STILUL NEGOCIATORULUI

Stilul reprezintd comportamentul,tamile observabilgi cuantificabile; aspectele neobservabile
direct, dar care stau la baza comportamenteloc@adptivele, nevoile, atitudinile; conduita
complexa ce presupune exprimarea in termeni coaaperitali a unor atitudisi trairi interioare,
rezultat al unei motiva.

Stilul de negociere se refera la conduitaifsaradverse pe parcursul degiérii procedurii de
discuie stabilite intre ele, prin intermediul reprezemnitar, Tn vederea ajungerii la un acord
acceptabil.

5.2.1. Aspecte componente ale stilului de negociere

1. Aspectul expresiv - cognitiv - afectimteriorizat, orientativ: temeiuri de percepergtagiilor
conflictualesi de opiune pentru un curs sau altul al negocierilor.

Are rolul de: a genera figni, a justifica post-factum un curs ales al negolor.

2. Aspectul instrumentafctiv, orientat spre safonarea problemelor: urmate atingerea unor
parametri de eficacitatg eficientd, este stilul in awne, care, in final ii confera specificul n rapor
cu stilurile alternative posibile.

5.2.2. Stilul ocolitor.

Acest stil este caracterizat prin capacitatea @desasi impune intereselg prin cooperarea
redusa cu oponentul. Raspunsul este unul de gasaliiderea capului in nisip”. fdevitarea
poate oferi 0 oarecare reducere a stresului ceeagdrile conflictului, in realitate nu schimba
situgia, ga ca eficiera sa este limitata. Acest tip de rga@ste recomandabild atunci cand:

0 este vorba de ceva neinsemnat sauglipseformaia;

0 oponentul este foarte putergidoarte ostil.

5.2.3. Stilul indatoritor.

Semnul distinctiv al acestui stil este cooperareaaalaltd parte in scopul indeplinirii daglor
acesteigi nesuginerea interesului propriu. Daca oamenii vad fluistindatoritor al negociatorului
un semn de slabiciune, nu se prewdstaimic bun pentru viitoarele intetami. Poate fi o rege

eficace atunci cand problema este mai importam&peealaltd parte sau cand deé construi
o relgie de bunavoid.



5.2.4. Stilul competitiv.

Acest stil se caracterizeaza prin tendide a maximiza impunerea interesului progride a
minimiza raspunsul cooperant. Procedand astfegtdipede negociator are ten¢irde a incadra
conflictul in termeni strig de c&tig / pierdere. Prioritatea absoluta este acordat@ctivelor,
faptelor sau procedurilor proprii.

Este recomandabild aceasta abordare atunci cand:

0 persoana dispune de multa putgmeste sigura de realitatea faptelor;
0 situaia este realmente de tipulst§-pierdere;

0 nu se mai preconizeaza o intalnire cu oponentuitor.

5.2.5. Stilul concesiv.

Acest stil combind doze intermediare de impundargesiesului proprigi de cooperare. El insu
este un compromis intre cooperarea guddrtenia purd. Acest tip de negociator speraogi@a un
rezultat satisfacator mai mult decatssénaximizeze cgtigurile, sperand ca acslducru se
ntdmpl&si pentru oponent. Compromisul pune accent pe detenea regulilor de schimb
reciproc. Din acest punct de vedere, elttensamata conflictului procedural, in plustiade
obiectul negocierii, oricare ar fi el. Compromisul d& intotdeauna conflictului rdspunsul cel mai
creativ. Nu este folosit acest stil in rezolvareaflictelor care izvorasc din asimetria puteriirtea
cea mai slaba avandfme de oferit pgn mai tari. Dar el este o rege ineleapta la conflictele
rezultate din insuficig@a resurselogi o buna pozie de retragere cand alte strategueaza.

