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DESFASURAREA NEGOCIERII
COMERCIALE

“CEL MAI BUN GENERAL ESTE ACELA CARE NU LUPTA NICIODATA”
SUN TZU
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Fig. 1. Schema desfasurarii procesului negocierilor pentru

semnarea contractului
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Destasurarea procesului de negociere

Negocierea propriu-zisa presupune > a. Protocolul de prezentare
ca partenerii sa incerce sa rezolve > b. Schimbul de informatii
divergentele aparute in legatura cu ’
interesul comun.

Diferentele dintre asteptarile
fiecarei parti, care pot aparea ca
urmare a faptului ca partenerii
provin din culturi diferite, reprezinta
una dintre dificultatile majore in
orice negociere internationala de
afaceri.

In general, indiferent de cultura din
care provin partenerii, putem
identifica patru mari etape ale
negocierii afacerilor internationale:

» C. Persuasiunea
(convingerea partenerului)

d. Concesiile si Acordul

V/
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a. Protocolul de prezentare

Include toate acele activitati care sunt menite sa conduca
la stabilirea unui raport intre parteneri sau incercarea
de a se cunoaste mai bine unul pe altul;

In aceasta etapa nu sunt furnizate informatii legate
obiectul propriu-zis al reuniunii;

Printre subiectele discutate se numara:

conditiile meteo, circulatie
sportul

politica
conditiile de afaceri

Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Nitu 4/7/2015 4
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a. Protocolul de prezentare

Aceasta etapa il ajuta pe negociator sa afle cum se
simte partenerul sau in acea zi;

Cunoasterea si aflarea trecutului si intereselor
partenerului ofera indicii importante cu privire la
adoptarea unor stiluri de comunicare adecvate reuniunii;

Aceasta parte a discutiilor este foarta necesara in
procesul de evaluare a partenerului;

In functie de rezultatul acestui proces initial de evaluare:

> propunerile si argumentatiile ce se vor face vor utiliza un anume limbaj
sau analogii;

> Se poate decide sa nu se discute deloc despre afacere daca partenerul
este distras de alte probleme sau daca pare o persoana ce nu prezinta

incredere.

Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Nitu 4/7/2015 5
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Protocolul de prezentare

= sunt prezentati membrii delegatiilor de
catre negociatorii-sefi si se explica scopul
vizitei

= se discuta despre corespondenta purtata -
scurt 1storic

= se stimuleaza partenerul cu ajutorul
mixului de intrebari, pentru a afla
informatii despre problemele acestuia,
a51gurandu | de bunele intentii,
intelegerea, simpatia si sprljmul nostru

= scopul intrevederii este de a descoperi
adevaratele nevoi si dorinte ale
partenerului, astfel incat sa se adopte
ulterior strategii, tactici si tehnici
specifice de negociere.
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‘ Persoana care conduce sedintap
ar trebui sa aiba 1n vedere:

= Sa ofere tuturor = Sa noteze care sunt
participantilor 3-4 minute cuvintele-cheie din discursul
pentru a se aseza pe scaune partenerului, tinand cont de
Ssi pentru a-si pregati hartiile. contextul 1n care sunt

= Daca este gazda, sa ureze exprimate; )
bun venit echipei oaspete; = Inainte de a raspunde, sa _

= Sa dea cuvantul sefului incerce sa vada daca exista
echipei partenere si sa aiba divergente de opinie in

rija ca acesta sa nu fie lnte[lorg[ eChpol adverse,

intrerupt cat timp vorbeste; punand intrebari precum:

. Sgincerce, cumare atenie, (LS glaliepnctede
sa discearna care sunt P P

- o o w . . . ?,,
problemele spinoase care d? U sl e [ld]cat] .
necesita o clarificare = S5a noteze raspunsurile si

imediata; persoanele care le-au dat.
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‘ Gazda Oaspetele

= Pentru inceput, va furniza cat mai putine va Cauta
informatii de specialitate; = Sa multumeasca gazdei pentru

= Este de preferat sa repete aceeasi idee in amabilitatea de a acorda
mai multe feluri decat sa atace prea multe intrevederea in ciuda unui program
probleme; asa de incdrcat;

