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Tema 4. NEGOCIEREA

AFACERILOR INTERNAIONALE

Managementul Afacerilor Internaionale

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu

Negocierea este procesul prin

care reuim s obinem ce vrem

de la cei care vor ceva de la noi. Gavin Kennedy

1


	
NEGOCIEREA AFACERILOR sau

NEGOCIEREA COMERCIAL

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu

Este o form particular de negociere, centrat pe existena unui
produs sau a unui serviciu, pe de o parte, i a unei nevoi de
satisfcut prin acesta, pe de alt parte;

Procesul prin care dou sau mai multe pri caut s schimbe bunuri i
servicii i prin care ncearc s stabileasc o rat de schimb echitabil
pentru ele.

Procesul prin care parteneri care au att interese comune, dar i
opozabile doresc s ajung la un acord acceptabil pentru toi.
(Johnson, 2000)

2


	
NEGOCIEREA AFACERILOR

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu

Negocierea comercial internaional este un proces organizat de
comunicare ntre doi sau mai muli parteneri din ri diferite, care i
propun adaptarea progresiv a poziiilor lor n scopul realizrii unei
nelegeri de afaceri reciproc acceptabile, materializat n contractul
extern (Ioan Popa).

Mircea Malia in Teoria i practica negocierilor afirm c
negocierile sunt procese competitive, desfurate n cadrul unor
convorbiri panice de ctre una sau mai multe pri, ce urmresc mpreun
realizarea, n mod optim i sigur, a unor obiective fixate in
cuprinsul unei soluii explicite, agreat n comun.

3


	
ETIMOLOGIA TERMENULUI NEGOCIERE

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu

termenul de negociere vine din latinescul negotiatio
(negustorie, comer);

a negocia vine de la negotiari (a face comer, a face
afaceri);

Cuvntul latinesc negotium este format din neg, derivat din
cuvntul negare, care nseamn tgdui, a refuza i otium = odihn, tihn,
destindere i a dat n romn cuvntul nego.

4


	
PARTICULARITILE NEGOCIERII COMERCIALE

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu

Negocierea comercial este un proces organizat, concretizat
ntr-un ansamblu de iniiative, schimburi de mesaje, contacte i
confruntri, care au loc ntre partenerii de afaceri, cu respectarea
unor reguli i uzane statornicite ntr-un mediu juridic, cultural,
politic i economic determinat;

Negocierea este un proces competitiv n care, pornind de la baza
intereselor comune, prile urmresc realizarea unui acord care, n
paralel cu satisfacerea intereselor comune, s asigure avantaje
proprii preponderente;

5


	
PARTICULARITILE NEGOCIERII COMERCIALE

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu

Negocierea este un proces de interaciune, ajustare i

armonizare a intereselor distincte ale prilor, astfel nct,

dincolo de caracterul competitiv al raporturilor dintre pri,

acordul de voin s devin reciproc avantajos;

Negocierea este un proces orientat ctre o finalitate precis,

exprimat prin ncheierea unei afaceri concrete.
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ELEMENTE SPECIFICE

CONCEPTULUI DE NEGOCIERE

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu

Interesul manifestarea dorinei de cumprare/vnzare a
partenerului;

Poziia de negociere totalitatea intereselor uneia din pri;

Poziia real obiectivele pe care una din pri urmrete s le
ating;

Poziia declarat iniial fiecare participant dorete s-i asigure un
spaiu de negociere;

7


	
ELEMENTE SPECIFICE

CONCEPTULUI DE NEGOCIERE

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu

Spaiul de negociere exagerarea contient a intereselor
proprii;

Puterea de negociere este constituit din totalitatea mijloacelor
pe care negociatorul le va

folosi n vederea obinerii unei soluii convenite ct mai aproape
de poziia proprie de negociere;

Concesia renunarea unilateral de ctre una din pri la una sau mai
multe din

poziiile susinute n scopul crerii condiiilor pentru o
nelegere;

Compromisul acordarea de concesii reciproce pentru a se facilita
realizarea acordului

de voin.

8


	
CATEGORII DE INTERESE

DIN CADRUL NEGOCIERILOR

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu

Interese comune ale participanilor, ca punct de echilibru al
dorinelor partenerilor, determinate n primul rnd satisfacerea
nevoilor economice, punct care se poate

realiza prin ncheierea tranzaciei. Prile pot avea i alte
interese comune, cum ar fi: dorina fiecruia de a fi tratat corect,
dorina de a stabili relaii bune pe termen lung etc.;

Interese specifice, diferite de ale celorlali i adesea
opuse;

Interese nenegociabile provenite din caracteristici
economice,

organizatorice, politice etc., ca urmare a politicii economice
sau

comerciale ale unor state;

Interese reale, ce se deosebesc de cele declarate n faza iniial
a

negocierii i urmeaz s fie armonizate.