5.2.6. Stilul colaborativ.

In cadrul acestui stil, atat impunerea interespiopriu catsi cooperarea sunt maximizate in
sperata olinerii unui acord integrativ, care sa satisfacénesele ambelor prAccentul se pune
pe o soltie de tip cétig - cétig, Tn care nu se pleaca de la preztimpa cineva trebuie sa piarda
ceva. Dimpotriva, se presupune ca goharea conflictului poate aduce ambelgidéatr-o situaie
mai bun&. Tn mod ideal colaborarea decurge calwfefpractica in rezolvarea problemelor. Acest
stil probabil ca fungoneaza cel mai bine cand conflictul nu este integand fiecare parte ¢dee
informatii utile celeilalte. Dei stilul colaborativ poate lua timg exerctiu pentru a fi eficace, el
rewseste adesea sa sporeasca realizarpeoductivitatea.

5.3. TIPOLOGII - Negocierea de grup tipurile lui Bdbin (criteriu: rolul fiecaruia in cadrul
negocierii de grup)

Meredith Belbin a analizat caracteristicile celoud roluri pentru echipa de negociatori. Se
considera ca este cu atat mai nalta, cu cat cela tppuri sunt mai bine reprezentate. In cazul
echipelor mai mici, este posibil s fie @ledivizi care combind mai multe caracteristici.



1. COORDONATORUL . Acest tip este descris ca fiind dominant, daagtesiv. El are incredere
n aki indivizi si valorizeaza datoria, vrea sa faca totul cat nra Kkconform regulilor). Este
orientat spre latura practica a lucrurifpeste mai ptin creativ, inovativ. Este obiecti precaut.
Poate fi ales datorita dataii si calmului sau.

2. MODELATORUL (SHAPER). Modelatorul este o persoana dinamic&tréeluigte sasi
promoveze propriile ideigiicauta suporteri in echip, ii placeianeasi rezultatele imediate.
Modelatorului 1i displac constrangerile formaleguéle si procedurile), are multd energie creativa.
El are tendira de a fi nerdbdatar intolerant. Modelatorul vrea s@puna ideile Tn practicéi

poate fi un bun lider. Nu-I este teama sa ia decgpopulare, dacé acest lucru este necesar in
atingerea scopurilor.

3.INOVATORUL . Inovatorul este o persoana care are multe ideip autostima inalta. Ideile
sale par a fi mult mai importante decat oamenaovéatorul nu este frecvent o persoana pragiica
poate fi nevoie ca ideile sale sa fie temperateadie ceilai membri ai echipei.

4. EVALUATORUL . Evaluatorul tinde s& joace rolul "avocatului diwui”, este serios, obiectiv
si prevazator. li place s& combata ideile altonaoate péarea dispngtor. Este un tip util in cadrul
negocierilor care implica preluarea unor riscualfe.

5.IMPLEMENTATORUL . Dispune de sifrpractic, 1i place rigoarea, traduce teoria in ficac
Nu agreeaza schimbarile rapideare 1l fogeaza sa se adapteze. Este manpficient in situgi
care necesita imaginesi flexibilitate.

6. MUNCITORUL DIN ECHIPA (the Team, Worker). Omul de echipa cauta armasits
preocupat de sentimenteiebuna dispozie a membrilor grupuluiStie sé& delege sarcini, intate
coeziunea grupului.

7.CAUTATORUL RESURSELOR (The Resource Investigator). Este orientat spegiite

umane. El manifesta o curiozitate nestinga te tot ceea ce-l inconjoara. Are teralite a fi
impulsivsi de a renuta la sarcina in curs in favoarea alteia careér@steaza pe moment mai mult.
Cautatorul de resurse cauta varietgtemmpetiia. Are nevoie sa fie reorientat din exterior catre
ceea ce este important pentru grup. Este un buocregr.

8."TERMINATORUL" (The Completer of Finisher). Acest tip de inditilsde a fi mai tensionat
si a avea o dorif@ intensa de a termina ofi@ne in modul cel mai bun. Este atent la detaii, T
respecta programul. Un terminator extrem poat@m& impotriva incheierii aicinii deoarece
ntotdeauna exista o imbungt@ care poate fi facutd. Nu poate delega sar@oadece alte
persoane nu au acejeatandarde cai el.