= O mtrebare transanta risca sa primeasca
un raspuns categorlc De aceea, este
indicat sa se evite adresarea unei

Sa faca o reflectie admirativa
privind aranjamentul biroului,

asemenea intrebari, pentru a nu pierde expozitia de la intrare etc;
initiativa; = Sa ceara partenerului un sfat

= Saincerce sa rezolve problemele comune - oarecare - vizitarea orasului, locuri
aceasta da impresia ca negocierile sunt pe turistice etc.;

A TIEE . . = Sanufaca glume decat in masura in

. Ejtfjorg’rs,easca un limbaj clar, pe intelesul care destind atmosfera si nu lezeaza
oA . A partenerul; de asemenea, sensurile

= Sa gandeasca de doua ori inainte de a olumei trebuie explicate tinand cont

respinge o propunere; aceasta poate fi un
pas de rezolvare a problemelor si nu o de limba si cultura participantilor;

pierdere de timp. = Sa nu uite ca scopul vizitei il
= Puterea plamanilor si nervozitatea excesiva constituie afacerea si sa procedeze
nu pot inlocui argumentatla Calmul ca atare.

trebuie pastrat in orice situatie;
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‘ Aspecte importante

= Atentie la limbajul folosit. Daca se utilizeaza
serv1cnle unui translator, ritmul vorbirii nu trebuie
sa fie prea rapid;

= Se impune confirmarea unor aspecte, punerea de
intrebari si clarificarea raspunsurilor;

= Atentie la ceea ce se spune, dar mai ales la ceea
ce nu se spune;

= Fluxul de informatii trebuie sa fie bidirectional;

= Negociatorul trebuie sa se conformeze rolului
repartizat, sa verifice tot timpul informatiile si sa
nu cedeze prea mult prea rapid;

= Negocierea este atat o arta, cat si o stiinta.

Proiect implementat de Universitatea Romano-Americana in parteneriat cu Centrul de Resurse Juridice
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fnainte de a se declara pozitiile de
negociat, partenerii se pot intreba daca:

= Sunt partenerii in forma?

= Sufera vreunul din participanti din cauza
diferentei de fus orar?

= Par toti participantii relaxati?

= Cel care participa la intalnire sunt cei cu
adevarat indreptatiti sa se afle acolo?

Proiect implementat de Universitatea Romano-Americana in parteneriat cu Centrul de Resurse Juridice
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b. Schimbul de informatu

Dupa ce participantii s-au familiarizat intre ei, iar nivelul de incredere
creste, partile procedeaza la declararea pozitiilor, facand schimbul
de informatii.

In aceasta etapa, fiecare parte face, de obicei, o prezentare si i
precizeaza pozitia; incepe, de regula, o sesiune de intrebari si
raspunsuri si sunt discutate alternative.

Odata schimbul de informatii produs, partile vor opera cu obiectii si
vor dezvolta argumentatii.

Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Nitu 4/7/2015 11
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‘ Pauza pentru analiza si crearea unor
binoame de concesii

= durata variaza in functie de importanta negocierii si este
influentata de primele informatii furnizate de partener

= este important ca partenerul sa fie cunoscut bine si sa i fie
anticipate scopurile si obiectivele 1nainte de a se declara
pozitiile de negociat

Este necesara pentru:

o o prima verificare a pozitiilor de negociere comparativ cu cele
prevazute anterior prin variante;

o pentru reajustarea limitelor inferioare si superioare in functie
de solicitarile partenerului, 1n limitele mandatului primit;

o prefigurarea unor binoame de concesii, cu valori relativ
similare, care urmeaza sa fie schimbate cu partenerul.
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Pozitiile de negociere

Trebuie calculate trei pozitii de negociere principale, pentru
fiecare element de negociere:

Q

1.Pozitia declarata initial (PDI) sau pozitia de plecare, reprezinti nivelul de incepere a negocierii. In
negocierea pozitionala (cum este, de regula, cea comerciala), PDI este mai mare decat intentia reala a
negociatorului. PDI poate corespunde obiectivului maxim sau poate fi chiar mai mare decat acesta, in
functie de orientarea negociatorului privitor la crearea unei marje de manevra. Totusi, PDI nu poate fi
foarte exagerata, deoarece negociatorul va fi obligat sa dea inapoi, pentru a se situa pe o pozitie
rezonabila. Acest fapt poate afecta in mod negativ imaginea sa, reducand credibilitatea de care se
bucura.

