dac` acesta se va realiza,  va avea
pu]ine [anse s` fie durabil!

Opoveste real` cu luare de ostateci, cu deznod`månt fericit, ilustreaz` avantajele
comportamentului cooperant, importan]a comunic`rii, a descoperirii valorilor
comune [i a construirii \ncrederii. Un expert \n negociere a avut ghinionul s` fie luat

ostatec \ntr-o ]ar` \n care r`zboiul civil era \n plin` desf`[urare. Inten]ia ini]ial` a grupului
de gheril` era s` for]eze eliberarea camarazilor lor din \nchisoare, promi]ånd \n schimb
eliberarea ostaticilor. Expertul \n negociere, printr-un proces eficient de comunicare, a
reu[it s` schimbe atitudinea rebelilor, s` le cå[tige \ncrederea [i s`-i conving` c` \[i pot
atinge mult mai eficient obiectivele (informarea opiniei publice din ]ar` [i str`in`tate
despre abuzurile celor de la putere, r`sturnarea dictaturii [i eliberarea camarazilor),
colaborånd cu cei pe care \i luaser` ostateci [i utilizåndu-i ca parteneri - mesageri c`tre
mass media interna]ional` - [i nu ca inamici. 
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C.  SCENARIUL  NEGOCIERII
DDee  ccee  eessttee  aattåått  ddee  iimmppoorrttaanntt  ccaa  aaccttoorriiii  nneeggoocciieerriiii  ss`̀  ccoommuunniiccee  \\nnttrree  eeii??  
Negocierea este un joc de comunicare, a[a cum am afirmat [i anterior, o comunicare structurat`,
[i felul \n care juc`m acest joc are un efect determinant  asupra rezultatelor negocierii. Multe
persoane tind s` se concentreze asupra substan]ei conflictului lor - asupra a CE este \n joc.
Acord`m foarte pu]in timp [i importan]` ideii de CUM vorbim sau CUM rezolv`m substan]a
problemei, luånd \n considerare interesele [i punctele de vedere divergente sau conflictuale.
Un proces de comunicare eficient [i sincer este cheia unei negocieri de succes [i cea mai bun`
strategie pentru a preveni escaladarea conflictului.
Pentru a v` ajuta s` \n]elege]i mai  multe despre inabilitatea noastr` de a face fa]` con-
flictelor [i a ne atinge scopurile, din cauza lipsei de comunicare, v` invit`m s` citi]i sau s`
reciti]i Jerry Harvey, Paradoxul din Abilene1. A[a cum sublinia [i Harvey, persoanele
ac]ioneaz` de cele mai multe ori \n contradic]ie cu ceea ce vor cu adev`rat s` fac`, sub-
minåndu-[i singure [ansele de a-[i atinge scopul dorit. Cauza este teama fa]` de un dezacord
[i fa]` de riscul de escaladare a unui conflict.

A [a cum ne poveste[te Harvey, \ntr-un mic or`[el din Texas, \ntr-o dup`-amiaz`
fierbinte [i pr`fuit`, o familie s-a reunit \n jurul mesei. Deodat`, socrul spune:
"Haide]i s` lu`m ma[ina [i s` plec`m spre Abilene pentru a lua cina". Lui Jerry nu-i