9


	
Tipuri fundamentale de negociere

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu

Se poate face distincie ntre dou tipuri fundamentale de
negociere:

Negocierea distributiv (ctigtor/perdant sau
victorie/nfrngere);

Negocierea integrativ (ctigtor/ ctigtor sau
victorie/victorie);

Negocierea se plaseaz ntre dou tipuri de interaciuni opuse:
negocierea raional (rezolvarea problemelor) si confruntarea
pura.

NEGOCIEREA NEGOCIEREA NEGOCIEREA CONFRUNTAREA

RAIONAL INTEGRATIV DISTRIBUTIV PUR

(rezolvarea problemelor)

10


	
Tipuri fundamentale de negociere

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu

Atunci cnd negociaz preul unei maini rulate, vnztorul i
cumprtorul sunt angajai ntr-o negociere distributiv. Acest tip de
negociere este un joc cu sum nul: Orice ctig al unei pri se face pe
cheltuiala celeilalte. Astfel, esena negocierii

o constituie obinerea unui ctig suplimentar peste obiectivul
fixat.

Negocierea distributiv creeaz uneia din pri sentimental c a
pierdut, genereaz animoziti i separ partenerii de perspectiva
continurii relaiilor de afaceri.

Negocierea integrativ presupune c existena mai multe acorduri de
tip win-win. Preferabil n general negocierii distributive,
negocierea integrativ conduce la

construirea unor relaii de lung durat i faciliteaz cooperarea n
viitor, deoarece fiecare negociator pleac de la masa tratativelor
cu sentimental c este victorios.

Pentru ca negocierea integrativ s fie ncununat de succes,
negociatorii trebuie s fie deschii, sinceri, sensibili, de ncredere
i flexibili.

11


	
Tipuri de Strategii de Negociere

Caracteristici

ale Negocierii

Negociere

Integrativ

Negociere

Distributiv

Resurse Disponibile

Motivaii Primare

Interese Primare

Accent pe crearea relaiilor

Sum Variabil

Eu Ctig, Tu Ctigi

Congruente

Lung Durat

Sum Fixat

Eu Ctig, Tu Pierzi

Opuse

Scurt Durat

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu 12


	
Obstacole n calea negocierilor

Escaladarea iraional a angajamentelor

Stabilirea unor obiective fixe (the mythical fixed pie)

Ancorarea i fundamentarea judecilor

Structurarea negocierilor

Disponibilitatea informaiilor

Blestemul ctigtorului (the winners curse)

ncrederea exagerat

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu 13

ncheierea n bune condiiuni a negocierilor poate fi mpiedicat de
obstacole precum:


	
Principii de baz ale negocierii

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu

nainte de a se aeza la masa tratativelor, negociatorul trebuie
s:

Determine importana rezultatului negocierii Negociatorul se va
angaja n tratative dac afacerea este important i dac tie c are

anse de succes. Pentru aceasta, el va trebui s i clarifice
interesele.

neleag nevoile celeilalte pri Pe lng ndeplinirea obiectivelor
proprii, negociatorul trebuie s ntrevad modaliti

ca i partenerul s i ndeplineasc obiectivele.

Aib o strategie sau un plan concret Negociatorul va fi realist,
flexibil i pregtit s fac compromisuri. El va pune pe hrtie

scopul i obiectivele de ndeplinit, va contura alternativ la
acestea (BATNA) i va pune concepe o argumentaie convingtoare.
Totodat, va ntocmi variante de negociere.

Negocieze numai dac este pregtit Cnd va considera c este pregtit
i va gsi timpul optim pentru susinerea procesului,

negociatorul va lsa deoparte emoiile i se va prezenta la masa
tratativelor.

14


	
Principii de baz ale negocierii

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu

Dup ce i-a ocupat locul la masa tratativelor, negociatorul ar
trebui s:

nceap ntr-o not pozitiv

Concentreze asupra aspectelor sau problemelor de negociat i nu
pe obinerea victoriei

Demonstreze caliti excepionale de ascultare i clarificare Un
negociator experimentat i eficient se va abine de la a-i pune
partenerul n

defensiv i nu va aduce n discuie argumente distructive. El va
cuta s demonstreze c este preocupat de nevoile celorlali.

Fie creativ, cutnd cile de ajungere la soluii integrative.