9. SPECIALISTUL. Acest tip este deschis ca fiind preocupat deebea de curginte
specializate. Deciziile luate pe baza cgirmelor pe care le poseda sunt dintre cele mai bueg. D
Tsi aparasi 1si dezvoltd domeniul de cungare, manifesta prea i interes fga de alte domenii.
Nu muki oameni sunt atat de persevarétenacitatesi pregéatire) incat sa devina spegitlidar cei
care devin sunt foarte valagioDeciziile care se bazeaza pe cstmyele lor sunt, in general,
corecte.



5.4. ANALIZA TRIUNGHIULARA
(The Triangular analysis)

Luptatorul hotérat (The Sturdy battler). "Luptatorul” tr&iee ntr-o lume perceputa ca fiind a
straduinei, a rivalitdii si a disputei, a obiectivelor care trebuie atigis puterii care trebuie
ohtinuta. El va ridica probleme, va face presiuni peatohine rezultate, este puternic orientat spre
sarcind. In relgile cu ceilati, ceea ce conteaza este putaiesdbiciunile lor, cine pierdg cine
castigd. Luptatorul cautd sd domine dand ordine, ladsanenigéri si oferind preocupatri. El este
orientat spre dobandirea putetiprincipala lui teama este legaté de pierderearpuLumea lui
coniine oameni care sunt "cu noi", care vor fitsugi si oameni care sunt "impotriva noastrad”, care
trebuie dd la o parte cu orice preLuptatorul manifesta suspiciugieuneori disprefatd de care

sunt percepiii"moi” sau "sentimentali”. Regulile sau legile seonsiderate "elastice" pentru
atingerea scopului. Are o puternica tendide a-i manipula pe cei din jur.

Prietenul suportiv (The Friendly Helper). Acest individ tr&te intr-o lume a armonigi a
bunévoinei. El are nevoie de armonie, Tnh acest scop fiisdus sa faca concesii sau compromisuri.
El manifesta grija f@ de oameni fiind calgl incurajator in relgile cu ceilati. li apreciaza pe cei

din jur in fungie de prieteniai sprijinul sau réceala pe care le manifesta. Tesanaste de a nu fi
placut de cétre ceilglsau de a fi depét de atmosfera ostila. Cineva care are un scoriunyza
aceasta scala poate fi un membru valoros al ectigmarece 1i incurajeaza pe cgildn scop prea
Tnalt pe aceastéa scala poate fi disfiomal deoarece el va neglija realizarea sarciiiidavoarea
relaiilor sportive.

Tipul logic (The Logical Thinker). Tipul logic tinde sa fietiavertit, el tréigte intr-o lume a

logicii, a adunarii faptelogi datelor, a evaluarii critice a fiecarei alternatinainte de a lua o
decizie. El judeca oamenii in termeni de "sclipitor'prost”. Nu 1i ajuta pe cei din jurul sdu decat
dacé acest lucru face parte din planul sau. Tgmitlabsoarbe toatéa informmasi tot sprijinul din

jurul séu, fara a oferi ceva pe gratis. Pentrutmnelreva de la ei uneori este necesara negocierea.

5.5. FACTORII PSIHOLOGICI IN NEGOCIERE

Important in negociere este tendipartenerilor de g-rationaliza deciziile lor, pentru gi-invinge
sentimentele care 1i condamna pentru decizia |Ratéegia - atribuirea unei motiya sau idei
proprii altei persoane - se aplica cu prediketrasaturilor negative ale personglitdeplasarea - 0
persoandsi revarsd nemtilimirea pe o altd persoana, care nu reprezinta ceamatumirii sale -
functioneaza ca mecanism perturbator al negocieril@bdie aduse in disga si alte elemente ce
pot influenta direct sau indirect procesul negocierii:

- Imaginea de sine - cunoscand cum un individ segte pe sine vom anticipa comportamentul
sau intr-o anumita sittie;

- Statutuki rolul social.