place ideea de a conduce peste o sut` de km \ntr-o ma[in` veche, f`r` aer condi]ionat,
cånd temperatura de afar` este mult peste 30 de grade. Cånd so]ia lui spune c` i-ar pl`cea
s` mearg`, el se hot`re[te s` spun` [i el da. Totu[i, \ntr-o \ncercare slab` de rezisten]`,
mai adaug`: "Sper doar c` [i mama soacr` s` spun` c` ar vrea s` mearg`". "Bine\n]eles
c` vreau s` merg", r`spunde soacra. A[a c`, toat` familia a pornit spre Abilene. Patru ore
mai tårziu, dup` o cin` oribil`, s-au \ntors acas` cu to]ii, obosi]i, topi]i de c`ldur` [i
acoperi]i din cap pån` \n picioare de praf. S-au a[ezat \n jurul mesei [i, dup` o t`cere
ap`s`toare, Jerry a spus: "A fost o excursie minunat`, nu vi se pare?" Remarca a fost
\ntåmpinat` cu o t`cere mormåntal`. Soacra lui Jerry a spus c` nu i-a pl`cut absolut deloc.
Ba, mai mult, nu era deloc ner`bd`toare s` mearg` \ntr-un asemenea loc. A fost de acord
s` mearg` doar pentru c` s-a sim]it presat` s` mearg`. Jerry nu putea s` cread` ce auzea.
Nici el nu vroia s` mearg`, numai c` a vrut s` fac` pe plac socrilor. So]ia lui Jerry spuse [i
ea: "Singurul motiv pentru care am spus da, a fost s` v` fac pe plac, [i ]ie [i p`rin]ilor".
|n final, spuse [i tat`l: "La naiba, nu am vrut deloc s` merg la Abilene. Am crezut doar c`
to]i sunte]i plictisi]i [i v` va face pl`cere s` ie[im". 

1 Harvey Jerry, The Abilene Paradox, Organization Dynamics, 3, 1974, pp 63-80 17



CCuumm  ss`̀  aaii  oo  ccoommuunniiccaarree  ddeesscchhiiss`̀  [[ii  ssiinncceerr`̀,,  ccllaarr`̀  [[ii  ccoommffoorrttaabbiill`̀,,  ccuu
ooppoonneennttuull  tt`̀uu??
Este crucial s` po]i construi o atmosfer` de respect reciproc, bazat pe o comunicare clar`.
Asta nu \nseamn` c` e[ti de acord cu tot ceea ce oponentul t`u va cere, va dori sau va
pretinde.

Uita]i-v` un moment la Lista celor 9 lucruri2 pe care oponentul le dore[te \n general:

1. S` se simt` bine [i respectat; 
2. S` nu se simt` intimidat;
3. S` fie tratat politicos [i, mai ales, s` fie ascultat; 
4. S` se fac` pl`cut;
5. S`-i  fie recunoscute abilit`]ile [i eforturile; 
6. S` [tie [i s` \n]eleag` mai mult printr-o comunicare clar`;
7. S` parcurg` procesul de negociere f`r` un efort prea mare; 
8. S` ob]in` o alian]` de durat`;
9.  Bani,  bunuri  [i  servicii.  

OBSERVA}I C~ DOAR ULTIMUL PUNCT DE PE LIST~ IMPLIC~ DE FAPT COSTURI
REALE DIN PARTEA DUMNEAVOASTR~!

Pentru  o comunicare bun` de ambele p`r]i, ar trebui s`:
- \ncerca]i s` fi]i deschis; 
- parafraza]i ceea ce crede]i c` a]i auzit [i ceea ce crede]i c` ei au auzit de la

dumneavoastr`;
- \ncerca]i s` vorbi]i \n a[a fel \ncåt s` v` face]i asculta]i [i asculta]i astfel \ncåt s`

ar`ta]i celorla]i c` sunt asculta]i. 

2 Jhon Mattock & Jons Ehrenborg : How to be a better negotiator/Cum s` devii un negociator mai bun 

18



MMaarreeaa  DDiilleemm`̀    ddeesspprree  ffeelluull  \\nn  ccaarree  ttrreebbuuiiee  jjuuccaatt  aacceesstt  jjoocc::
RReellaa]]iiiillee  ssaauu  SSuubbssttaann]]aa  
Marea Dilem` a celor mai mul]i dintre negociatori este fie s` negocieze dur, pentru a ob]ine
ceea ce doresc (riscånd s` compromit` \ns` rela]ia cu cel`lalt negociator) sau s` negocieze
blånd, pentru a r`måne prieteni (dar riscånd s` piard` controlul asupra substan]ei problemei).
Negociatorii blånzi simt nevoia s` vorbeasc`, insist` \n a fi prieteni, sunt rezonabili, fac multe
concesii, vorbesc despre ceea ce vor face [i pun pe mas` o gam` bogat` de oferte.  
Negociatorii duri spun c` nu simt nevoia s` vorbeasc` [i insist` asupra pozi]iei lor. |n situa]ii
extreme, sunt \nc`p`]åna]i, se cantoneaz` pe pozi]ii, amenin]` [i vorbesc despre ceea ce ei
nu vor face.