2. Pozitia de ruptura(PR) reprezinta nivelul minimal al pretentiei, unde acordul este inca posibil.
Functia sa este de a desemna limita pana la care negociatorul este dispus sa mearga cu concesiile,
pastrandu-si interesul pentru incheierea afacerii respective. Practic, reprezinta limita de admisibilitate
pentru negociator. Depasirea acestei limite poate insemna ruperea negocierii.

3. Pozitia obiectiv (PO), numita si pozitie asteptata, reprezinta nivelul considerat realist, de natura
sa satisfaca interesele proprii si sa nu lezeze nici interesele partenerului, corespunzand obiectivului
tinta.
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Pozitiile de negociere

Combinarea dintre cele trei pozitii ale fiecarui negociator contureaza
anumite spatii ale negocierii, $i anume:

o Zonade acord posibil (ZAP) sau marja de negociere,
cuprinsa intre punctele de ruptura ale partilor. Solutia finala
apartine acestui spatiu. Este evident ca daca distantele dintre
PDI si punctele de ruptura nu se suprapun, nu se va crea nicio
zona care sa cuprinda o solutie reciproc avantajoasa, iar
negocierea nu poate avea loc.

o Zona de negociere (ZN), cuprinsa intre punctele declarate
initial. Este zona in interiorul careia se desfasoara discultiile.
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Pozitiile de negociere

Pozitia declarata initial (PDI) are un rol strategic mai
pronuntat, putand influenta aspiratiile partenerului. PDI va fi mai
mare decat obiectivul real al negociatorului dar, in ceea ce
priveste nivelul efectiv, apar doua conditionari contradictorii:

0 necesitatea existentei unui spatiu de manevra: PDI trebuie stabilita
astfel incat sa permita o zona destul de larga pentru miscarile ulterioare
ale partilor. Un nivel prea scazut al PDI nu-i va permite negociatorului sa
faca prea multe concesii (pentru a obtine altele in schimb).

o necesitatea mentinerii credibilitatii: Un nivel prea ridicat al PDI va
afecta increderea dintre parteneri si va imprima negocierii o tenta mai
accentuat conflictuala.
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Pozitiile de negociere

Pozitiile declarate initial au o influenta considerabila asupra
desfasurarii ulterioare a negocierii si asupra rezultatelor
acesteia, determinand:

o stilul negocierii: negocierea poate deveni conflictuala in cazul unor pozitii
initiale exagerate.

o nivelul de aspiratie al negociatorilor: Negociatorul care are aspiratii mai
fnalte obtine, de reguld, rezultate mai bune. In primul rand, aceasta se
explica prin faptul ca si majoreaza surplusul. in al doilea rand, nivelul
pozitiei declarate inifial face sa intre in actiune fenomenul psihologic de
ancorare pentru partener, prin efectul legii psihologice a contrastelor.

Ancorarea este procesul mental de acordare a unei ponderi
disproportionate primelor informatii primite, ceea ce are efect
(negativ) asupra deciziilor adoptate.
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Pozitiile de negociere

Influenta pozitiilor declarate initial este mai mare in
situatia in care negociatorul nu este pregatit. Prima
oferta are un efect puternic asupra aspiratiilor sale si
‘ancoreaza” negocierea.

Dar, nu intotdeauna negociatorii abordeaza procesul prin
exprimarea unor pozitii initiale mai mari decat intentiile
reale; este posibil ca de la bun inceput partile sau doar
una dintre acestea (cea care are o forta suficient de
puternica) sa-si declare pozitia reala.
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¢. Argumentatia si persuadarea

partenerului
Este etapa in care se desfasoara negocieri intense.

De regula, fiecare parte incearca sa o convinga pe _
cealalta sa accepte cat mai mult din pozitia propusa
de ea si incearca, totodata, sa-si convinga partenerul
sa renunte la o parte din propria lui pozifle de
negociere.