Solicite un timp nainte de a lua decizia final Negociatorul va
acorda puin importan ofertei iniiale i va evalua ofertele
propuse

de partener folosind criterii obiective. Timpul este necesar i
pentru generarea unor soluii alternative.

i aminteasc faptul c nu orice lucru este de negociat. El are
dreptul s spun nu i s prseasc masa tratativelor.

15


	
Implicaii pentru Manageri i Negociatori

1. Selecia unei echipe adecvate de negociere;

2. Desfurarea de activiti prealabile, precum instruirea
negociatorilor, pregtirea i organizarea negocierilor, (inclusiv
aranjarea locului unde se vor purta tratativele);

3. Gestionarea atent a procesului de negociere (adic ceea ce se
ntmpl efectiv la masa negocierilor);

4. Dezvoltarea de proceduri i practici adecvate perioadei
post-negociere;

Urmtorii pai pot conduce la creterea eficacitii i eficienei
tratativelor comerciale internaionale:

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu 16


	
1. Selecia echipei de negociere

Caracteristici personale

aspiraii nalte, prezen agreabil, spirit de creativitate,
capacitate de recepie i analiz, spirit practic comercial,
personalitate activ, sim al umorului, capacitate de ascultare i
decizie, cultur, maturitate, optimism, flexibilitate, capacitatea
de a asculta etc.;

Cunotine profesionale

pregtire teoretic, experien practic i cunotine tehnice,
capacitatea de a aloca resurse corporative i de a ncheia
afacerea;

Motivaia

s aib un caracter solid, care s tind spre realizri, afiliere i
putere;

Vrsta

pentru majoritatea oamenilor vrsta optim de a fi negociator se
situeaz ntre 35 - 55 ani.

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu 17


	
Echipa de negociere

Mrimea i structura echipei de negociere depind i de diversitatea
i amploarea problematicii ce trebuie acoperit. n general, este
vorba de urmtoarele domenii:

comercial: pre, politic comercial, livrare, transport,
conservare, cheltuieli i riscuri; .

tehnic: performane i specificaii tehnice, know-now, asisten,
piese de schimb, service, etc.

financiar: condiii de plat, asigurri, riscuri, credite, garanii,
etc.

juridic: clauze contractuale specifice, penaliti, instana care
rezolv litigiile, condiiile de reziliere a contractului,
arbitrajul, etc.

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu 18


	
2. Pregtirea i Organizarea Negocierilor

Urmtoarea list de verificare asigur o pregtire i organizare
corespunztoare n vederea participrii la negocieri internaionale
:

Autoevaluarea, evaluarea partenerului i evaluarea situaiei
Anticiparea elementelor i colectarea datelor ce urmeaz a (nu) se
confirma n timpul negocierii

ntocmirea agendei de lucru i a celorlalte documente necesare n
procesul de negociere (mandatul de negociere, scrisorile
comerciale, proiectul de contract,dosarele de negociere, planul de
negociere)

Identificarea BATNA (Best Alternative To a Negotiated
Agreement)

Elaborarea strategiei de aplicare a concesiilor

Repartizare atribuiilor membrilor echipei de negociere

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu 19


	
Pregtirea i Organizarea Negocierilor autoevaluarea, evaluarea
partenerului i evaluarea situaiei

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu

Aceast diagnosticare urmrete identificarea:

- obiectului i elementelor de negociere - intereselor prilor -
raportului de putere

- caracteristicilor negociatorilor

- contextului negocierii

20


	
Pregtirea i Organizarea Negocierilor autoevaluarea

Eutoevaluarea

Care este stilul tu predominant de negociere?

Care este rezultatul ideal?

Ct de departe eti dispus s te abai de la rezultatul ideal?

Ce informaii vei prezenta i la ce ntrebri ar trebui s fii
pregtit s rspunzi?

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu 21


	
Pregtirea i Organizarea Negocierilorevaluarea celeilalte pri

Evaluarea celeilalte pri

Ce stil de negociere te atepi s abordeze concurena ta?

Care crezi c este rezultatul ideal pentru competitorul tu?

Ct de departe anticipezi c se va abate de la rezultatul

ideal pentru el?

Ce a fcut n trecut concurena ta?

Ce anticipezi c tie partenerul despre tine i cum crezi c ar
putea s te surprind?

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu 22


	
Pregtirea i Organizarea Negocierilorevaluarea contextului

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu

Evaluarea contexului Unde au loc negocierile?

Negocierile cu caracter public sau privat?

Este intervenia unei tere pri o posibilitate?

Exist anumite convenii n legtur cu procesul de negociere?

Negocierile implic mai mult de o ofert din partea fiecrui
participant?

Negociatorii comunic explicit sau tacit?