DILEMA

CE SE |NTÅMPL~ CÅND DOI NEGOCIATORI BLÅNZI SE |NTÅLNESC?
Doi negociatori blånzi pot ajunge la un acord destul de repede. Sunt atåt de dornici s` spun`
DA unul altuia, \ncåt nu mai analizeaz` problema \n \ntregime.
CE SE |NTÅMPL~ CÅND UN NEGOCIATOR BLÅND |NTÅLNE{TE UN NEGOCIATOR DUR?
Negociatorul dur cå[tig` cu destul` u[urin]`. Dar nu pentru mult timp.
Negociatorii bl\nzi nu p`streaz` aceea[i atitudine \n situa]ia \n care un negociator dur
profit` de situa]ie.
CE SE |NTÅMPL~ CÅND SE |NTÅLNESC DOI NEGOCIATORI DURI?
Se declan[eaz` un r`zboi! {i amåndoi pierd.
Iat` [i cåteva aspecte importante ale acestei dileme: 
Dac` e[ti blånd, s-ar putea s` pierzi. Dac` e[ti dur, s-ar putea s` cå[tigi o dat` sau de dou`
ori dar, pe termen lung, este foarte probabil s` pierzi!
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NEGOCIATORI BLÅNZI NEGOCIATORI DURI

vorbesc \ntotdeauna
nu vorbesc decåt dac`.. .

rela]ia mai presus de substan]` substan]a mai presus de rela]ie

deschid cu o pozi]ie rezonabil` deschid cu o pozi]ie extrem`

fac concesii cu generozitate fac cu greu concesii

gata s` renun]e de dragul unui acord insist` s` cå[tige

tipul de ofert`”vom face”
tipul de amenin]are “nu vom face”



Aceste  dou`  moduri  de  abordare  a  negocierii  nu  sunt  complet  gre[ite.  Se  practic`  de  ceva
vreme,  pentru  c`  ambele  includ  idei  [i  concepte  valabile:

Abordarea    blånd`  este  corect`  \n  anumite  privin]e:  
- Este bine s` fii comunicativ - trebuie s` vorbim, pentru a cre[te posibilit`]ile

unui acord;
- Rela]ia este important` - dac` nu e[ti capabil s` dezvol]i o rela]ie bun`, nu

mai po]i negocia cu acea persoan` niciodat`;
- Este important s` fii rezonabil, deoarece oamenii apreciaz` ra]iunea [i logica;
- Flexibilitatea este important` \n orice negociere [i cineva trebuie s` ofere ceva

la masa negocierii.

Abordarea  dur`  are  si  ea  p`r]ile  sale  bune:
- Este bine s` pleci uneori de la masa negocierii - \ntotdeauna ar trebui s` po]i

pleca de la acele acorduri care nu sunt bune pentru tine;
- Substan]a negocierii este important` -  trebuie s` \]i pese de ceea ce negociezi,

altfel  nu \]i vei atinge scopurile; 
- Este important s` \]i aperi pozi]ia \n cadrul unei negocieri - cåteodat` este

bine s` fii ferm [i adesea este \n]elept s` nu la[i s`-]i fie descoperite limitele.