Adesea, unele actiuni de convingere au avut deja loc
In prealabil, in medii sociale si prin intermediul
contactelor reciproce.

Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Nitu 4/7/2015 18
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ARGUMENTAREA SI PERSUASIUNEA
IN CADRUL NEGOCIERII

are drept scop consolidarea pozifillor de negociere
deja declarate, prin argumente, probe si demonstratii;

argumentele trebuie sa fie formulate clar si ordonate
logic, in raport cu interesele urmarite, incat sa poata
fi intelese;

negociatorul poate folosi diverse elemente auxiliare,
care angajeaza senzorial, adresandu-se direct
simfurilor partenerului: fotografii, montaje demonstrative,
mostre, grafice si colaje din presa, pasaje din manuale,
publicatii de specialitate, cazuri concrete, etc.
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Folosirea elementelor auxiliare senzoriale in procesul de
argumentare

Produsul si enuntul verbal Demonstratia Simturi afectate
Acest parfum confera mister Lasati s miroasa Mirosul

Acest ceas rezista la socuri Loviti, lasati sa cada Vazul s1 auzul
Este un ventilator silentios Porniti-l, 1asati sa asculte | Auzul

Aceasta tesatura accentueaza Lasati sa pipaie, sa Vazul si pipaitul
supletea si tonifica pielea... Tmbrace...

Vinul acesta este mai sec, mai Dati sa guste... Gustul
barbatesc...
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Evaluarea concesiilor reciproce
posibile

In cadrul acestei faze se fac cunoscute concesiile posibile, comunicarea
intre parteneri fiind de tipul "DACA ..., ATUNCI ... ", pentru a evita orice
angajament si a pregati corespunzator etapa urmatoare.

Un partener creativ trebuie sa fie diplomat, urmareste planul de acordare
a concesiilor, gaseste alternativa, cauta acorduri asupra unor aspecte mai
putin lmportante pentru a netezi ‘calea catre acordul asupra celor
relevante.

Pasii marunti si micile victorii contribuie la imbunatatirea raporturilor
dintre partenerl stabilindu-se un nivel mai ridicat de incredere intre ei,
ce faciliteaza schimbul de informatii.
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Negocierea clauzelor contractuale

Negocierea comerciala este tipic pozitionala. Ea
debuteaza prin aparitia unor diferente intre pozitiile
partilor, ca urmare a declaratiilor initiale (diferenta initiala).

De asemenea, in aceasta etapa:

o apar propuneri noi gi se sustin aceste propuneri, apar cedari de o parte si de
alta, ca o acomodare a pozitiilor initiale si apropiere treptata intre parteneri,
bazate pe definirea nevoilor fiecaruia si pe argumentare.

o se definesc noi diferente intre pozitiile de negociere, din ce in ce mai mici,
tinzand spre niveluri considerate ca fiind reale, deoarece negociatorii ajung in
jurul punctelor obiectiv, dupa ce au renuntat la pozitile mai exagerate de la
inceput.

o Tn aceasta faza, partenerii se implica in discutie, aduc argumente si incearca
sa se persuadeze reciproc
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Negocierea clauzelor contractuale

Raspunsurile la pozitia declarata inifial de partener

pot fi foarte variate:

o negociatorul nu respinge oferta, in schimb va incerca sa-|
convinga pe celalalt ca dezavantajele unei asemenea solutii sunt mai
mari decat avantajele.

o negociatorul nu respinge oferta, dar revine la problema initiala cu
alte variante sau va prezenta scenarii alternative, bazate pe utilizarea
intrebarilor ipotetice.

o negociatorul ignora oferta si isi prezinta pozitia proprie (desi
aceasta abordare nu este indicata decat in faza finala, a schimbului
de concesii).

o negociatorul adopta o pozitie opusa celei exprimate de partener.

John Lidstone
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Obiectii 1n negociere

Acolo unde nu se fac concesii,
trebuie formulate obiectii:

Obiectii formale, facute din ratiuni
tactice, care pot fi dejucate mai
usor;

Obiectii reale, bazate pe interese si
pozitii durabile, care pot fi
combatute  prin  tehnici  de
contraargumentare solide;

Obiectii false, formulate pentru a
ascunde adevarata problema.