Exist o diferen de putere n rndul prilor?

23


	
Pregtirea i Organizarea Negocierilor evaluarea cultural

Diferenele culturale produce mai multe probleme n negocierile
internaionale de afaceri, la nivel de:

Limb

Comportamente non-verbale (inclusiv contactul vizual)

Valorile

Gndire/evaluare i procese de luare a deciziilor

Un negociator internaional ar trebui s acorde o atenie sporit i
urmtoarelor aspecte, precum:

Relaiile personale ritmul de formare este rapid sau lent?

Negocieri de scurt sau de lung durat?

Exist tradiia oferirii de cadouri protocolare?

Rolul femeilor n societate

Rolul religiei n societate

Etica mita este o pratic omniprezent?

Companiile i rile nu negociaz oamenii da

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu 24


	
Pregtirea i Organizarea Negocierilor date ce urmeaz a se
confirma n timpul negocierii

Dei cercetarea preliminar efectuat a fost minuioas, totui
negociatorii ar trebui s aib ntotdeauna o list de factori cheie
care se cer a fi reconfirmai la masa de negocieri.

Informaii colectate iniial despre clienii strini i pieele
internaionale pot avea urmtoarele caracteristici:

Firma trebuie s se asigure c datele colectate identific
scopurile i obiectivele pe care partenerul de negociere le prezint
la masa tratativelor.

Echipa trebuie s colecteze ct mai multe informaii practice
despre partener, n special despre personalitile celor care vor
reprezenta echipa advers.

Firma trebuie s colecteze date cu privire la cultura i
practicile de afaceri ale partenerilor (ce funcioneaz bine ntr-o
ar, cel mai probabil nu va funciona ntr-un mediu strin).

Este foarte important s se cunoasc gradul de implicare a
guvernului strin (multe interese guvernamentale nu sunt uor de
satisfcut i vor fi necesare eforturi suplimentare pentru a fi
soluionate).

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu 25


	
Documentele necesare n procesul de negociere

Mandatul de negociere;

Proiectul de contract;

Cererea de ofert sau oferta;

Dosarele de negociere;

Planul de negociere;

Agenda de lucru.

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu 26


	
Documentele necesare n procesul de negociere

A. Mandatul de negociere

Coninutul mandatului de negociere se refer la:

Nominalizarea conductorului i membrilor echipei;

Definirea obiectului negocierii;

Sintetizarea informaiilor ce privesc produsul, piaa,

partenerul, concurena, preul orientativ, condiiile de
livrare,

plata, service, programul orientativ al negocierii, etc.

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu 27


	
care negociaz n strintate)

MANDAT PENTRU NEGOCIERE

1. Locul desfurrii negocierilor: ___________________ Ruta:

2. Perioada i durata negocierilor: zz- zz/luna/ an nr. zile

3. Scopul aciunii: Purtarea de negocieri tehnice i comerciale
privind contractarea la export a_________, din gama de fabricaie
a

____________________________

4. Componena delegaiei: 1.___________________________- eful
echipei de negociere 2.___________________________ - director de
producie (membru) 3.___________________________ - director de
marketing (membru) 4.___________________________ - ef serviciu
transporturi (membru) 5.___________________________ - ef birou
financiar (membru)

5. Limite de competen: Tratative tehnice i comerciale i semnarea
de contracte de export pentru ____________________ Limita minim de
pre _____________

6. Firma(ele) cu care urmeaz a se purta negocieri: 7. Cheltuieli
aferente deplasrii: Avion _____________________ i retur: _____
Euro/pers. Pe parcurs intern: ____ Euro/pers. Hotel: _____
Euro/pers. Diurn: _____ Euro/pers.

8. Oportunitatea, necesitatea i eficiena deplasrii: Asigurarea
de contracte de export de____________ cu livrarea n perioada
__________ , la un pre mai mare sau egal cu cel practicat pe piaa
reprezentativ.
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Documentele necesare n procesul de negociere

B. Proiectul de contract

Proiectul de contract reprezint un instrument ajuttor pentru
sintetizarea rezultatelor finale i elaborarea proiectului comun de
contract.

C. Cererea de ofert i oferta

Cererea de ofert reprezint propunerea de a cumpra un anumit
produs sau serviciu, nsoit de un minim de documentaie tehnic i
comercial.