Dar,  a[a  cum  ambele  abord`ri  sunt  corecte  \ntr-uun  anumit  fel,  descoperim  [i  gre[eli,  \n
acela[i  timp.  Asemenea  abord`ri  nu  sunt  eficiente  [i  tind  s`  nu  produc`  acorduri  bune,
deoarece:

- Neglijeaz` interesul p`r]ilor;
- |ncurajeaz` men]inerea pozi]iei;
- Tind s` d`uneze rela]iei.

CCee  \\nnsseeaammnn`̀  uunn  aaccoorrdd  bbuunn??  
S-au scris multe c`r]i despre acest subiect, cea mai cunoscut` fiind "Getting to Yes:
Negotiation Agreement Without Giving In" de Roger Fisher [i William Ury, \n 1983. |n aceast`
carte, Fisher [i Ury descriu caracteristicile unui acord bun:

- \n]elept: satisface interesele p`r]ilor, pe termen lung;
- eficient: ca proces, ia mai pu]in timp, \nsemnånd [i un efort mai mic pentru a-l atinge;
- \mbun`t`]e[te sau cel pu]in nu d`uneaz` rela]iei.
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A[a cum explic` Fisher [i Ury, "Pozi]ia
dumneavoastr` este bazat` pe o decizie
pe care deja a]i luat-o. Interesele
dumneavoastr` sunt \ns` cele care v-au
determinat s` lua]i acea decizie."

Dac` v` ve]i petrece tot timpul
certåndu-v` asupra pozi]iilor [i
nu a intereselor, ve]i ajunge
cu siguran]` \ntr-o b`t`lie a
dorin]elor, f`r` s` ave]i
[ansa s` \ntrevede]i o
rezolvare constructiv`.
Pierde]i posibilitatea unui
cå[tig comun, ceea ce nu
face bine nici rela]iei [i nici
substan]ei negocierii.

Trebuie s` depune]i efort pentru
a \n]elege interesele, temerile,
preocup`rile [i obiectivele celeilalte
p`r]i.

Fiecare parte are, \n general, mai multe
interese care stau la baza pozi]iei pe care
o adopt` \n timpul negocierii. {i interesele
s-ar putea s` fie diferite, chiar [i printre cei

care stau de aceea[i parte a mesei. Dar,
oamenii au \n comun anumite interese
sau nevoi fundamendale, legitime, cum ar
fi nevoia de siguran]` sau de bun`stare
economic`.

Este util s` valorifica]i interesul
comun [i s` reconcilia]i intere-

sele diferite.

Cerceta]i interesul celeilalte
p`r]i, punånd \ntreb`ri de
felul:
- Ce dori]i s` realiza]i?
- Care v` sunt preocup`rile
[i temerile?

- Cui \i mai pas` de rezultatul
acestui acord [i de ce?

Discu]iile ar trebui s` se concentreze
c`tre solu]ia dorit`, mai degrab` decåt

s` se blocheze \n analiza evenimentelor
din trecut. P`r]ile ar trebui s` se axeze pe
satisfacerea propriilor lor interese, dar s`
r`mån` deschise fa]` de diferite propuneri
[i solu]ii. 
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DDeeccii,,  ccee  aamm  ppuutteeaa  ffaaccee??  CCuumm  ss`̀  aabboorrddaamm  jjooccuull  nneeggoocciieerriiii
Cred c` nu v` va surprinde faptul c` avem cåteva sfaturi de dat \n privin]a asta. Setul de reco-
mand`ri a fost dezvoltat de Harvard Negotiation Project, condus de aceia[i exper]i, Roger
Fisher [i William Ury [i este bine cunoscut ca Procesul  de  negociere  principial`.

11..  CCLLAARRIIFFIICCAA}}II  IINNTTEERREESSEE  {{II  NNUU  PPOOZZII}}IIII



Fi]i creativi! Inventa]i cele mai
fanteziste op]iuni, pentru a crea
cåt mai multe variante. De cele
mai multe ori, ideile care par
pu]in plauzibile sunt cele care
stimuleaz` op]iuni atractive [i
realiste.
Trece]i \mpreun` la evaluarea
ideilor doar dup` ce au fost
f`cute mai multe propuneri. V`
recomand`m s` \ncepe]i evaluarea
cu propunerile care par cele mai
promi]`toare.

