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Introducere
De ce o altå carte
despre negociere?

Scopul acestei cår¡i este så vå punå la dispozi¡ie abilitå¡ile
¿i uneltele necesare pentru a fi un negociator bun, care

construie¿te rela¡ii puternice, de lungå duratå, în care ambele
pår¡i au de câ¿tigat. Filosofia din spatele abordårii folosite
este cå, în calitate de negociator, ai obliga¡ia så î¡i aju¡i
partenerii så iaså învingåtori în negocieri. De ce? Pentru cå
foarte pu¡ini negociatori sunt aventuri unice. Cu aproape fiecare
produs sau serviciu pe care îl achizi¡ionezi sau vinzi, chiar
dacå este o ma¿inå sau o caså, ai ¿ansa de a construi o rela¡ie
de pe urma cåreia vei avea de beneficiat ¿i care î¡i va întåri
capacitatea de a negocia tot ce î¡i dore¿ti. Gânde¿te-te la asta.
Dacå lucrezi în vânzåri, fiecare negociere care are un rezultat
cu un câ¿tig reciproc î¡i oferå oportunitatea de a lucra cu clien-
tul sau cu cei recomanda¡i de cumpåråtor pentru tot restul
vie¡ii tale. La achizi¡ionarea unui produs sau serviciu, majori-
tatea oamenilor de succes merg frecvent la contacte pe care ¿i
le-au fåcut în negocierile din trecut ¿i în care au avut de
câ¿tigat ambele pår¡i, pentru cå acele contacte s-au trans-
format în rela¡ii puternice bazate pe încredere.

Ai putea întreba: „Dar în achizi¡ionarea unei ma¿ini? Nu
este o negociere unicå?“ Iatå o provocare: de ani de zile, dealerii
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au tratat vânzarea unei ma¿ini ca pe o întâlnire unicå, cu un
singur rezultat, låsând un gust amar cumpåråtorilor.
Realitatea este cå existå unii oameni care au cumpårat douå
sau trei ma¿ini de la acela¿i dealer ¿i chiar de la acela¿i agent
de vânzåri. Acest tip de rela¡ie este unul ideal, din moment ce
poate scuti mult timp, bani ¿i complica¡ii pentru ambele pår¡i.
Dacå încerci så construie¿ti o rela¡ie, o afacere sau o carierå,
ar fi bine så î¡i dai seama cum så creezi rela¡ii cu câ¿tig reciproc.

Dar dacå scopul este de a crea rela¡ii avantajoase bazate pe
încredere reciprocå, de ce se pune un a¿a mare accent în aceastå
carte pe strategii ¿i tactici? În primul rând, pentru cå nu toatå
lumea cu care negociezi va dori så ob¡inå un rezultat cu un
câ¿tig reciproc. „Rechinii“ acestei lumi doresc så câ¿tige cu
orice pre¡ ¿i nu le paså dacå tu pierzi. În al doilea rând, stra-
tegiile ¿i tacticile eficiente ajutå la generarea mai multor
op¡iuni care vå permit ¡ie ¿i partenerului tåu så vå îndeplini¡i
scopurile. Cu cât ai mai multe op¡iuni diferite, cu atât este mai
probabil  ca tu så reu¿e¿ti så generezi un rezultat cu un câ¿tig
de ambele pår¡i. În cele din urmå, partenerul tåu va folosi pro-
babil strategii ¿i tactici, chiar dacå tu nu vei proceda la fel, ¿i
capacitatea de a le recunoa¿te ¿i de a le contracara î¡i va permite
så readuci negocierea la acela¿i nivel. În majoritatea situa¡iilor,
strategiile ¿i tacticile sunt absolut indispensabile succesului.
De aceea le discutåm detaliat în ultima sec¡iune a acestei cår¡i.

Observa¡i cå atunci când discutåm despre negociere, am
ales så folosim cuvântul „partener“ ¿i nu „adversar“. Felul
cum îi vezi pe cei cu care negociezi are legåturå cu abilitatea
ta de a ajunge la rezultate de succes. Dacå te ui¡i la cei cu care
negociezi ca oponen¡i, vei ob¡ine rezultate în care unii au de
câ¿tigat ¿i al¡ii au de pierdut. Pe de altå parte, abordarea celor
cu care negociezi ca parteneri te face så sim¡i cå ai o obliga¡ie
personalå så creezi succes pentru ambele pår¡i ¿i tinde så ducå
la finalizåri cu un câ¿tig reciproc.