John Fitzgerald Kennedy, un excelent negociatamafreferindu-se la spectrul negocierii ca
"oamenii nu trebuie niciodata sa negocieze sub iimigkeicii si Tn acelai timp oamenilor nu



trebuie sa le fie frica s& negocieze. Personaditetieerlocutorului nostru, perspicacitatgdalentul
de pertractare ale acestuia sunt toate elemeplesrcare conduc la formarea spectrului negocierii.

Succesul unui negociator ndaacestui spectru depinde de modul in care gégteuevitarea

oricaror fenomene de inhibagiefolosirea din plin a propriilor resurse. Expetig@ demonstrat ca

nu exista doi negociatori identici in ceea ce ptizatilul de negociere. Fiecare negociator este uni
n felul sdu, atat prin stilul de abordare a prat@scatsi prin dispoziia psihofiziologica a
momentului. (Putem exemplifica aceasta difge¥e cu doua stiluri opusg,anume stilul rigidki

cel conciliant).

Cercetari recente au demonstrat ca personalizah@daisconstituie pasul cel mai important al
procesului de negociere. Aceasta personalizaraaéngbué etape importante:

- Stabilirea propriului stil;
- Evaluarea avantajelgirdezavantajelor ce deriva din utilizarea stilulespectiv.

In sprijinul realiz&rii unei analize obiective, eas4 aiba drept rezultat o determinare realZustil
este bine ca negociatorul sa aiba in vedere trévanio frecvent intalnite:

- Dorinta de a reputa succese;

- Necesitatea de a contg are la baza doria oamenilor de a fi accepteagreabilisi respecta de
semenii lor;

- Dorinta de a fi puternigi de a domina. Deoarece de multe ori puterea ekgva sau poate fi
exercitatd in sectoare limitate, se apeleaza lagnf puterii, la sistemul de dominagieutilizare a
acesteia prin manifestarile tdor.

Personalizarea stilului constituie o etapa deciBidrocesul de negociere, fiind practic etapa care
determind toate succesgiensuccesele negocierilor.

Pregétirea negocierilor impligio profunda examinare a propriei pgiiata de parteneri, prin
prisma raportului intre a vorki a asculta. In acest sens este mult mai binetc@ inegociere sé ne
concentram in a asculta ce spune partenerul (inaesnu spune, dar lasa sa seleaga). De
asemenea sunt deosebit de utile infaieareferitoare la activitatea de ansamblu a peateluisi

la succesele sau insuccesele acestuia Tn negacterioare. Tn ultimii ani, pregétirea negocierior
cunoscut unele tehnici, dintre care s-au imjpossele rotunde” - in care numarul ideilor emise
creste atunci cand dis¢ia este n contradictoriu, de aceea se mai gteriturtuna creierelor”, fiind
uzitata in faza de pregatire a negocierilor de sguré -si "conferin tele’ - cu participagi ce nu
sunt expar in anumite domenii, scopul acesteia fiind in gahkgat mai mult de teoria
comunicarii.

Ca principiu, negocierilor dau gi#g celui care gandgée mai binesi mai ales celui cargandeste
vizionar. Desigur c& spontaneitatea, capacitatea de aaea@rompsi abilitatea de a improviza
sunt calitdi importante Tn procesul de negociere.



Existad un raport direct propawnal intre experig@a negociatorulugi timpul afectat de acesta
procesului de pregétire a viitoarei negocieri. Astaava include in mod obligatoriu:

- Schema simpla dar concisg;

- Scopul propusi modul de agune;

- Supoziile fiecaruia asupra celor cgi-a propus partenerugi a cdilor sale posibile de gicine.
Elaborarea planului are trei mari avantaje:

- Planul scris ne va permite ca pe parcursul negtmi s& urméarim devierile de la strategia
originar&si sé ne reorientdm in structurarea acesteia pemmidele urmétoare de tratative;

- Negocierea pe echipe presupune ca intregul grupnseze planul unic elaborat;

- Sinteza problematicji evitarea unor contradicin exprimare.

