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REPERE CONCEPTUALE ALE CERCETARII

Actualitatea si importanta temei abordate. Subiectul negocierilor din an in an
devine tot mai present in viata social economica a Republicii Moldova. Iar odati cu
derularea anumitor evenimente importante pentru tara noastra negocierile devin si
element definitoriu in relatiile cu Uniunea Europeani. In acest context, dezvoltarea
managementului negocierilor in afaceri este un subiect extrem de actual pentru mediul
de afaceri al Republicii Moldova, care sunt in conditiile cuceriri noilor dimensiuni de
realizarea a obiectivelor economice ale organizatiilor. Pe de altd parte factorii mediului
extern al organizatiei, care se modifica prin noi aparente de tip atipic provoaca noi
abordari ale procesului si managementului negocierilor. Negocierea in conditiile situa-
tiilor atipice, poate fi realizata prin pregatirea eficientd a managerilor pentru succesul
negocierilor mediului de afaceri global contemporan. In acest context, un obiectiv
esential in cercetarea propusa, devine rolul pe care il joaca pregatirea adecvata a ma-
nagerilor in dezvoltarea increderii si a calmului necesar, pentru a lua decizii in conditii
de presiune si complexitate specifice negocierilor.

Conceptul managementului negocierilor trebuie sa includa abilitati specifice adap-
tate la aceste noi canale de comunicare si la noile modalititi de interactiune. Pandemia
COVID-19 a accentuat necesitatea dezvoltarii managementului negocierilor in conditii
atipice. Totodata, mediul de afaceri se confrunta cu o serie de provocari complexe si
neasteptate, generate de schimbari economice, tehnologice, politice si sociale rapide si
imprevizibile. Astfel, intr-un mediu In care restrictiile si incertitudinile au devenit nor-
ma, abilitatea de a adapta planificarea si organizarea negocierilor pentru a face fata situ-
atiilor neasteptate devine esentiald pentru supravietuirea si succesul organizatiilor.

Drept urmare, cercetarea isi propune sa aduca in prim-plan rolul fundamental al
pregatirii negocierilor si a caracterului managerilor implicati in negocieri, subliniind
influenta acestei pregatiri asupra rezultatelor obtinute in procesul de organizare si pla-
nificare a negocierii si a impactului sau pozitiv asupra relatiilor interne din cadrul
echipelor de lucru.

Subiectul cercetarii il constituie managementul negocierilor in contextul situatii-
lor atipice. lar, dezvoltarea managementului negocierilor in conditiile situatiilor atipi-
ce, devine o necesitate esentiald pentru organizatii, deoarece procesul de negociere
joacd un rol vital in atingerea obiectivelor de afaceri, adaptarea la noile realitdti s1 asi-
gurarea succesului pe termen lung.

Descrierea situatiei in domeniul de cercetare si identificarea problemelor
asociate. Cercetarile specifice din domeniul dezvoltarii managementului negocierilor
in afaceri, in contextul situatiilor atipice, au aruncat lumina asupra unor aspecte esenti-
ale legate de ajustarea procesului de negociere in fata provocarilor si oportunitatilor
neasteptate din mediul de afaceri. Aceste investigatii au evidentiat necesitatea unei
abordari proactive si flexibile pentru a gestiona situatiile neconventionale, si pentru a
asigura succesul organizatiilor in fata schimbarilor imprevizibile.

Gradul de studiere a temei de cercetare. Managementul negocierilor in contex-
tul situatiilor atipice poate fi abordat ca un subiect interdisciplinar, care a fost studiat
de catre savantii din domeniul comertului, relatiilor internationale si diplomatice, eco-
nomic, psihologic si al managementului. Abordarea teoretica a negocierilor, dezvoltata
in evolutia cercetarilor, propune principii si tehnici pentru atingerea acordurilor avan-
tajoase 1n procesele de negociere, mentinand in acelasi timp integritatea. Au fost dez-

valuite strategii si tactici pentru obtinerea de rezultate favorabile in negocieri, acope-
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rind aspecte precum comunicarea eficientd si dezvoltarea relatiilor interpersonale.
Toate aceste subiecte se regasesc in lucrarile autorilor Fisher R., Ury W., Patton B.M.,
Gaspar J.P., Schweitzer M.E., Halpert J.A., Stuhlmacher A.F., Crenshaw J.L., Litcher
C.D., Bortel R., Claudius, Mandel, Jang D., Bottom W.P., Melzer P., Schoop M,.
Schmid, A., Schaerer M., Teo L., Madan N., Swaab R.I., Kohne F., Ostertag K., etc.