De¿i marii negociatori se târguiesc la sânge, majoritatea
au reputa¡ia de a fi atât corec¡i, cât ¿i de încredere. Când ai
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aceste calitå¡i, oamenii doresc så se întoarcå ¿i så renegocieze
cu tine pe viitor. Aceastå carte î¡i va da abilitå¡ile ¿i uneltele
de a fi un negociator de tipul câ¿tig/câ¿tig, cu o reputa¡ie de a
construi rela¡ii eficiente, pe termen lung, în care ambii par-
teneri ies câ¿tigåtori.



Partea I
Negociatorul

talentat
„Vânturile ¿i valurile sunt mereu de partea celor

mai abili negociatori.“

EDWARD GIBBON
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1
Ce este

o negociere?

„Så nu negociem niciodatå din teamå, dar niciodatå
så nu ne temem så negociem.“

JOHN F. KENNEDY

a ce te gânde¿ti când auzi cuvântul „negociere“? La
sus¡inåtorii lui Al Gore ¿i ai lui George W. Bush care
se certau în legåturå cu cel mai bun mod de a numåra

voturile din Florida în alegerile din 2000? La Microsoft ¿i gu-
vernul Statelor Unite în lupta pentru a defini diferen¡a între
competi¡ia corectå ¿i un monopol? La America Online ¿i Time
Warner conlucrând cu guvernul federal pentru a crea o fuziune
de succes care va încuraja liberul comer¡? La un investitor în
ac¡iuni din domeniul tehnologic nervos care cere unui broker
så a¿tepte douåzeci ¿i patru de ore înainte ca el så facå o de-
punere acoperitoare? Majoritatea dintre noi tindem så ne gân-
dim la negocieri în termenii acestor scenarii, în care o parte
câ¿tigå ¿i o parte pierde.

Într-un studiu de cercetare pe câ¡iva studen¡i, a fost adresatå
participan¡ilor urmåtoarea întrebare: Cât de des negociezi –
adesea, rareori sau niciodatå? Peste 36 de procente dintre res-
ponden¡i au spus „rareori“ sau „niciodatå“. De fapt, aceasta

L
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a fost o întrebare capcanå, din moment ce råspunsul corect
era „întotdeauna“. Totul în via¡å este negociat, în orice circum-
stan¡e, oricând. De la a cere persoanei dragi så ducå gunoiul,
la a te arunca în traficul nebun al orelor de vârf, de la a deter-
mina la ce orå så î¡i faci o programare cu un client, pânå la a
decide ce program de televiziune så vizionezi cu familia –
fiecare aspect al vie¡ii tale este petrecut într-o formå de nego-
ciere.

Gerard I. Nierenberg, autor al primei cår¡i despre procesul
formalizat al negocierii, Arta negocierii, ¿i bårbatul pe care
Wall Street Journal îl nume¿te „pårintele negocierilor“, a
afirmat: „Oricând oamenii schimbå idei cu inten¡ia de a
modifica rela¡iile, oricând preferå o în¡elegere, atunci ei ne-
gociazå.“1  Israel Unterman, fost profesor de management la
Universitatea din San Diego, a dezvoltat defini¡ia lui Nierenberg
cu o micå adnotare: „Negocierea nu este conduså nici pentru
a deschide, nici pentru a limita o rela¡ie, ci pentru a forma o
configura¡ie nouå ¿i diferitå.“2

Pe scurt, majoritatea dintre noi suntem zilnic implica¡i în
negocieri, într-un fel sau altul. Negocierea ar trebui gânditå
ca o cale pozitivå de a structura procesul de comunicare.

Negocieri tipice în tranzac¡ii

Iatå o listå de tranzac¡ii tipice în care î¡i po¡i îmbunåtå¡i
pozi¡ia prin negociere:

1. Pre¡ul, termenii ¿i accesoriile legate de achizi¡ionarea
unui automobil.

2. Pre¡ul, termenii ¿i durata contractului pentru achizi-
¡ionarea unei case.

3. Timpul pânå la recuperare ¿i costul repara¡iilor pentru
ma¿inå.

4. Ce program de televiziune ar prefera familia ta så
urmåreascå.

5. Ce facilitå¡i „gratuite“ vei primi cu serviciul tåu de tele-
fonie mobilå.
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6. Salariul tåu, concediul ¿i primele.

