NEGOCIEREA — STRATEGIE DE REZOLVARE A CONFLICTELOR

MOTTO:
»Nu negociati daca nu sunteti pregatiti!”
Philip I. Morgan

) Negocierea este un mod de a gandi, o atitudine, un
L COMpoOrtament, o stiinta, o filosofie. , Totul este negociabil™ a spus
NEGOCIERE  Gavin Kennedy, in timp ce Bill Scott in ultima lucrare ,Art of
Negocieraa... negotiation® a reluat o afirmatie unanim acceptata, si anume:

cooperare ~Niciodata nu primesti ceea ce meriti, primesti ce negociezi".
gau In acest context, in literatura de specialitate gasim o serie de
competitie? definitii ale negocierii, acestea referindu-se in general la:

a) un ansamblu de tehnici utilizate de cel putin doi parteneri
pentru a ajunge la un consens;

b) un dialog intre doi sau mai multi parteneri in scopul atingerii unui punct de
vedere comun asupra unei probleme aflate in discutie;

C) suma discutiilor purtate intre doi sau mai multi parteneri in legatura cu un
deziderat economic comun, cum ar fi: tranzactiile comerciale, cooperarea economica,
acordarea reciproca de facilitati fiscale sau comerciale, aderarea la diferite institutii sau
organizatii;

d) o forma de colaborare intre douda sau mai multe parti, in scopul ajungerii la o
intelegere care poate fi consemnata intr-un tratat, acord etc;

e) un proces competitiv desfasurat pe baza dialogului participantilor la negociere,
in scopul realizarii unei intelegeri conform intereselor comune ale partilor.
Fiind un proces complex, negocierea cuprinde mai multe notiuni de baza specifice,
dupa cum urmeaza :
o Interesul reprezinta manifestarea unor trebuinte, conform abordarii
piramidale a lui Maslow, iar din acest punct de vedere tipurile de interese
sunt:

a) comune - acele interese care sunt manifestate de ambele parti, # .
existenta lor facand posibilda negocierea; A

b) specifice - apartin doar uneia dintre parti si nu apartin celeilalte;

C) negociabile - au la baza caracteristici economice, politice etc., fie ale
organizatiei, fie ale individului si apartin diferitelor medii socio-culturale;

d) reale - urmeaza a fi armonizate in timpul tratativelor si difera de interesele
declarate in faza initiald de negociere.

e Strategia de negociere reprezinta ansamblul deciziilor directionate care
urmeaza a fi luate in scopul atingerii obiectivelor tinta, intr-un spatiu vectorial
multidimensional (tehnic, economic, institutional, ecologic, social, politic, tehnologic,
cultural etc.).

e Pozitia de negociere reprezinta suma tuturor intereselor fiecarei parti.

e Pozitia declarata initial este caracterizatda prin afisarea anumitor interese in
scopul crearii unui spatiu de negociere dorit (mai mare sau mai mic).

e Spatiul de negociere este obtinut prin exagerarea constienta a propriilor
interese.

e Plaja de negociere este zona delimitata de obiectivele maximale si minimale ale
negocierii si difera de la un partener la altul.
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e Zona de interes comun reprezinta zona de intersectie a celor doud plaje de
negociere.

e Puterea de negociere reprezinta totalitatea mijloacelor pe care negociatorul le
poate utiliza intr-un context dat, pentru a obtine rezultate cat mai apropiate de interesele
reale, de pozitia reald in negociere.

Constituindu-se intr-un adevarat fenomen, iar de catre unii autori fiind
considerata chiar o arta, negocierea inglobeaza in cadrul sau, alaturi de notiunile de baza
specifice si anumiti factori de influentare a puterii de negociere, acestia fiind :
mediul de negociere spatial si temporal; mixul potential de strategii, tactici si tehnici de
negociere; aptitudinile negociatorului; raportul cerere—ofertda; marimea partenerilor de
negociere; puterea economica a partilor; gradul de cunoastere a mediului de negociere;
viteza si capacitatea de reactie a partilor; existenta aliatilor strategici si de conjunctura;
experienta si personalitatea negociatorului; capabilitatea de a risca.

In acest context, potrivit opiniei unor autori, exista cateva modele structurale ale
procesului de negociere; astfel, conform lui Mircea Malita, negocierea are trei faze, si
anume:

J;) Prenegocierea sau faza de pregatire a negocierii.
In aceastda etapa sunt concepute dosarele de negociere pe baza analizei
sistematice a informatiilor posibile.

2) Negocierea propriu-zisa, care se refera la forma si
fondul intelegerii, la abordarea in detaliu a unor probleme
speciale pe baza unor argumente si contra-argumente, a unor
concesii reciproce si a textului final al contractului.

3) Postnegocierea, care poate fi cea mai importanta . o
faza, intrucat se refera la indeplinirea tuturor clauzelor intelegerii 3 Juji
- vezi contractul.