Oferta se elaboreaz pe baza mandatului de negociere, n limba de
uz internaional de pe piaa unde se lanseaz i se transmite pe cale
letric, telefonic, fax sau e-mail echipei oponente, interesate s
participe la negocieri, la o anumit dat i ntr-un anumit loc, pentru
un obiectiv convenit.
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D 1.Dosarul cu date despre partener i situaia

conjunctural

Conine informaii cu privire la:

Bonitatea partenerului;

Potenialul concurenei;

Structura cererii i ofertei;

Particulariti legislative ale rii n cauz;

Politica comercial promovat de ara partenerului i nivelul ei de
dezvoltare economic;

Surse internaionale de finanare, bnci garante de reputaie
mondial, etc.
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D2. Dosarul cu specificaia tehnic

Este redactat n limbile celor doi parteneri i conine:

Specificaia tehnic a produsului solicitat i oferit
(parametri,

marca nregistrat, norme tehnice, standarde, specificaii);

Documentaii (cataloage, schie, modul de utilizare, mostre,

avantaje tehnice fa de produsele firmei concurente);

Condiii specifice pentru instalaii i echipamente (montaj,

punere n funciune, know-how);

Clauze privind transferul proprietii, utilizarea mrcilor de

fabric, garanii, etc.
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D3. Dosarul cu specificaia comercial i juridic

Fia comercial conine urmtoarele elemente comerciale negociabile,
confideniale, redactate n limba naional:

Denumirea comercial a produsului, corelat cu cea tehnic i cea de
pe piaa partenerului;

Preul, modul de stabilire i clauzele de revizuire a preului;
Penaliti n caz de ntrziere la livrare, la plat, la deschiderea

acreditivului; Durata de valabilitate a contractului; Ambalajul
(tip, cost, norme obligatorii n ara de destinaie privind

etichetarea i marcarea, etc. ); Clauze de confidenialitate
privind utilizarea datelor i informaiilor i

clauza de for major; Reglementarea litigiilor; Documentaii de
pre (oferte, contracte cu ali parteneri, cataloage de

preuri, preuri la burse, etc. );
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D 4. Dosarul cu probleme financiar-bancare,

transporturi i asigurri

Conine date referitoare la:

Condiii, modaliti i instrumente de plat utilizate;

Modaliti de transport ce urmeaz a fi utilizate;

Calcule de pre, n funcie de modalitile de plat;

Creditele acordate i uzanele internaionale utilizate conform
INCOTERMS 2010;

Modaliti de vmuire, reglementri vamale;

Asigurri i reasigurri n funcie de condiiile prevzute n
contract.
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E. PLANUL DE NEGOCIERE

Planul de negociere va contura: obiectivele maxime i minime ale
negocierii,

modul i poziiile de tratare a problemelor n decursul
negocierii,

variantele de negociere,

responsabilitile echipei,

posibilitile de compromis, reperele temporale etc.

ntocmirea unui plan al negocierii pe baza informaiilor culese i
apoi prelucrate i analizate este necesar deoarece:

a. Planul scris permite ca pe parcursul tratativelor s fie
urmrite limitele strategice i tactice originare, facilitnd
structurarea acestora pentru urmtoarele runde;

b. Negocierea n echip presupune ca ntregul grup s urmeze planul
unic elaborat;

c. Redarea, notarea pe hrtie a direciilor de aciune gndite
permite sintetizarea problematicii i evitarea unor contradicii n
procesul negocierii.
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F. AGENDA DE LUCRU

Contribuie la ntocmirea unei ordini de zi raionale care s conduc
la :

a. Ordonarea activitilor pentru sesiunea de negocieri;

b. Selectarea prioritilor;

c. Informarea negociatorilor despre problemele ce urmeaz a fi
discutate i evitarea reaciilor emoionale generate de surprize;

d. Cunoaterea de principiu a succesiunii activitilor, aspect
care contribuie la creterea ncrederii dintre parteneri pe msur ce
fiecare punct al agendei este convenit.
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Pregtirea variantelor de negociere

Variantele de negociere trebuie s conin:

concesii de form;

concesii de fond;

ierarhizarea problemelor n principale i secundare

12/10/2013 Valeriu Potecea & Georgiana Surdu - Niu 36


	
Realizarea variantelor de negociere

a) Stabilirea elementelor ce urmeaz s fie negociate
(clauzele

contractului)

n acest scop, se ntocmesc dou fie:

Fia A care conine: problemele de negociat, bazate pe
argumentele

noastre (PN poziia de negociat), contraargumentele posibile
ale

partenerului i modalitile de combatere a acestora;

Fia B care conine: problemele i argumentele pe care anticipm s
le

ridice partenerul (PNP - poziia de negociat a partenerului),

contraargumentele pe care le putem aduce i modalitile n care pot
fi

combtute de partener.
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Realizarea variantelor de negociere

b) Calculul costurilor i valorilor

Pentru fiecare PN i PNP se vor calcula costurile i valorile
absolute.