7. Scopul proiectelor de la serviciu ¿i timpul acordat pentru
îndeplinirea acestora.

8. Cu cât î¡i taxezi pe orå un nou client.

9. Data unui eveniment.

10. La ce petreceri vei participa ¿i la care nu, pe perioada
vacan¡ei.

11. Un program de lucru care este destul de flexibil pentru a
te ocupa ¿i de nevoile familiei tale.

12. Termenii fuziunii ¿i achizi¡iei.

13. Programul de vacan¡å pentru angaja¡i.

14. Timpul din an pe care ¡i-l vei permite pentru concediu
(afaceri) ¿i unde vei merge (familie).

15. Ce pre¡ vei plåti ¿i la ce servicii te vei a¿tepta de la un
furnizor de internet.

16. Pre¡ul de expediere ¿i data predårii pentru un produs.

Situa¡ii de negociere

În ce alte domenii din rutina ta zilnicå ¡i-ai putea îmbunå-
tå¡i pozi¡ia prin negociere? Enumereazå-le aici:

1. _________________________________________________
_________________________________________________

2. _________________________________________________
_________________________________________________

3. _________________________________________________
_________________________________________________

4. _________________________________________________
_________________________________________________
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5. _________________________________________________
_________________________________________________

6. _________________________________________________
_________________________________________________

7. _________________________________________________
_________________________________________________

8. _________________________________________________
_________________________________________________

9. _________________________________________________
_________________________________________________

10. _________________________________________________
_________________________________________________

Ca orice talent, negocierea poate fi învå¡atå, practicatå ¿i aduså
la nivel de artå. Cre¿terea personalå ¿i profesionalå în orice
domeniu al vie¡ii, implicå de obicei, o combina¡ie de aten¡ie ¿i
asumare a riscurilor. Completeazå chestionarul despre carac-
teristicile personale necesare pentru a fi un bun negociator.
Råspunsurile tale te vor ajuta så decizi unde ai for¡a unui
negociator ¿i unde ai nevoie de exerci¡iu. Încercuie¿te numårul
care reflectå cel mai bine unde te afli pe scalå. Cu cât este mai
mare numårul, cu atât mai bine te descrie aceastå caracteristicå.
Când ai terminat, adunå numerele ¿i noteazå totalul în spa¡iul
special desemnat.

1. Må bucur så am de-a face cu al¡i oameni ¿i må implic så
construiesc rela¡ii ¿i så creez situa¡ii în care ambele pår¡i au
de câ¿tigat.
1 2 3 4 5

2. Am un bun respect de sine ¿i tind så am un nivel ridicat al
aspira¡iilor ¿i a¿teptårilor.
1 2 3 4 5

Cât de bun negociator e¿ti?
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3. Må stråduiesc så creez o atmosferå confortabilå, profesionistå.
1 2 3 4 5

4. Îmi place så vin cu solu¡ii creative la probleme.
1 2 3 4 5

5. Sunt capabil så gândesc limpede sub presiune.
1 2 3 4 5

6. Sunt foarte bine pregåtit înainte de a intra într-o negociere.
1 2 3 4 5

7. Sunt în stare så identific în mod clar limita mea inferioarå în
fiecare negociere. (Dacå cobor mai jos sau trec dincolo de un
anumit punct, voi renun¡a.)
1 2 3 4 5

8. Sunt dornic så pun câte întrebåri este nevoie pentru a ob¡ine
informa¡iile necesare ca så iau cea mai bunå decizie.
1 2 3 4 5

9. Comunic clar ¿i concis.
1 2 3 4 5

10. Må stråduiesc så våd fiecare problemå din punctul de vedere
al partenerului meu.
1 2 3 4 5

11. Înfrunt problemele, nu persoana.
1 2 3 4 5

12. Må concentrez asupra intereselor comune, nu asupra
diferen¡elor.
1 2 3 4 5

13. Caut cåi pentru a „måri plåcinta“ – decât pur ¿i simplu så
împår¡im bucå¡ile deja existente – extinzând astfel rela¡ia cu
partenerul meu.
1 2 3 4 5

14. Nu iau la modul personal strategia, tacticile ¿i comentariile
partenerului meu.
1 2 3 4 5
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15. Îmi place så descopår nevoile, dorin¡ele ¿i motiva¡iile parte-
nerilor, astfel încât så îi pot ajuta så î¿i atingå scopurile.
1 2 3 4 5

16. Recunosc puterea strategiilor ¿i tacticilor ¿i le folosesc în mod
frecvent.
1 2 3 4 5

17. ªtiu cum så contracarez eficient strategiile ¿i tacticile par-
tenerului.
1 2 3 4 5