Pregétirea negociatorului va include o serie dectsp ca de exemplu:

- Posibilitatea unor afaceri legate intregleare sa acorde satisfecambelor par,

- Stabilirea unor limite minimg maxime in cadrul carora negociatorul s& poatalpler
- Analiza reldilor anterioare cu partenergiltragerea unor concluzii generale de comportament;
- Posibilitateai gradul de influeté ale unor tge fone;

- Anticiparea moduluji atmosferei de negociere;

- Oltinerea tuturor informglor posibile, atat inaintea céitin timpul negocierilor;

- Elaborarea unei strategii proprii pentru scertaf@rite;

- Stabilirea metodelai tehnicilor celor mai adecvate strategiilor eladder

Este bine ca la incheierea procesului de negosé&ne punem cateva intrebari:

- Care dintre prezugile facute s-au dovedit adevarate in timpul negolar si care nu?
- Ce a fost bine gandit in elaborarea stratgges a fost grgt?

- Tactica aleasa a fufenat sau, daca nu, care ar fi fost mai adecvata?

In cazul negocierilor Intre organiiazom descoperi dou categorii de motiiza



a) cele ale organinai;

b) cele personale ale negociatorului sau ale ectigaegociatori care reprezinta orgasieza
respectiva.

in foarte puine situaii motivele individuale se identifica total sau gakcu motivele organizai
pe care o reprezintd negociatorul. Un efect altiied@rii motivelor individuale cu cele colective a
fi o situgie ideald, un model social perfect.

Sentimentul cd negociezi in nume propriu, pentcaurza de al carei efect nu beneficiezi, confera
procesului de negociere un profund caracter subieetest subiectivism este confirmgtde
tehnicile diferite pe care un negociator le fokbsén relaia cu partenerul séu. Dintre aceste tehnici
merntionam:

- negociatorul gmneaza n favoarea partenerului sau;

- negociatorul 1l determina pe partener g@aeze in favoarea propriilor sale motive;

- negociatorul gioneaza pentru satisfacerea motivelor salegidae partenerului;

- negociatorul goneaza impotriva propriilor sale motive;

- negociatorul gmneaza impotriva motivelor partenerului sau;

- negociatorul gmneaza atat impotriva motivelor sale giéle partenerului sau.

Pozitii subiective va avea negociatorudi fata de rezultatele negocierilorDe reguld, acesta va fi
tentat sa creada ca rezultatelg@milte de el reprezintd maximum obtenabil Tn ungate timp n
care s-a desgarat procesul de negociere. Opinia sa subiectas@aterul ei subiectiv fiind conferit
atat de faptul ca negociatorul, judecandu-se p& gimplica sentimentg emaii proprii care prin
definitie distorsioneaza adevarul obiectiv, gale faptul ca concluzia sa se bazeaza pe infatena
pe care le-a dmut Thainteai pe parcursul negocierilor.

Rezolvarea conflictelor prin actul negocierii aralte aspecte in comun cu rezolvarea de probleme,
amandoua implicand o incercare de a faggdecontinuitéile si de a diminua dificult@le, pentru
ca progresul sé poata avea loc. In sens psihola@itrezolvarea conflictelor, cfitrezolvarea

problemelorin de

VARINTE DE NEGOCIERE
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ncercarea de a facgdancongruetei, nepotrivirilor dintre ceea ce esgieceea ce ar putea fi. O
asemenea incongrugninvadeaza activitatea umagia&ste esgmla fungionarii umane,
motivandu-ne sa incercam sa atingem noi obiedBuner sugne ca tocmai gradul de
incongruera inglobat Tn sarcini este cel care determinadirsitperioara pana la care vom fi
motivai sa le stdpanim - sa ini@n activ. Mc Vicker Hunt se refera la rolul aceste motivaia

intrinsecd, adica la proprigii@ motivaionale ale sarcinilor.

Luarea deciziilor in situgi conflictuale estesi mai mult complicatd de nenumarate variabile
exterioare. Hilgargi Atkinson subliniazé ca astfel de decizii iau tmsiderare nevoia omului de a
uita de griji, gradul de autocontrol al fiecaruayoia de prieteni sau nevoia de a eluda
responsabilith. Raspunsurile noastre la deciziile dificile paalradaptative. Janig Mann

identificd urmatoarele 4 posibilita
- evitarea defensiva

- ezitarea defensiva

- schimbarea neconflictuala

- aderarea neconflictuala.