Atunci cånd interesele dumnea-
voastr` sunt diferite de cele ale
celeilalte p`r]i, ar trebui s`
c`uta]i acele op]iuni \n care
diferen]ele pot deveni compa-
tibile sau chiar complementare.
Cheia pentru a reconcilia interese
diferite este de a c`uta acele
puncte care \nseamn` costuri
mici pentru dumneavoastr` [i
care reprezint` un beneficiu
major pentru cealalt` parte [i
vice versa. Amenin]`rile sunt de
obicei pu]in atractive [i motivante,
\n compara]ie cu ofertele care
sunt \n beneficiul celeilalte p`r]i.

22..  IINNVVEENNTTAA}}II  OOPP}}IIUUNNII  PPEENNTTRRUU  UUNN  CCÅÅ{{TTIIGG  ||NN  BBEENNEEFFIICCIIUULL  AAMMBBEELLOORR  PP~~RR}}II

Fisher [i Ury identific` patru obstacole \n procesul gener`rii de solu]ii creative pentru a rezolva
diferen]ele [i conflictele:

a. P`r]ile s-ar putea s` decid` prematur s` adopte o op]iune, ignorånd alternativele;
b. P`r]ile s-ar putea s` \ncerce s` \[i limiteze op]iunile, pentru a g`si un singur r`spuns;
c. P`r]ile s-ar putea s` defineasc` problema \n termeni de cå[tig-pierdere, presupunånd c`

singura op]iune este ca o parte s` cå[tige, iar cealalt` parte s` piard`;
d. O parte poate decide c` doar cealalt` parte este responsabil` s` propun` / identifice o

solu]ie la problem`.

Pentru a pune \n valoare oportunit`]ile \n vederea ob]inerii unui cå[tig reciproc este nevoie
de inventivitate [i de discutarea cåt mai multor op]iuni, \nainte de a lua o decizie final`.
Asigura]i-v` c` mai \ntåi identifica]i cåt mai multe op]iuni [i abia apoi trece]i la luarea unei
decizii.
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33..  FFOOLLOOSSII}}II  CCRRIITTEERRIIII  PPEENNTTRRUU  AA  EEVVAALLUUAA  OOPP}}IIUUNNII

Cånd interesele sunt diferite, p`r]ile ar trebui s` foloseasc` criterii obiective pentru a rezolva
diferen]ele dintre ele. Nu permite]i ca aceste diferen]e s` degenereze [i s` conduc` la
contradic]ii neconstructive, pentru c` risca]i s` distruge]i rela]ia cu cealalt` parte [i s`
compromite]i calitatea acordului. 
Deciziile luate \n baza unor standarde obiective duc mai u[or la acorduri [i men]in o rela]ie
\n termeni buni.

Cånd vorbim de folosirea unor criterii, avem \n vedere cåteva lucruri:
- |n primul rånd, folosi]i standarde externe, pe cåt de mult posibil. Prin standarde externe

avem \n vedere criterii care sunt independente de opinia subiectiv` a uneia dintre p`r]i;
- Criteriile ar trebui s` fie legitime [i practice.

Posibile surse de criterii ar putea fi datele [tiin]ifice, standardele profesionale, pre]ul pie]ii,
legi [i regulamente, precedentele, opinia unor exper]i neutri.

Discuta]i aceste standarde \n cadrul procesului de negociere. Discu]ia asupra standardelor
este o cale eficient` pentru ambele p`r]i de a lua o decizie (\n compara]ie cu situa]ia \n care
fiecare parte \ncearc` s` impun` celeilalte un punct de vedere, prin folosirea for]ei).