In sférsit, Birkenbihl a propus mai degraba un algoritm care cuprinde urmatorii
pasi: culegerea informatiilor, analiza situatiei, evaluarea puterii de negociere,
stabilirea obiectivelor, dezvoltarea strategiei, anticiparea si exploatarea
necesitatilor partenerului, deschiderea discutiilor, dialogul, adaptarea
obiectivelor, jocurile tactice, identificarea zonei de interes comun, incheierea
negocierii, elaborarea documentelor.

Avand in vedere aceste linii directoare extrem de importante ale procesului de
negociere, trebuie sa amintim faptul ca la fel de important in cadrul acestuia este si
limbajul pozitiv, in acest sens, in scopul unei negocieri eficiente fiind esential:

— sa se foloseasca verbe la prezent;

— folosirea verbelor la timpul viitor, ca argument legat de satisfactia contractuala ce
va urma;

- frazele sa fie scurte si coerente;

— sa nu se utilizeze expresii vagi, de exemplu, adverbele adesea, recent, in ultimul
timp etc., si sa se poarte discutii la concret;

- sa fie ilustrate exemplele pozitive, rezultatele stiintifice, marturiile unor lideri de
opinie, articolele de specialitate ale unor experti putand fi argumente hotaratoare in cadrul
unui proces de negociere.

Intr-o situatie de negociere, partenerul care acapareaza discutia se lasa usor
descoperit; daca vorbeste mai mult, subiectul opozabil isi etaleaza nevoile, dorintele,
aspiratiile, asteptarile ceea ce il va avantaja pe negociator: astfel, ultimul va sti ce
informatii sa-i ofere pentru a obtine succesul in negociere.

In schimb, daca negociatorul are o capabilitate de a fi empatic, la care se adauga
dexteritatea de a descoperi pe ldnga nevoi, dorinte, asteptdri, aspiratii si motivatiile
interlocutorului, atunci se poate afirma ca atitudinea este nu reactiva, ci anticipativa,
definindu-se astfel, ascultarea activa.

Se stie ca planificarea sistematica si pregatirea din timp sunt elementele-cheie ale
negocierilor reusite. Negociatorii cu experienta acorda o deosebita atentie acestor pregatiri
fnainte de a se aseza la masa negocierilor. De reguld, cu cdt e mai complexa negocierea,
cu atat mai indelungata trebuie sa fie perioada de planificare.

O sesiune de negociere este o intalnire de lucru; in consecinta, ea va decurge mai
bine daca ambele parti stabilesc agenda si fac alte pregatiri necesare, inclusiv cautarea
de optiuni creative.
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Astfel, ar trebui sa fie stabilite dinainte care sunt punctele majore si minore care
se intentioneaza a fi negociate, dar si oponentii ar trebui sa faca acelasi lucru, si in nici
un caz nu trebuie subestimati.

Ideal ar fi ca ambele parti sa convina dinainte asupra subiectelor ce urmeaza a fi
discutate in timpul sesiunii formale de negociere, agenda asigurand controlul asupra a
ceea ce urmeaza a Se spune sau nu.

In timpul unei negocieri trebuie folosite ascultarea activa si reformularea,
ascultarea activa dand fluenta dialogului si ajutand la migrarea pe celdlalt sistem de
reprezentare al partenerului de negociere, in timp ce reformularea scoate in evidenta
zona comuna a intelegerii, care este inclusa in zona comuna a intereselor celor doua
parti. A

In acest sens, autorii de specialitate au evidentiat in lucrarile
Fammmawmemnseml | or asa-zisul ,,decalog al ascultdtorului activ" (cele 10 porunci
ale verbului ,,a asculta™), si anume:

1. Lasati-l pe celalalt sa vorbeasca!

2. Lasati interlocutorul sa se simta in largul sdu, aratati-i ca este
liber sa se exprime!
= 4 3. Aratati-i ca vreti sa-l ascultati: aratati interes, nu faceti altceva
= == 1n acest timp!
4. Evitati distragerea atentiei!
5. Fiti empatic! Puneti-va in locul lui pentru a ii intelege punctul de vedere, dar mai
ales motivatia si interesul!

6. Aveti rabdare, acordati-i timpul necesar, nu il intrerupeti!

7. Ramaéneti calm ; o persoana enervata nu isi poate masura cuvintele!

8. Nu criticati, aceasta antreneaza apararea si aceasta poate fi chiar agresiva!

9. Puneti intrebari: acestea demonstreaza ca ascultati si incurajati comunicarea, iar
raspunsurile permit dezvoltarea unor noi argumente!

10. Tot timpul, fiti atent la interlocutor!

Concluzionand, apreciem faptul ca negocierea reprezintd un proces de selectie si
promovare a unor tehnici, aptitudini, calitati — personale si de grup - , procedee si
capacitati de a dezvolta o linie favorabila, de conceptie si actiune, in vederea obtinerii
unui rezultat pozitiv intr-o ,confruntare” cu caracter de negociere, pe baza studiului
prealabil al conditiilor preexistente si al comunicarii din considerente stiintifice.

Andrei Fodor
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