Cand decidem ce e de facut Trafanei situgi conflictuale trebuie sa cantéarim riscurile ingate.
Sturner arata ca oamenii difera prin modul in ¢eat®aza riscurile, in privia volumului analizei
si agiunii la care se angajeaza. El a clasificat astfetomportamente dupa cum urmeaza:




- comportament de ascundere, atat analizgl eéfiunea sunt la un nivel scazut
- comportament de evitare - analiza superioardadiane slaba

- comportament impulsiv - figne bogatd, analiza de nivel scazut

- comportament de risc calculat - analizagiune de nivel ridicat.

Rezolvarea cu succes a conflictelor depinde addseairta partenerilor de negociere dgia-
modifica atitudinilesi opiniile. Vointa schimbarii atitudinilor depinde de o intreagaetate de
factori:

- deoarece atitudinile pe care le avem deservelptadundii, orice apel persuasiv trebuie
indreptat catr@inta corespunzatoare, in plus, atitudinile careefeesc sunt probahii cele mai
intransigente.

- Limita pana la care oamenii se simt in sigtdataca au atitudini diferite de ale restului grupul

Nelson-Jones accentueaza cat de important essesh eeea ce spune celalalt in realitate. Acest
lucru nu este chiar atat de explicit cum ar pu@aa@, deoarece, in digile cu incarcatura
emaionald, oamenii ascund adevaratele sensuri inlimiyaj profund codificat. Doar un receptor
abil poate descifra acest cod. El subliniaza ingrgaturmaririi comportamentului non-verbal,
principalul vehicul de exprimare a sentimentelcap@citatea de a raspunde celoriah empatie
este importanta in negociere, deoarece orice nejpetin comunicare poate exacerba
neinelegerile. Adevarata felegere poate fi atinsa atunci cand fiecare ppeitiraspunde celuilalt
n termenii cadrului de refer@ intern al aceluia - ceea ce inseamna ¢ Edunosc reciproc
punctele de vedere.

A fi obiectiv este unul din cele mai dificile aspea@le negocierii - s& separi sentimentele
interpersonale de problemele puse in joc. Esteia@efortul cogtient de a face distimia intre
sentimentele noastretéade persoanele implicate sentimentele fi@ de problemele in disge.

Daca regim, negocierea devine mai simpla.

Gandirea divergenta joaca un rol important in nee@a creativa a conflictelor, deoarece, pe langa
faptul ca ne ajutd sa apreciem punctele de vedieeborlati, ne faciliteaza generarea de gblu

care in primul moment nu par rezonabile.

REZUMAT

1. Climatul .

Perioada critica Tn formarea climatului:

. este foarte scurta;



- atmosfera creata in aceastéa perioada este diadd cele mai multe ori imposibil de imbun#ta
ulterior;

- atitudinea pditor poate fi calda sau rece, de colaborare saendefa;

- ritmul de desf@urare a negocierilor va fi alert sau letargic;

- chiar daca s-a stabilit un climat pozitiv, acestgoate deteriora ulterior.

2. Procesul creatrii climatului.

- contactul vizual, po#a si gesturile;

- situaia Tn care sosge negociatorul;

- experiem anterioara in negocieri.

3. Influentarea climatului.

- climatul optim - cordial, de colaborare, vioippice afacerilor;

- aducerea gandigi comportamentului pdtor la un numitor comun;

- mesajele non-verbale: Tfit@rea (poate conduce la incredere sau nesigynataxare sau
tensiune, disaii constructive sau letargice), imbracamintea, aotutl vizual, expresia fei si
gesturile, mirosul.

- perioada de "topire a gfie- permite adaptarea péor.

4. Miscarile de deschidere

- oferd informgi despre caracterul, int@ite si atitudinile celorlafi;

- experiemsi metodele vor fi artate de aspectele non-veripaie atitudine, expresig perioada
de topire a ghe;

- stilul - modul in care discuté Tn perioada dectetere;

- comportament cordial colaborativ pentru a da partenerujansa de a se adapta acestuia.
5. Concentrarea.

