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Capitolul I
Introducere in negocieri

Negocierea este adesea perceputi ca fiind doar pentru
afaceri, dar de fapt oamenii negociaza zilnic 1n toate domeniile:
personal, social, economic, politic etc. Cand copiii cer o vacanta
la mare si parintii vor la munte deja este o negociere; cand la o
consignatie se negociazd pretul unui obiect decorativ este o
negociere; cand angajatorul doreste sd ceard angajatului ore in
plus Ia serviciu este o negociere. Orice poate fi consideratd o
negociere si astfel de negocieri au loc nu doar in mediul profe-
sional, dar si In situatiile zilnice. Foarte multi considera nego-
cierea ca un lucru subiectiv, pe care oricine il poate face fard
prea mult efort sau, din contrd, cd poti negocia doar dacid ai
talent inndscut. Negocierea presupune o pregitire temeinica si o
analizd continud a diferitelor tipuri de negociere si a scenariilor
de negociere, ceea ce o ridica la rang de artd, de strategie.

O negociere de succes presupune managementul conflic-
telor, relatiilor de negociere i al tranzactiilor (Opresnik, 2014).

Astfel, strategia de negociere se orienteazd dupi aceste ele-
mente si pe realizarea unei intelegeri benefice de ambele parti
ale persoanelor implicate in negociere. Negocicrea presupune
identificarea corectd a unei zone de posibild intelegere (zone of
possible agreement) pentru partile implicate in negociere, ceea
ce poate fi destul de dificil, de exemplu, in cazul unui interviu
pentru un job, determinarea salariului maxim pe care firma l-ar
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oferi de-cdtre potentialul candidat lajob-sau determinarea pre-
tului unui produs in vanziri dintre doua firme care negociaza.

Prezenta carte prezintd elementele esentiale pentru a crea stra-
tegii de succes de megociere internafionald pe baza unor teorii
testate si pe baza unor studii de caz create din experienta profe-
sionali in mediul privat de multinationald a autorului, din expe-
rienta din timpul doctoratului in domeniul energiei regenerabile,
precum si din activitatea in domeniul artistic. Toate studiile de
caz sunt realizate de autor, nefiind preluate din nicio sursd si se
bazeazd pe experienta practicd din domeniile prezentate de
negociere a autorului. ]

Cartea este destinata studentilor de la facultatile si liceele de
profil economic, dar s§i oricdrei persoane interesate de a
cunoaste domeniul negocierilor de afaceri.



Capitolul IT
Principiul Harvard Business in Negocieri

Sectiunea 1. Principiul Harvard Business
in strategiile de negociere de afaceri.
Notiuni generale

A negocia presupune poate si un talent inndscut, dar este o
arta care trebuie deprinsi si dezvoltata, nefiind suficientd doar o
abilitate proprie cu care ne nagtem sau nu. Negocierea este un
proces complex, ce presupune o pregitire temeinica, analiza de
posibile scenarii cu partenerul de afaceri, un element ce sta la
baza succesului pentru un astfel de proces si care adesea este
neglijat, si asigurarea unei relatii de afaceri, care sd stimuleze
posibilitatea de succes a negocierii actuale, dar §i a potentialelor
viitoare negocieri.

In negocieri multi au impresia c3 este necesara o abordare de
tip competitiv, agresiv fatd de partencrul de negociere pana ce
propriul obiectiv este atins. Cu toate acestea, nu doar atingerea
obiectivului propriu pe moment poate fi importantd intr-o
negocicre de afaceri. De exemplu, foarte multe negocieri pot
avea de asemenea ca scop formarea unei relatii de afaceri de
lungd durati cu partenerul de afaceri, caz in care, daca se
foloseste un stil agresiv, poate duce la daune ale acestui lucru,
daca nu la imposibilitatea credrii unei astfel de legaturi de lunga
durati 1n afaceri cu un partener de negociere.
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Sursa foto: (https://unsplash.com/photos/Lks7vei-eAg)

Sectiunea a 2-a. Elementele principiului
de negociere Harvard Business

Pentru o negociere de succes s-a formulat principiul Harvard
Business pentru negocieri, care recomanda urmatoarele:

a) Persoanele: Persoanele trebuie sd fie tratate in mod
separat de obiectivele negocierii.

b) Interesele: Interesele partilor negocierii trebuie sa fie in
centrul discutiei si nu pozitionarea partenerilor de negociere.

¢) Alternative: Din momentul pregdtirii negocierii trebuie
negociate alternative din care partenerii de negociere s poatd

alege.
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d) Criterii: Rezultatul trebuie construit pe baza unor criterii
de decizie obiective (Staff, 2008).

Fiecare din aceste elemente ale principiului de negociere
Harvard Business reprezinta un punct forte pentru o negociere de
succes.

§1. Semnificatia elementelor principului Harvard
Business

Ce inseamni fiecare din aceste elemente esentiale pentru o
negociere?

a) Persoanele: Persoanele trebuie si fie tratate in mod
separat de obiectivele negocierii.

Acest element se referd la faptul ca trebuie sd se negocieze
ferm obiectivul negocierii In timp ce se pdstreazi un
comportament bldnd (soft) cu partenerul de negociere. Aceasta
va asigura cele mai bune posibilititi de creare a unei relatii de
afaceri pe termen lung cu partenerul de negociere spre
deosebire de implementarea unui stil agresiv, care poate
minimiza crearea acestei relatii de afaceri de lunga duraté, daca
nu chiar incheierea negocierii fird atingerea obiectivului. O
relatie de afaceri care este echilibrata si functionali este premisa
unei negocieri de succes gi un element important, ce trebuie luat
in considerare in orice negociere indiferent de personalitatea de
negociere a partenerului de afaceri.
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b) Interesele partilor negocierii trebuie sa fie in centrul
discutiei si nu pozitionarea partenerilor de negociere.

Foarte multe negocieri nu au rezultatul dorit, deoarece parte-
nerii de afaceri ,,negociazd” sau mai degraba subliniazd propria
importantd in loc sd discute doar despre interesele din cadrul
negocierii. Astfel, de exemplu, un manager de la un partener de
afaceri poate sublinia importanta pozitiei sale in negociere fata
de partenerul de afaceri, care poate fi un angajat al celuilalt
partener de negociere, astfel ofensdndu-l si putdnd apirea
situatia In care se pierde o negociere de succes din cauza unui
astfel de comportament. Pentru un rezultat de succes al

negocierii, subliniati interesele comune ale partenerilor de

afaceri si minimizati interesele ce pot determina un conflict.

Sursa foto: (https://unsplash.com/photos/aWf7mjwwJJo)