P`r]ile trebuie s` cad` de acord asupra criteriilor care se potrivesc situa]iei lor. Pute]i folosi
standardele externe [i ca o arm` - pentru a \ncerca s` convinge]i cealalt` parte, dar [i ca
un scut - pentru a v` ap`ra \mpotriva unor pozi]ii arbitrare. 

23



Dac` nu reu[i]i s` c`de]i de acord asupra unor criterii acceptate de ambele p`r]i, pute]i \ncerca
s` c`de]i de acord asupra unei proceduri  echitabile  de rezolvare a disputei [i \ncheierii unui
acord.  Aminti]i-v` cum f`cea]i cånd era]i copii, pentru a \mp`r]i o pr`jitur` \n mod corect:
unul t`ia pr`jitura, iar cel`lalt alegea bucata care \i convenea.

Sunt trei puncte pe care ar trebui s` le avem \n vedere atunci cånd folosim criterii obiective:
a. Fiecare problem` ar trebui abordat` ca o c`utare comun` de criterii obiective. Ar trebui

s` afla]i  motiva]ia din spatele  propunerii celeilalte p`r]i [i ar trebui s` folosi]i aceast`
motiva]ie \n sprijinul propriei pozi]ii.

b. Fi]i deschis s` asculta]i [i s` \n]elege]i argumentele celuilalt. Ar trebui s` fi]i rezonabil [i
dornic s` v` reconsidera]i pozi]ia atunci cånd este un motiv s` o face]i. {i, de obicei, ceilal]i
vor r`spunde la comportamentul dumneavoastr`: dac` sunte]i deschis la argumente, vor
fi [i ei la fel. Sigur, nu exist` garan]ii, dar e mult mai probabil s` se \ntåmple a[a.

c. Evita]i s` ceda]i presiunilor, amenin]`rilor sau manipul`rilor. Cånd cealalt` parte refuz`
cu \nc`p`]ånare s` fie rezonabil`, a]i putea redirec]iona cursul discu]iei de la o c`utare
de criterii, c`tre c`utarea unui criteriu procedural.
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44..  SSEEPPAARRAA}}II  PPRROOBBLLEEMMAA  DDEE  OOAAMMEENNII

De obicei, oamenii tind s` se implice personal \n problem` [i \n pozi]ia p`r]ii pe care o
reprezint`.  Este frecvent` tendin]a de a primi \n nume personal r`spunsurile la probleme.
Doar separånd oamenii de problema \n dezbatere ve]i avea posibilitatea de a rezolva \mpreun`
problema, f`r` a afecta  rela]ia care exist` \ntre dumneavoastr` [i oponentul dumneavoastr`.
Aceast` separare ajut` la construirea unui punct de vedere mai clar asupra naturii problemei,
\nl`turånd subiectivismul. 
Cei mai mul]i oameni presupun c` trebuie s` alegi \ntre rela]ie [i substan]a negocierii. Dac`
nu face]i acest lucru - a[a cum sper`m c` v-am convins pån` acum - a]i putea avea o abordare
diferit`: pe de o parte, v` pute]i \ntreba ce pute]i face pentru a ajuta la construirea rela]iei [i
s` fi]i amabil [i prietenos cu oamenii (\n]elegere reciproc`, o comunicare bun`, respect, s`
accep]i c` cel`lalt poate fi diferit), iar pe de alt` parte, ce pute]i face pentru a v` atinge
scopurile \n ce prive[te substan]a negocierii (s` fi]i ferm \n ce prive[te condi]iile [i termenii
referitori la substan]a negocierii).