Proiect implementat de Universitatea Romano-Americana in parteneriat cu Centrul de Resurse Juridice



GS“ER’V(,( MINISTERUL

i- e ‘ ,_ EDUCATIEI $1
2 V) CERCETARII

< LS STIINTIFICE

OOOOOOOO

UNIUNEA EUROPEANA Fondul Social European Instrumente Structurale
POSDRU 2007-2013 2007-2013

Universitatea
Romano-Americana

Cauze frecvente care determina obiectii in negociere

= Nu este idee mea
= Interesele nu coincid

= Mentinerea credibilitatii, imaginii ori

reputatiei

Nu e pentru mine sau Nu doresc

nevoie de mai mult timp

angajamentele

Nu cred ca o sa poti sa isi onorezi

Prea multa informatie oferita prea rapid
Este prea scump sau Nu imi pot permite

Vreau sa ma gandesc la asta ori Am
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‘ Metode de combatere a obiectiilor
partenerulul

= Folosirea obiectiilor ca punct de plecare pentru formularea
si lansarea contra argumentelor;

= Amanarea sau ocolirea temporara a obiectiilor, prin
expedierea rezolvarii acestora la un moment ulterlor aflat
dupa caderea de acord asupra aspectelor in care exista
consens;

= Reformularea obiectiilor, in scopul expunerii lor in termeni
mai accesibili si a rezolvarii graduale, incepand cu aspectele
usoare si sfarsind cu cele grele;

= Eludarea si ignorarea totala a obiectiilor, prin tactici non-
verbale (tacerile, ascultarea), atunci cand exista suspiciunea ca
obiectiile sunt formale;
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‘ Metode de combatere a obiectiilor
partenerulul

= Compensarea sau oferta de recompense echivalente, care
privesc alte parti si secvente din cadrul acordului final;

= Anticiparea obiectiilor si formularea acestora inainte de a o
face partenerul, avand grija sa se puna 1n evidenta slabiciunile si
lipsa de fundament a acestora;

= Reducerea la absurd a obiectiilor prin diferite tehnici:
demonstrarea lipsei de valabilitate a obiectiei, pe baza unor
fapte, demonstrarea nulitatii tezei partenerului prin aratarea
consecintelor ce decurg din aceasta sau prin dezvoltarea unei teze
personale, contrare obiectiei partenerului, etc.
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‘ Aspecte importante 1n situatii de
impas

1. Separarea persoanelor de
in timpul discutiilor, pot aparea blocaje in

problemele in discutie si
S]tuat]a ]n Care mCluna d]n partl nu Concentrarea pe ,nteresul
doreste sa-si modlfllccel pozitia declarata comun si nu pe pozitiile
initia sustinute

2. Identificarea solutiilor care
duc la cdstigul comun

3. Participarea la negociere

presupune recursul la criterii
obiective

4. Dezvoltarea propriei BATNA[1]
5. Raspunde, nu reactiona

6. Priveste inainte, nu inapoi
Roger Fisher si William Ury in Proiectul de
Negociere Harvard

[1] Best Alternative To a Negotiated
Agreement
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. A . . . . . . . o o .
Diferente intre negociatori japonezi, americani si brazilieni
A ° o °
In|privinta comportamentului verbal
Comportamente si definigii in negociere Frecventa Intr-o jumitate de ord
De sedinta de negociere
Japonezi Americani Brazilieni