Pot fi luate in considerare ca fundamente teoretice pentru cercetarea prezenta si une-
le lucrari ale autorilor Shell G. R., Simantov-Nachlieli 1., Har-Vardi L., Moran S. in care
se furnizeaza strategii de negociere pentru indivizii rationali, concentrandu-se pe modali-
tatile de obtinere a avantajelor in negociere. In demersurile lor stiintifice contemporane,
unii autori, vorbesc despre relatiile inter-umane in procesul negocierilor de afaceri de suc-
ces, evidentiaza cum abilitatile de comunicare si negociere, ce pot contribui la succesul in
lumea afacerilor. Facem referire la Georgescu T., Popescu M. N., Prutianu, S., Potecea
V., Chiriacescu A., Coman C., Rotaru V., Danciu V., Deac I. Dragos C. V., I. Popa, C.
Dobrin, G. Ignat, I.V. Dragulanescu, A. Micu, C. Coman, I. Pohoata, etc.

Subiectul negocierilor a fost explorat si in cadrul tranzactiilor comerciale interna-
tionale, ce oferd detalii despre comunicarea eficientd in mediul de afaceri extern ce
ofera la fel obtinerea rezultatelor pozitive in negocieri. Totodatd mentionam si contri-
butia cercetatorilor de profil din Republica Moldova, care intr-un mod sau altul au
dezvoltat percepte ale negocierilor, or cercetarile lor vor contribui la atingerea nuvelu-
lui de dezvoltare economica durabila pentru organizatiile nationale. Putem aprecia
numeroasele studii si cercetdri realizate in contextul negocierii afacerilor la autorii au-
tohtoni, Astfel, Sargu L. exploreazd managementul negocierilor in contextul sisteme-
lor de management al calitatii, Platon N. prezinta organizarea diverselor tipuri de ne-
gocieri, 1ar Perciun R. abordeazd comunicarea si rolul acesteia in procesul negocieri-
lor. Adoptand noi valori si obiective, precum prosperitatea umana si bunastarea socia-
13, in locul cresterii economice pure.

Din rezultatul documentarii stiintifice si analiza surselor de literatura prezentate
in bibliografia acestei cercetari, se atesta ca preocuparile savantilor si cercetatorilor au
fost axate pe mai multe segmente ale procesului de negociere, in dependentd de actua-
litatea cercetdrilor la momentul studiului. In acest context, constatim ci o cercetare
care sa se axeaze pe identificarea problemelor semnificative pe care le ridica gestiona-
rea negocierilor in conditii atipice si pe dezvoltarea eficienta a acestora, in contextul
competentelor si abilitatilor negociatorului nu se regaseste in studiile anterioare. Toto-
datd aparitia mai multor situatii atipice, care pot include schimbari bruste in procesele
de negociere, au catalizat initierea studiului in domeniu si oferirea de solutii viabile
pentru adaptarea la aceste provocari.

Scopul lucrarii: Scopul urmarit consta in dezvoltarea managementului negocie-
rilor 1n afaceri in conditiile situatiilor atipice, care consta in intelegerea si identificarea
modalitdtilor, abilitatilor si practicilor eficiente pentru a gestiona cu succes negocierile
in mediul de afaceri, caracterizat de schimbari neasteptate, incertitudine si provocari
complexe. Scopul final al cercetarii se rezuma la contributia in dezvoltarea cunostinte-
lor si abilitatilor privind managementul negocierilor, care permit organizatiilor sa reac-
tioneze mai eficient la schimbarile neasteptate din mediul de afaceri, si sa obtind rezul-
tate pozitive in ciuda provocarilor.

Obiectivele cercetirii: Obiectivele principale ale tezei sunt structurate in mai
multe directii, fiecare avand clar definite actiuni pentru dezvoltarea managementului
negocierilor in afaceri, in conditiile situatiilor atipice. Acestea se refera la:
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» Abordarea reperelor teoretice ale conceptelor si teoriilor de negociere prin prisma
activitatilor economice si manageriale;

* Fundamentarea managementului negocierilor in afaceri, in conditii de situatii atipice
contemporane;

* Prezentarea sistemica si procesuald a negocierilor de afaceri, drept element al mana-
gementului;

« Stabilirea principalelor elemente de negociere in afaceri, in contextul situatiilor ati-
pice esentiale, pentru dezvoltarea managementului negocierilor;

* Identificarea particularitdtilor situatiilor atipice in conditii de incertitudine si schim-
bare pentru managementul negocierilor;

» Analiza experientelor si parcticilor internationale de gestiune a negocierilor de afa-
ceri, la provocarile specifice ale unor situatii atipice;

* Determinarea impedimentelor commune in cadrul negocierilor de afaceri, influienta-
te de situatii atipice pentru mediul de afaceri din Republica Moldova;

* Constatarea abordarii problema-solutie de cdtre reprezentantii mediului de afaceri
din Republica Moldova, in negocierile in conditii atipice;

* Realizarea analizei SWOT a procesului de negociere, pentru mediul de afaceri din
Republica Moldova;

* Elaborarea unei metode de negociere in situatii atipice pentru aplicare de mediul de
afaceri, privind perfectionarea procesului de negociere si dezvoltarea managementu-
lui negocierilor;

* Formularea propunerii dezvoltarii managementului negocierilor in afaceri, in conditii
atipice in Republica Moldova.