Costul este preul ce trebuie s-l pltim cnd acordm partenerului
o

concesie.

Valoarea este suma ce o vom primi prin concesia
partenerului.

Se va urmri acordarea de concesii care cost puin, dar reprezint
o

valoare important pentru partener.
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Realizarea variantelor de negociere

c) Calcularea limitelor inferioare i superioare ale
elementelor

de negociat PN i PNP reprezint dorinele i anticiprile noastre i
fiecare element de

negociat trebuie s aib o limit inferioar i una superioar
dictate, n general, de condiiile practicate pe piaa mondial.

Variantele vor fi calculate astfel nct orice concesie de pre s
fie legat de celelalte elemente de negociat, iar pe ansamblu,
negocierea s ne fie favorabil.

d) Elaborarea strategiei i tacticii de negociere n elaborarea
strategiei i tacticii de negociere trebuie s se in seama de

poziia i solicitrile partenerului, dar i de capacitatea
membrilor echipei proprii.
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Atribuiile echipei de negociere

Elaborarea materialului tehnic i documentar;

Fixarea legturilor de comunicaie;

Elaborarea planului sau modelului de negociere;

Simularea modelului de negociere;

Elaborarea proiectului de contract;

Elaborarea i lansarea cererii de ofert, respectiv a

ofertei, dup caz;

Participarea la dezbateri, la data i locul fixat.
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Logistica negocierilor

Alegerea locului de desfurare;

Fixarea datei;

Invitarea partenerului;

Momentul de desfurare;

Durata;

Ambiana;

Rangul de reprezentare;

ndeplinirea formalitilor de deplasare;

Acordarea asistenei necesare pentru partener n vederea
petrecerii timpului liber;

ntmpinarea la aeroport i asigurarea mijloacelor de transport
necesare.
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Alegerea locului de desfurare a negocierilor

Negocierea pe teren propriu confer unele avantaje precum:

Posibilitatea constituirii unei echipe de negociere mai
numeroase;

Luarea mai rapid a deciziilor;

Influenarea partenerului de afaceri prin demonstraii, expoziii,
vizite n

ntreprinderi;

Pregtirea slii de negociere cu mostre, fotografii, grafice i a
unor

aciuni de protocol adecvate;

Sigurana i confortul oferite de familiaritatea ambianei.
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Alegerea locului de desfurare a negocierilor

Avantaje exist i n cazul desfurrii negocierilor n strintate, la
sediul firmei partenere:

Obinerea unor informaii directe, de pe pia, despre produsele i
serviciile concurenei;

Posibilitatea cunoaterii preurilor practicate de concuren,
canalelor de distribuie i a formelor de comercializare
practicate;

Formarea unei imagini directe asupra partenerului (sediul,
numrul de salariai, dotri);

Cunoaterea direct a unor uzane, reglementri, autoriti
guvernamentale, alte firme poteniale;

Posibilitatea ntreruperii negocierilor n perioade de criz, sub
pretextul c nu exist mandat de negociere pentru anumite aspecte ale
problemei.
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3. La masa tratativelor Desfurarea procesului de negociere

12/10/2013

Negocierea propriu-zis presupune ca partenerii s ncerce s
rezolve divergenele aprute n legtur cu interesul comun.

Diferenele dintre ateptrile fiecrei pri, care pot aprea ca
urmare a faptului c partenerii provin din culturi diferite,
reprezint una dintre dificultile majore n orice negociere
internaional de afaceri.

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

a. Protocolul de prezentare

b. Schimbul de informaii c. Persuasiunea (convingerea
partenerului)

d. Concesiile i Acordul
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a. Protocolul de prezentare

12/10/2013

Include toate acele activiti care sunt menite s conduc la
stabilirea unui raport ntre parteneri sau ncercarea de a se cunoate
mai bine unul pe altul;

n aceast etap nu sunt furnizate informaii legate obiectul
propriu-zis al reuniunii;

Printre subiectele discutate se numr: condiiile meteo

sportul

politica condiiile de afaceri
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a. Protocolul de prezentare

12/10/2013

Aceast etap l ajut pe negociator s afle cum se simte

partenerul su n acea zi;

Cunoaterea i aflarea trecutului i intereselor partenerului

ofer indicii importante cu privire la adoptarea unor stiluri
de

comunicare adecvate reuniunii;

Aceast parte a discuiilor este foart necesar n procesul de

evaluare a partenerului;

n funcie de rezultatul acestui proces iniial de evaluare:
propunerile i argumentaiile ce se vor face vor utiliza un anume
limbaj sau

analogii;

se poate decide s nu se discute deloc despre afacere dac
partenerul este

distras de alte probleme sau dac pare o persoan ce nu prezint
ncredere.
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b. Schimbul de informaii