Promisiunea. O afirmatie 1n care sursa 1si indici intentia de a furniza receptorului elemente . 8 3
considerate de acesta din urma ca fiind pozitive, plicute sau recompensatoare.
Amenintarea. Elementele furnizate sunt considerate de partener drept represalii, fiind 4 4 )
nocive si nedorite.
Recomandarea. O afirmatie in care sursa sugereazi o cale cu efecte dorite de partener. ; A 5
Aparitia acestora nu se afli 1n sfera de control a sursei.
Avertizarea. De aceastd datd, consecintele prevazute de sursi pentru partener nu sunt pe 5 ] ]
placul acestuia.
Recompensa. O afirmatie prin care sursa cautd si creeze consecinte pozitive pentru ] 5 5
partener.
Pedeapsa. Consecingele sunt neplicute pentru partener. 1 3 3
Apelul la norme pozitive. O afirmatie prin care sursa indica faptul ca trecutul, prezentul si ] ) 0
viitorul partenerului a fost, este si va fi in conformitate cu normele sociale.
Apelul la norme negative. De data aceasta, comportamentul gintei este considerat a fi In 3 ] ;
contradictie cu normele sociale .
Angajamentul. O afirmatie prin care sursa intiregte faptul ci in viitor nu se va afla peste sau, 15 13 8
dupi caz, sub un anumit nivel stabilit de comun acord cu tinta.
Auto-dezviluirea. O afirmatie prin care sursa dezviluie informatii despre ea 1nsasi. 34 36 39
Intrebarea. Un enunt prin care sursa solicita tintei sa dezviluie, la randul sau, informatii 20 20 -
despre sine.
Comanda: Un-enunt prin-care sursa indici tinter un-anumit tip-de-comportament: 8 6 4
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d. Acordul (concesii si intelegere)

Faza acordului se recunoaste prin faptul ca problemele
majore au fost solutionate, iar concesiile finale au fost
schimbate.

Acordul este rezultatul aplicarii principiului ,DO UT DES”
sau ,FACIO UT FACIAS”, varianta ideala de finalizare a
negocierii fiind o situatie WIN/WIN (castigator/ castigator
sau victorie/victorie), specifica modelului de negociere
integrativa.

%.a momentul exprirparii acordurilor este important c

ecare parte sa aiba aceeasi interpretare asupra celor,, _
Iscutate. De asemenea, este important ca participantii sa
le de acord In privinta pasilor ulteriort.

Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Nitu 4/7/2015 30
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‘Metode de compromis pentru
tinalizarea negocierii

Formularea unei propuneri armonizate si reciproc
avantajoase, prin rezumarea si combinarea celor doua puncte de
vedere;

Introducerea unei formule de compromis, care sa contina, pe
post de atuuri, conditii noi de negociere;

Micsorarea diferentelor dintre punctele de vedere si
expunerea unei propuneri de eliminare a acestora, In avantaj
reciproc;

Prezentarea unui nou punct de vedere si sublinierea
caracterului de compromis al acestuia.
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‘Metode de finalizare a negocierilor

Intrebarea directd - ce formuleaza o intrebare de genul: "Sunteti
de acord si deci incepem livrarea... ? ";

Aprobarea tacita - este o modalitate de acceptare bazata pe un
semnal non-verbal, de regula o inclinare a capului;

Optiunea maxima (sau alternativa - ori/ori) - este utilizata in
cazul in care se simte nehotararea partenerului, punandu-l sa aleaga
intre doua optiuni pozitive;

Afirmatia continua (rezumarea) - ce are la baza realizarea unui
rezumat scurt si convingator al elementelor convenite, in vederea
obtinerii unei concluzii, materializata in semnarea contractului;
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Metode de finalizare a negocierilor

Nararea unei situatii asemandtoare - prin care se va prezenta
partenerului o situatie asemanatoare cu cea in care se gaseste
acesta, subliniind avantajele pe care le-a obtinut un alt partener,
de pe alta piata;

Ultimatumul

o dupa rezumarea celor convenite pana la acel moment,
negociatorul 1i indica partenerului un termen limita pana la care
acesta isi va da acordul pentru incheierea contractului
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Metode de finalizare a negocierilor

Metoda referintelor

o consta in prezentarea unei liste de parteneri importanti a caror
satisfactie e probata de scrisori, contracte;

Metoda surprinderii (sau ultima concesie)

o este o metoda prin care se va prezenta un argument solid, tinut in
rezerva, in momentul in care partenerul crede ca negocierea s-a
incheiat fara un rezultat anume. Consta in prezentarea unui avantaj de
ultim moment, negociatorul avand in rezerva mici concesii pentru
aceasta eventualitate. Concesia trebuie sa aiba o valoare mica, pentru
a nu provoca noi asteptari din partea partenerului.