18. Sunt dornic så fac compromisuri când este nevoie, pentru a
rezolva problemele.
1 2 3 4 5

19. Când eu ¿i un partener am ajuns la o în¡elegere asupra unui
subiect, må asigur cå problema este rezolvatå ¿i de lungå duratå.
1 2 3 4 5

20. Sunt un foarte bun ascultåtor.
1 2 3 4 5

TOTAL: _____________________

Scorul:

90+: Ai calitå¡ile unui mare negociator. Recuno¿ti ce anume
cere o anumitå negociere ¿i e¿ti dispus så te adaptezi în
consecin¡å. Adåugând noi strategii ¿i tactici repertoriului tåu,
vei reu¿i så ai ¿i mai mult succes.

80-89: Ai poten¡ial så fii un mare negociator. Revizuind
componentele unei negocieri de succes ¿i învå¡ând mai mult
despre talente, strategii ¿i tactici te va pune pe calea cea bunå
pentru a fi un negociator ¿i mai bun.

65-79: Ai în¡elegerea elementarå a abilitå¡ilor de negociere
cu succes. Studiind dinamica construirii unei rela¡ii ¿i învå¡ând
importan¡a de a în¡elege nevoile partenerului tåu vei reu¿i så
faci mari progrese în negocieri.
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0-64: Ai fåcut cel mai important pas pentru a deveni un
mare negociator prin a-¡i exprima dorin¡a de a învå¡a. Bucurå-te
de lectura acestei cår¡i. Acordå-¡i timp ¿i vei începe så în¡elegi
principiile conturate. Prin aplicarea acestor principii vei avea
instrumentele necesare ¿i abilitå¡ile de care ai nevoie pentru
a negocia cu oricine.
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2
Cele patru rezultate

posibile ale negocierii

„Adevåra¡ii învingåtori în via¡å sunt oamenii care privesc
fiecare situa¡ie cu credin¡a cå o pot face så func¡ioneze

sau cå o pot îmbunåtå¡ii. “

BARBARA PLETCHER

negociere se va sfâr¿i cu una dintre cele patru situa¡ii
posibile: ambele pår¡i au de pierdut, o parte câ¿tigå ¿i
o parte pierde, ambele pår¡i câ¿tigå sau nici un re-
zultat (nici un fel de urmåri, fie ele negative sau po-

zitive). În majoritatea situa¡iilor, rezultatul ideal este så câ¿tige
ambele pår¡i.

Ambele pår¡i au de pierdut

Rezultatele în care ambele pår¡i au de pierdut apar când
nici una dintre ele nu ob¡ine ce are nevoie sau ce î¿i dore¿te.
Spre exemplu, o companie a cerut ca firma noastrå de consul-
tan¡å så vinå cu o propunere pentru a conduce un sondaj de
testare a opiniei angaja¡ilor. Dupå ce am oferit o estimare, ne-am
gândit cå avem un contract, dar în ultimul moment, clientul
ne-a informat cå a ales o altå firmå de consultan¡å care a venit
cu o ofertå mai micå. La început, pårea cå el a câ¿tigat ¿i noi

O
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am pierdut. Clientul gåsise un pre¡ mai bun pentru ceea ce
compania lui credea cå vor fi servicii de calitate, în timp ce noi
am pierdut oportunitatea unui nou client. Douå luni mai târziu,
totu¿i, am primit un telefon de la el, prin care ne informa cå
adversarul nostru le-a oferit servicii slabe ¿i cå proiectul a fost
un dezastru. Drept urmare, clientul nu mai avea deloc încredere
în concurentul nostru. În plus, din moment ce întârzierile
concurentului au cauzat clientului pierderea ocaziei de a pre-
zenta rezultatele sondajului la întâlnirea tuturor angaja¡ilor
companiei, clientul a avut de asemenea de pierdut.