12/10/2013

Dup ce participanii s-au familiarizat ntre ei, iar

nivelul de ncredere crete, prile procedeaz la

declararea poziiilor, fcnd schimbul de informaii.

n aceast etap, fiecare parte face, de obicei, o

prezentare i i precizeaz poziia; ncepe, de regul, o

sesiune de ntrebri i rspunsuri i sunt discutate

alternative.
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c. Argumentaia i persuadarea partenerului

12/10/2013

Este etapa n care se desfoar negocieri intense.

De regul, fiecare prte ncearc s o conving pe cealalt s accepte
ct mai mult din poziia propus de ea i ncearc, totodat, s-i conving
partenerul s renune la o parte din propria lui poziie de
negociere.

Adesea, unele aciuni de convingere au avut deja loc n prealabil,
n medii sociale i prin intermediul contactelor reciproce.
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Diferene ntre negociatori japonezi, americani i brazilieni n
privina comportamentului verbal

Comportamente i definiii n negociere Frecvena ntr-o jumtate de
or De edin de negociere

Japonezi Americani Brazilieni

Promisiunea. O afirmaie n care sursa i indic intenia de a
furniza receptorului elemente

considerate de acesta din urm ca fiind pozitive, plcute sau
recompensatoare. 7 8 3

Ameninarea. Elementele furnizate sunt considerate de partener
drept represalii, fiind nocive i

nedorite. 4 4 2

Recomandarea. O afirmaie n care sursa sugereaz o cale cu efecte
dorite de partener. Apariia

acestora nu se afl n sfera de control a sursei. 7 4 5

Avertizarea. De aceast dat, consecinele prevzute de surs pentru
partener nu sunt pe placul

acestuia. 2 1 1

Recompensa. O afirmaie prin care sursa caut s creeze consecine
pozitive pentru partener. 1 2 2

Pedeapsa. Consecinele sunt neplcute pentru partener. 1 3 3

Apelul la norme pozitive. O afirmaie prin care sursa indic
faptul c trecutul, prezentul i viitorul

partenerului a fost, este i va fi n conformitate cu normele
sociale. 1 1 0

Apelul la norme negative. De data aceasta, comportamentul intei
este considerat a fi n

contradicie cu normele sociale . 3 1 1

Angajamentul. O afirmaie prin care sursa ntrete faptul c n
viitor nu se va afla peste sau, dup

caz, sub un anumit nivel stabilit de comun acord cu inta. 15 13
8

Auto-dezvluirea. O afirmaie prin care sursa dezvluie informaii
despre ea nsi. 34 36 39

ntrebarea. Un enun prin care sursa solicit intei s dezvluie, la
rndul su, informaii despre

sine. 20 20 22

Comanda. Un enun prin care sursa indic intei un anumit tip de
comportament. 8 6 14
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d. Acordul (concesii i nelegere)

12/10/2013

Faza acordului se recunoate prin faptul c problemele majore au
fost soluionate, iar concesiile finale au fost schimbate.

Acordul este rezultatul aplicrii principiului DO UT DES sau
FACIO UT FACIAS, varianta ideal de finalizare a negocierii fiind o
situaie WIN/WIN (ctigtor/ ctigtor sau victorie/victorie), specific
modelului de negociere integrativ.

La momentul exprimrii acordurilor este important ca fiecare

parte s aib aceeai interpretare asupra celor discutate. De
asemenea, este important ca participanii s fie de acord n privina
pailor ulteriori.
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Etapele negocierii afacerilor

Categoria Japonezi Americani

1. Protocolul de prezentare

(Nontask sounding)

Practica n Japonia impune afectarea

unui timp i efort considerabil.

Acord, de regul, puin timp.

2. Schimbul de informaii

(Task-related exchange of information)

Este cea mai important primele

oferte sunt cu mult peste poziia

obiectiv, prezentarea lor fiind nsoit

de explicaii lungi i amnunite

Informaia este transmis scurt i direct.

Primele oferte sunt, de regul, apropiate

de poziia obiectiv.

3. Argumentaia i persuadarea

partenerului

(Persuasion)

Convingerea partenerului este

realizat n principal n afara mesei

tratativelor. Rezultatul negocierilor

este dictat de relaiile ierarhice pe

vertical.

Aceasta este cea mai important etap: se

rzgndesc de multe ori i folosesc

frecvent tactici de influenare negative.