Metoda stimularii

o este folosita in situatii critice, cand apare necesitatea discutarii unor
elemente care-l pot stimula pe partener, precum dorinta de a castiga
sau teama de a pierde.
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Finalizarea negocierii

Acordul pentru semnarea contractului, ca urmare a
ajungerii la o pozitie convenabila tuturor partilor,
trebuie clar exprimat si va exclude diferentele de
interpretare. Din acest moment, nu se vor mai discuta
avantajele obtinute, pentru a nu risca reluarea
discutiilor.

Punctul in care se poate ajunge la finalizarea
negocierilor poate fi identificat si prin aceea ca
partenerii, obositi sau grabiti, abordeaza aspecte
procedurale colaterale precum:

o locul unde se vor semna documentele sau
o modul in care va fi sarbatorita intelegerea.
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Ftapele negocierii afaceril
Categoria Japonezi Americani
1. Protocolul de prezentare Practica in Japonia impune afectarea | Acorda, de reguld, putin timp.
(Nontask sounding) unui timp si efort considerabil.
2. Schimbul de informatii Este cea mai importanta — primele Informatia este transmisa scurt si direct.
(Task-related exchange of information) | oferte sunt cu mult peste pozitia Primele oferte sunt, de regula, apropiate
obiectiv, prezentarea lor fiind insotitd | de pozitia obiectiv.
de explicatii lungi si amanuntite
3. Argumentatia si persuadarea Convingerea partenerului este Aceasta este cea mai importanta etapa: se
partenerului realizatd 1n principal Tn afara mesei razgandesc de multe ori si folosesc
(Persuasion) tratativelor. Rezultatul negocierilor frecvent tactici de influentare negative.
este dictat de relatiile ierarhice pe
verticala.
4. Acordul (concesii §i intelegere) Concesiile sunt facute catre finalul Concesiile si angajamentele apar pe tot
(Concessions and agreement) sedintelor. Ritmul este lent si dificil parcursul tratativelor - luarea deciziilor
de masurat - luarea deciziilor este este caracterizata de o abordare
caracterizata de o abordare globala. secventiala.
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Fazele Negocierii Internationale

ACTIVITATE

SCOP

Faza Planificarii

Pregatirea pentru negocieri.

> Formarea Echipei de Negociere

Crearea unei echipe ca va fi responsabila de ajungerea un acord cu partenerul.

> Culegerea de Informatii despre
Partener

Culege cat mai multe informatii pentru a dezvolta o imagine asupra situatiei partenerului, care vor
include factori ce pot avea un impact pozitiv ori negativ asupra negocierilor. Informatiile esentiale
despre partener includ:

eScopurile fixate de ei pentru intalnire.

*Obiectivele de afaceri.

eStructura echipei de negociere, tipurile de personalitate si rolul definut de fiecare membru al echipei.
eDate despre cultura lor nationala si de corporatie.

eNotiuni despre practicile de afaceri si uzante.

eAspiratiile si modul cum vad, la randul lor, echipa si firma partenera.

eMotivatia si gradul de implicare al guvernului local.

> ini iecti A < o < o A eA e o .
Definirea obiectivelor Identifica ce anume spera firma sa obtina ca urmare a intalnirii si purtarii de tratative.

> Pregatirea propunerii . . o : . . . n p : <
Identifica cea mai potrivita strategie, care include variante de negociere mergand de la “cea mai buna
situatie” la “cea mai rea.”

> Pregatirea concesiilor
Identifica Tn avans concesiile care pot fi facute, astfel incat echipa stie cu exactitate ceea ce poate oferi
si cand. Identificand si ordonand concesiile Thainte de intalnire, este mai usor de controlat si de
condus procesul de acordare a concesiilor.

> Repetare /Simulare

Elimina surprizele ce pot aparea in timpul negocierii. Simularea este foarte importanta pentru succesul
negocierilor internationale. Echipa de negociere trebuie sa se comporte profesionist pe tot parcursul
negocierii. Membrii sai trebuie sa fie pregatiti sa infrunte o varietate de obiectii, pe care trebuie sa le
combata cat mai bine. Fiecare membru al echipei trebuie sa se incadreze n rolul repartizat.