- concentrarea este la nivel Tnalt in preliminamiegocierilor;

- concentrarea ifiala slabete foarte rapid dupa aceste momente;



- ceva mai tarziu, desgterea este mai pn accentuata;

- declinul continua cétre final, cand va reveradée nalte;

- aceasta reimprospatare a concentrarii va fi ple@iru scurt timp;

- orice prelungire a intalnirii va fi la un nivetgativ al concentrarii, deci neproductiva.
6. Ordinea interventiilor.

- nu trebuie sa existe semne de dogrendin partea nici unei pgyr

- se are in vedere modul in care se wieheat se vorbye, cine vorbgte mai tarssi cine
controleaza disqiile.

7. Increderea.

- elemente care pot indepéarta neincrederea: desehjdredibilitatea, integritatea moralg;
- deschiderea personala include atat ¢adéitémane, cégi cele de afaceri.

- deschiderea trebuie sa fie credibila;

- integritatea trebuie vazuta in sensul ca fieparte va parasi negocierile respectand cele hetarat
acolo.

8. Starea fizica.

- sanatate;

- aer proaspat;

- temperatura potrivita.

9. Comunicarea.

- cand cele doué pase intalnesc, fiecare are in minte o reprezemtaiigiei de fapt;

- dacé atmosfera este tensionatd, negociatororseentra pe justificarea propriilortami si nu
vor asculta punctul de vedere al celar]alu-l vor inelegesi nu-I vor aprecia;

- un blocaj de comunicare serios poate conduda bcarea negocierilor, fie la o confruntare;

- atunci cand fiecare parte atigat mai multa informge, se pot cfiiga noi suprafee comunsi o
mai buna Trelegere a situeei;



- pe masura ce transmitgnrecepionam mai multa informge, avem o imagine din ce in ce mai
completd a punctelor de vedere comune;

- bariere posibile: ce se spune nu poate fi amgdrfot, lipsa concentrarii, surzenie, distorsiani 1
timpul transmiterii), ce se aude nu poate feles (edugge, cungtinte tehnice, vocabular), ce este
inteles nu poate fi acceptat (atitudini, sentimemntpedena anterioard, prejudetg vorbitorul nu
poate descoperi ca ascultatorul geles / auzit / acceptat ( ascultatorul e concedwat pe
miscarile pe care le va face);

- elemente necesare imbumi@idcomunicarii: crearea unor condlioptime, ordonarea perfecta in
timp a fazelor negocierii, pregéatirgigorezentarea efectiva a inforgikr, ascultarea efectiva,
depairea barierelor unei a doua limbi;

- impactul personal al negociatorului: vocea, el@ele non-verbale, tacerea, materiale vizuale
ajutatoare.

10. Selega si organizarea echipei.

- dimensiunea grupului;

- controlul echipei;

- gama expertizelor;

- modificarea echipei.

11. Liderul echipei.

- trebuie sa fie de aceiaalibru cu liderul echipei celorlgi]

- stilul de lucru al acestuia - trebuie sa reflesti@l organizaei.
12. Suginerea echipei.

- modul in care liderukil prezinta colegii;

- fiecare mutare sa fie gimita de colegii celui care o {raza;
- este important atat sprijinul verbal, siatel non-verbal.
13. Stilurile de negociere.

- orientarea se poate centra pe subiectul negosaeripe persoanele implicate in negociere sau pe
ambele;

- se poate pune accentul pe flerul personal satilpkbirocratic.



14. Diferentele de cultura.

- persoane ditéri diferite au moduri diferite de a evalua luckeirau atitudinki experiene
diferite;

- un negociator competent trebuiesséezvolte un stil adecvat propriilor aptitudimgciusiv ale
propriei culturi;

- trebuie sa fie catient de punctele sale slafidorte si sa le exploateze la maximum;

- diferenele culturale sundi condiii eseniale pentru ifelegerea valorilor adoptate de negociatori.