Un al doilea exemplu al unei negocieri des întâlnite în care
ambele pår¡i au de pierdut este o grevå în care conducerea ¿i
sindicatele nu pot ajunge la o în¡elegere satisfåcåtoare. Angaja¡ii
pierd; compania pierde ¿i, cel mai tragic, clientul pierde. Funda¡ia
pentru Legisla¡ia Muncii, un institut de cercetåri, a analizat
greva de la UPS (United Parcel Service) din 1997 ¿i a concluzionat
cå ar fi nevoie de cinci ani pentru ca angaja¡ii cu normå întreagå
så recâ¿tige ce au pierdut pe parcursul grevei ¿i cå lucråtorii
temporari nu ar reu¿i niciodatå så recupereze pierderile.1  De fapt,
un studiu pe optsprezece greve ce au durat între cinci ¿i ¿aptezeci
¿i cinci de zile, între 1985 ¿i 1996, a aråtat cå majoritatea celor
care fac grevå nu vor recupera niciodatå în întregime pierderile
suferite în privin¡a plå¡ii, în termeni reali.2  Aproape mereu
într-o grevå, toatå lumea pierde. ªi, a¿a cum se întâmplå deseori
în negocierile cu pierderi reciproce, nici unul dintre parteneri,
dacå ar avea ocazia, nu s-ar întoarce la masa negocierilor cu
acela¿i partener pe viitor.

O parte câ¿tigå ¿i cealaltå pierde

Al doilea rezultat posibil în cazul unei negocieri este când
una dintre pår¡i câ¿tigå ¿i cealaltå pierde. Dacå ai pierdut
odatå o negociere, ¿tii cå sentimentul nu este plåcut, ceea ce
duce la problema acestui rezultat în care unul câ¿tigå ¿i altul
pierde: o parte pleacå fårå så î¿i fi îndeplinit dorin¡ele sau
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nevoile ¿i, drept urmare, nu va mai dori så negocieze pe viitor
cu cel care a câ¿tigat.

Un participant la unul dintre seminariile noastre a povestit
cum a ob¡inut o ipotecå pe împrumutul pentru caså de la o
bancå na¡ionalå. Aproape imediat, banca a verificat aplicantul
¿i termenii împrumutului au fost stabili¡i. Dupå vreo treizeci
¿i opt de zile, în perioada procesårii împrumutului, banca l-a
informat pe aplicant cå dobânda se va schimba ¿i cå, în plus,
împrumutul va presupune costuri suplimentare care nu au
fost discutate ini¡ial. Instinctul aplicantului pentru credit a
fost cå ar trebui så iaså pe u¿å ¿i så gåseascå o altå institu¡ie
de unde så împrumute bani. Dar tranzac¡ia era de doar patru-
zeci ¿i cinci de zile ¿i nu avea destul timp. Dacå clientul dorea
ca vânzarea så se închidå la timp, nu avea de ales decât så
accepte noii termeni. În acest caz, debitorul a sim¡it cå a primit
mai pu¡in decât ni¿te termeni favorabili – ¿i cå a pierdut ne-
gocierea.

Te-ai putea gândi cå un rezultat în care o parte câ¿tigå ¿i
alta pierde este destul de bun atâta vreme cât tu e¿ti cel care
iese învingåtor, dar ¡ine minte cå atunci când creezi o situa¡ie
în care o parte iese învingåtoare ¿i cealaltå pierde, cel învins,
dacå are ocazia, va refuza aproape sigur så negocieze cu tine a
doua oarå. (Uneori, cineva care a pierdut nu are de ales ¿i
trebuie så negocieze din nou cu acela¿i partener, caz în care
acesta va intra în negociere cu o atitudine de „mai fraiere¿te-må
o datå dacå po¡i!“)

La un curs de negociere de la Universitatea San Diego, unul
dintre studen¡ii no¿tri a creat încontinuu rezultate în care o
parte câ¿tiga ¿i cealaltå pierdea, el fiind mereu învingåtorul.
Pânå în ultima såptåmânå a cursului, nici o persoanå din claså
nu ar mai fi negociat cu el! A crea rezultate în care cineva
câ¿tigå ¿i altcineva pierde nu este pur ¿i simplu o afacere bunå!

Este important så lua¡i aminte cå majoritatea rela¡iilor în
care cineva câ¿tigå ¿i altcineva pierde sfâr¿esc în timp cu
nemul¡umirea ambelor pår¡i. Po¡i probabil så î¡i aminte¿ti un
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moment când cineva ¡i-a oferit un produs sau serviciu
nesatisfåcåtor ¿i a refuzat så corecteze problema. Când nu
reu¿e¿ti så î¡i rezolvi problema, cel mai probabil vei decide så
nu mai faci afaceri cu acea persoanå sau companie vreodatå.
În prima rundå de negocieri, ai pierdut. Dar de fiecare datå
când ai oportunitatea de a cumpåra acela¿i produs sau serviciu
¿i alegi så faci afaceri cu altcineva, partenerul tåu pierde. Dupå
cum po¡i vedea, ca partener într-o negociere, ar fi indicat så
creezi rezultate în care ambele pår¡i au de câ¿tigat.