Iat` [i cåteva sugestii pentru cum a]i putea fi amabil [i pl`cut :
- Vorbi]i despre dumneavoastr` [i despre ceea ce sim]i]i [i face]i dumneavoastr`, \n loc s`

vorbi]i despre ce presupune]i c` simte [i face oponentul dumneavoastr`. 
- Consulta]i-v` oponentul \nainte de a decide. Oamenilor nu le place s` fie \mpin[i spre a lua

o decizie, chiar dac` aceasta este bun`. Oamenilor le place s` fie consulta]i asupra deciziilor
care \i afecteaz`. 
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55..  IIDDEENNTTIIFFIICCAA}}II  AALLTTEERRNNAATTIIVVAA  LLAA  PPRROOCCEESSUULL  DDEE  NNEEGGOOCCIIEERREE

E important s` v` defini]i alternativa optim` la acordul ob]inut prin negociere. V` pute]i
gåndi la aceasta alternativ` ca la trecerea unui prag: dac` de cealalt`  parte a u[ii este rece
[i plou`, pu]in probabil c` ve]i trece dincolo de ea. Dar, dac` de cealalt` parte a u[ii este
vreme frumoas` [i soare, probabil c` ve]i dori s` trece]i pragul. Dac` alternativa la procesul
de negociere nu este bun`, ve]i fi, din punct de vedere psihologic, mai slab [i mai pu]in rezistent
la orice tip de presiune. {i asta face ca cealalt` parte s` fie cu mult mai puternic`. Dac` ave]i
o alternativ` bun`, atunci ve]i putea rezista la orice presiune.

A[a c`, dezvolta]i-v` alternativa optim` la acordul ob]inut prin negociere \nainte de a
demara un proces de negociere!  V` va face s` fi]i mult mai \ncrez`tor [i mai puternic la masa
negocierii.
V` suger`m s` evalua]i [i alternativa oponentului dumneavoastr`. Altor persoane le poate fi
u[or s` v` amenin]e cu alternativele lor: “Dac` nu renun]i, voi p`r`si negocierea”. De fapt, ei
vor ac]iona \n func]ie de cåt de bine aceste alternative le satisfac propriile interese.
Nu permite]i ca oponentul dumneavoastr` s` v` amenin]e cu alternativele sale. E important
s` testa]i dac` chiar vrea s` p`r`seasc` procesul de negociere sau este doar o p`c`leal`. |l
pute]i \ntreba de ce i se pare mai atractiv` sau mai bun` op]iunea de a p`r`si procesul, decåt
ceea ce oferi]i dumneavoastr`.
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66..  AASSUUMMAA}}II-VV~~  AANNGGAAJJAAMMEENNTTEE  LLAA  SSFFÅÅRR{{IITTUULL  PPRROOCCEESSUULLUUII

Decizia dumneavoastr` de a v` lua un angjament trebuie s` se bazeze pe modul de realizare
a intereselor dumneavoastr` \n toate variantele de acorduri [i \n compara]ie cu alternativa la
acordul ob]inut prin negociere. Este important s` evita]i s` v` lua]i angajamente prea
devreme, \nainte de a [ti ce \nseamn` acordul ob]inut prin negociere.
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TRAINING  PENTRU  DEZVOLTAREA  ABILIT~}ILOR  DE  NEGOCIERE
Citind aceast` bro[ur`, v` pute]i \mbun`t`]i \n]elegerea [i cuno[tin]ele referitoare la
conceptele de baz` ale negocierii. Dar, doar citind, abilit`]ile de negociere nu se vor
\mbun`t`]i.

Pentru dezvoltarea abilit`]ilor va trebui s` \nv`]a]i  experimentånd, \n cadrul unui program
de training interactiv [i participativ.

Experien]a noastr` ne spune c` un nivel eficient de negociere poate fi atins doar prin
programe intensive [i bine concepute. V` \ncuraj`m s` fi]i critici atunci cånd selecta]i
training-ul pe negociere pe care \l dori]i. Training-ul trebuie s` se adreseze nevoilor
dumneavoastr` de \nv`]are, fiind conceput, adaptat [i livrat pe nevoile clientului.

Dac` dori]i s` afla]i mai multe despre programele noastre de training care sunt concepute
pentru a \mbun`t`]i abilit`]ile dumneavoastr` de negociere, descrise \n aceast` bro[ur`, v`
rug`m s` ne contacta]i la:
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