4. Acordul (concesii i nelegere)

(Concessions and agreement)

Concesiile sunt fcute ctre finalul

edinelor. Ritmul este lent i dificil

de msurat - luarea deciziilor este

caracterizat de o abordare global.

Concesiile i angajamentele apar pe tot

parcursul tratativelor - luarea deciziilor

este caracterizat de o abordare

secvenial.
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ACTIVITATE SCOP

Faza Planificrii Pregtirea pentru negocieri.

> Formarea Echipei de Negociere Crearea unei echipe ca va fi
responsabil de ajungerea un acord cu partenerul.

> Culegerea de Informaii despre Partener

Culege ct mai multe informaii pentru a dezvolta o imagine asupra
situaiei partenerului, care vor include factori ce pot avea un
impact pozitiv ori negativ asupra negocierilor. Informaiile
eseniale despre partener includ:

Scopurile fixate de ei pentru ntlnire. Obiectivele de
afaceri.

Structura echipei de negociere, tipurile de personalitate i
rolul deinut de fiecare membru al echipei. Date despre cultura lor
naional i de corporaie. Noiuni despre practicile de afaceri i
uzane. Aspiraiile i modul cum vd, la rndul lor, echipa i firma
partener. Motivaia i gradul de implicare al guvernului local.

> Definirea obiectivelor Identific ce anume sper firma s obin
ca urmare a ntlnirii i purtrii de tratative.

> Pregtirea propunerii Identific cea mai potrivit strategie,
care include variante de negociere mergnd de la cea mai bun situaie
la cea mai rea.

> Pregtirea concesiilor Identific n avans concesiile care pot
fi fcute, astfel nct echipa tie cu exactitate ceea ce poate oferi i
cnd. Identificnd i ordonnd concesiile nainte de ntlnire, este mai
uor de controlat i de condus procesul de acordare a
concesiilor.

> Repetare /Simulare

Elimin surprizele ce pot aprea n timpul negocierii. Simularea
este foarte important pentru succesul negocierilor internaionale.
Echipa de negociere trebuie s se comporte profesionist pe tot
parcursul negocierii. Membrii si trebuie s fie pregtii s nfrunte o
varietate de obiecii, pe care trebuie s le combat ct mai bine.
Fiecare membru al echipei trebuie s se ncadreze n rolul
repartizat.

Fazele Negocierii Internaionale
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Faza Negocierii propriu-zise Soluionarea divergenelor.

> Stabilirea raporturilor

Se nltur unele noiuni preconcepute i se fac ajustrile
necesare.

> Schimbul de informaii

Confirm fapte i nltur obieciile; rezolv divergenele. Se pun
ntrebri i se asigur un flux bilateral de informaii. Se ascult nu
numai ce se spune, ci mai ales ce nu se spune.

> Argumentaia

Reduce barierele i divergenele ce pot bloca tratativele i
eforturile de ajungere la o nelegere reciproc avantajoas.

Faza Acordului Ajungerea la o nelegere.

> Concesiile

Renunarea unilateral la una sau mai multe din poziiile susinute
iniial n scopul ajungerii la un acord.

> Acordul

Rezultatul ateptat ale negocierii.

Faza Verificrii i Validrii Se asigur c prile au aceeai
prere.

> Trecerea n revist a rezultatelor pariale

Ajut la consolidarea relaiei de afaceri. Identific procedurile i
punctele de contact pentru comunicare i punerea n practic a
acordului.

> Contractul

Documentul juridic ce leag prile ce au ajuns la un acord.

Fazele Negocierii Internaionale
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4. Proceduri i practici de follow-up Informalitatea este un mod
de via n multe ri occidentale, unde chiar i

cele mai importante contracte dintre companii sunt adesea
trimise prin e-mail pentru a fi semnate. De exemplu, n Statele
Unite, ceremoniile sunt considerate o pierdere de timp i

bani. Dar atunci cnd se ajunge la un acord important cu companii
strine, conductorii acestora se pot atepta la o ceremonie oficial
de semnare care implic participarea directorilor executivi ai
companiilor respective

Continuarea comunicrii dup finalizarea tratativelor reprezint o
parte important a relaiilor de afaceri cu partenerii i clienii n
majoritatea rilor strine

n special n culturile nalt contextuale, unde relaiile personale
sunt cruciale, directorii de nivel nalt trebuie s menin i s ntrein
legtura cu omologii lor: Scrisorile, fotografiile, precum i
vizitele reciproce rmn importante mult timp

dup ce au fost semnate contractele

Relaiile "calde" de multe ori se dovedesc a fi cel mai bun
medicament pentru orice probleme care pot aprea n viitor
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