Câ¿tig reciproc

Rezultatul ideal pentru aproape toate negocierile este så
câ¿tige ambele pår¡i. Nevoile ¿i scopurile ambelor pår¡i sunt
împlinite, astfel încât amândoi pleacå cu un sentiment pozitiv
¿i cu dorin¡a de a negocia împreunå din nou. A¿a cum Gerard
Nierenberg explicå: „Negocierea este o ac¡iune de cooperare...
nu un joc; într-o negociere bunå, toatå lumea câ¿tigå ceva.“3  În
atelierele de negociere pe care le ¡inem, este o recompenså pentru
noi så vedem bucuria de pe fe¡ele participan¡ilor când realizeazå
cå au ob¡inut un rezultat în care ambele pår¡i au de câ¿tigat.

O negociere istoricå care a avut loc în 1970 oferå un exemplu
bun despre crearea unui rezultat cu un câ¿tig reciproc. La acel
moment, Compania Chrysler se lupta pentru supravie¡uire
financiarå ¿i singura ei speran¡å era så ob¡inå un împrumut
garantat, sus¡inut de guvernul Statelor Unite. Din påcate
pentru Chrysler, pårea cå majoritatea americanilor erau
împotriva ideii ca guvernul så salveze compania. Pre¿edintele
Lee Iacocca, a realizat cå pentru a crea un rezultat cu câ¿tig
reciproc avea nevoie så satisfacå nevoile ¿i scopurile membrilor
Congresului la fel ca ¿i pe cele ale lui Chrysler. Cu acest gând
în minte, el s-a dus în fa¡a Congresului ¿i a explicat
politicienilor cå el se reprezenta nu numai pe sine, ci ¿i pe cei
147.000 de angaja¡i Chrysler, dar ¿i pe cei 4.700 de dealeri
Chrysler ¿i cei 150.000 de angaja¡i ai lor, plus cei 19.000 de
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furnizori Chrysler ¿i cei 250.000 de angaja¡i ai lor. Apoi, Iacocca
a împår¡it congresul sector cu sector ¿i le-a explicat exact câ¡i
oameni vor fi afecta¡i în sectorul fiecårui senator ¿i fecårui
reprezentant dacå împrumutul nu era acordat. Iacocca î¿i då-
duse seama cå nevoia numårul unu a politicienilor de carierå
era så î¿i men¡inå sus¡inåtorii ferici¡i ¿i, cu o planificare mi-
nu¡ioaså ¿i cercetårii, a reu¿it så arate cum împrumutul va
satisface atât scopurile politicienilor, cât ¿i pe cele ale lui Chrysler.
Deloc surpinzåtor, când a avut loc votarea, împrumutul a trecut
cu 2 la 1 în Camera Reprezentativelor ¿i cu 53 la 44 în Senat.
Cu aprobarea aceasta, Chrysler a împrumutat 1,2 miliarde de
dolari pentru 10 ani.

Pe 15 aprilie 1983, la numai trei ani de la data ini¡ialå a
împrumutului, Iacocca a prezentat Guvernului SUA un cec
care achita obliga¡iile Chrysler în totalitate. De aceea, fiecare
a avut de câ¿tigat – Chrysler, furnizorii lui Chrysler, guvernul
SUA ¿i toate båncile care au contribuit la împrumut. Chiar ¿i
politicienii care au votat pentru pachetul de împrumut au
sim¡it cå au beneficiat de pe urma faptului cå au fost asocia¡i
cu succesul lui Chrysler.4

Nici un rezultat

Al patrulea rezultat posibil în cazul unei negocieri este
„nici un rezultat“: nici una dintre pår¡i nu câ¿tigå sau pierde.
Gânde¿te-te la exemplul unei femei care de¡ine o mare bucatå
de teren ¿i aflå cå reprezentan¡ii conducerii ora¿ului se gândesc
så reparceleze zona unde se aflå proprietatea. Temându-se cå
reparcelarea va scådea valoarea proprietå¡ii, aceasta se decide
så vândå ¿i cheamå un agent imobiliar. Când cei doi se în-
tâlnesc, agentul imobiliar, care este un membru al comisiei de
amenajare, îi spune proprietarei cå informa¡ia ei este eronatå
¿i cå nu existå nici un plan de a reparcela acea zonå. Proprietara
î¿i schimbå pårerea în legåturå cu vânzarea. Aceastå negociere
în sine nu are nici un rezultat pozitiv, nici unul negativ.