4/7/2015
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Fazele Negocierii Internationale

Faza Negocierii propriu-zise

Solutionarea divergentelor.

> Stabilirea raporturilor

Se nlatura unele notiuni preconcepute si se fac ajustarile necesare.

> Schimbul de informatii

Confirma fapte si inlatura obiectiile; rezolva divergentele. Se pun intrebari si se asigura un flux
bilateral de informatii. Se asculta nu numai ce se spune, ci mai ales ce nu se spune.

> Argumentatia

Reduce barierele si divergentele ce pot bloca tratativele si eforturile de ajungere la o intelegere
reciproc avantajoasa.

Faza Acordului

Ajungerea la o intelegere.

> Concesiile

Renuntarea unilaterala la una sau mai multe din pozitiile sustinute initial in scopul ajungerii la un
acord.

> Acordul

Rezultatul asteptat ale negocierii.

Faza Verificarii si Validarii

Se asigura ca partile au aceeasi parere.

> Trecerea in revista a rezultatelor
partiale

Ajuta la consolidarea relatiei de afaceri. Identifica procedurile si punctele de contact pentru
comunicare si punerea in practica a acordului.

> Contractul

Documentul juridic ce leaga partile ce au ajuns la un acord.

4/7/2015
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'Redactarea finala a contractului

= se refera la formularea clara si inscrierea 1n
contract, cu acordul celeilalte parti si in limba
convenita in prealabil, a tuturor clauzelor
negociate;

= daca contractul se redacteaza pentru a fi semnat in
trei limbi, respectiv in limba fiecarei parti
semnatare s1 in limba de uz international adoptata,
apare necesitatea Jincluderii 1in contract a unei
clauze, potrivit careia in caz de interpretari
diferite ale unor texte, este valabila interpretarea
ce rezulta din limba mternatlonala terta, socotita
limba de referinta.
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‘ Semnarea contractului

= Contractele se semneaza de
catre sefii echipelor de
negociere, pe baza procurii cu
care au fost imputerniciti de
catre conducerea societatii
comerciale respective;

= Semnarea se face, de regula,
intr-un cadru festiv, membrii
celor doua echipe se felicita si
se asigura reciproc ca vor
indeplini cele convenite, dupa
care are loc o masa, la un
restaurant foarte bun,
organizata de gazda sau de
partenerul exportator.

Proiect implementat de Universitatea Romano-Americana in parteneriat cu Centrul de Resurse Juridice



SE.%

4 yNY?'
Universitatea
UNIUNEA EUROPEANA Fondul Social European Instrumente Structurale RomAnoAmericans
POSDRU 2007-2013 2007-2013 omano-Americana

\s“ER’Vo MINISTERUL T e,
Wl 2 N EDUCATIET ST 2 /;,;;
NSy e CERCETARH E‘ A ’o
: X2

STIINTIFICE

OOOOOOOO

Proceduri si practici de follow-up

Informalitatea este un mod de viata in multe tari occidentale, unde chiar
si cele mai importante contracte dintre companii sunt adesea trimise
prin e-mail pentru a fi semnate.

o De exemplu, in Statele Unite, ceremoniile sunt considerate o pierdere de timp si
bani. Dar atunci cand se ajunge la un acord important cu companii straine,
conducatorii acestora se pot astepta la o ceremonie oficiala de semnare care
implica participarea directorilor executivi ai companiilor respective

Continuarea comunicarii dupa finalizarea tratativelor reprezinta o parte

importanta a relatiilor de afaceri cu partenerii si clientii in majoritatea

tarilor straine

In special in culturile nalt contextuale, unde relatiile personale sunt

cruciale, directorii de nivel inalt trebuie sa mentina si sa intretina

legatura cu omologii lor:

o Scrisorile, fotografiile, precum si vizitele reciproce raman importante mult timp
dupa ce au fost semnate contractele

o Relatiile "calde" de multe ori se dovedesc a fi "cel mai bun medicament” pentru
orice probleme care pot aparea in viitor
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