Ipoteza de cercetare se bazeaza pe metodele de cercetare utilizate si rezuma la
urmatoarea afirmatie. Managementul negocierilor necesitd imbunatdtire a metodei de
negociere si dezvoltarea de capacitatii manageriale, adaptata la situatiile atipice, pentru
gestionarea eficientd a negocierilor de cdtre mediul de afaceri din Republica Moldova.

Sinteza metodologiei de cercetare si justificarea metodelor de cercetare ale-
se: In conformitate cu obiectivele principale ale tezei, metodologia de cercetare s-a ba-
zat pe aplicarea diferitor metode precum: analiza, sinteza, deductia, comparatia, mode-
larea, estimarea, prognoza, etc.pentru conturarea unei cercetdri teoretico aplicative in
domeniul managementului negocierilor.

Prima etapa a constat 1n analiza literaturii existente, care a jucat un rol temeinic in
imbogdtirea cunostintelor si a intelegerii subiectului, prin utilizarea conceptelor si noti-
unilor relevante din teoriile economice si manageriale. Documentarea stiintificd orienta-
ta pe abordarea sistemica si procesuald a negocierii in afaceri a fost adusa in prim-plan,
oferind un cadru conceptual robust pentru argumentarea fundamentald. Totodata afir-
mam ca prin aceasta lucrarea a contribuit la conturarea unei baze teoretice solide, cu
elemente de analiza si interpretari stiintifice ale specificul negocierilor in situatii atipice.

Pentru argumentarea elementelor aplicative au fost utilizate metode calitative de
colectare pentru colectarea datelor din teren, precum chestionarul si interviul. Analiza
statistico-matematica de prelucrare a datelor, a constituit un pilon important in cerceta-
re, furnizdnd o baza solidd pentru evaluarea aspectelor calitative, legate de gestionarea
negocierilor in conditiile situatiilor atipice, precum si la dezvoltarea managementului
negocierilor. In paralel, analiza calitativd a datelor, a adus perspectiva subiectiv, si a
permis explorarea detaliatd a contextului specific al mediului de afaceri din Republica
Moldova, in conditiile situatiilor atipice. Utilizarea metodelor de analiza si interpretare
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a datelor, precum analiza SWOT, si Metoda Pareto au contribuit la formularea conclu-
ziilor relevante cercetarii. Prin aceastd combinatie, cercetarea a captat atat aspectele
stiintifice, cat si practice, crednd o panorama holistica a fenomenului investigat.

Baza informationald care a fost construitd si aplicatd in aceasta cercetare, a fost
ambitioasa si vasta, ea a implicat date primare, precum si date secundare provenite din
studii anterioare, lucrari stiintifice si experiente internationale. Aceasta abordare multi-
fatetatd a asigurat o reprezentare ampld si autenticd a fenomenului cercetat. Astfel,
prin abordarea metodologica diversificata si folosirea unui spectru larg de resurse, cer-
cetarea a fost capabild sa aduca in lumind complexitatea dezvoltarii managementului
negocierilor in afaceri in conditiile situatiilor atipice, contribuind la o intelegere mai
profunda a acestui domeniu, si oferind perspectiva necesara pentru optimizarea practi-
cilor de negociere in mediul de afaceri actual.

Noutatea stiintifica:

A fost argument stiintific fenomenul situatiilor atipice..cu care se confrunta me-
diul de afaceri national si international in prezent si care influienteaza procesul de ne-
gociere a afacerilor. Fundamentarea si justificarea impedimentelor specifice si comune
prezente in cadrul negocierilor in situatii atipice pentru asigurarea unei planificari efi-
ciente a procesului.

Au fost determinate modalitatile de gestionare a negocierilor in contextul situatii-
lor atipice a companiilor din Republica Moldova, influientate de diverse situatii atipice
in perioada studiata,

A fost determinate punctele forte, slabe, amenintarile si oportunitatile, pentru pro-
cesul de negociere in conditii atipice pentru mediul de afaceri din Republica Moldova;

A fost elaborarata Metoda de negociere reflexiva de inovare in afaceri in situatii
atipice, bazata pe abilitati si competente adaptate la conditiile situatiilor atipice, ca in-
strument de imbunatatire a procesului de negociere;

A fost elaborata constructia utilizata privind caile de dezvoltare a managementu-
lui negocierilor in afaceri, in conditiile situatiilor atipice pentru mediul de afaceri din
Republica Moldova.

Problema stiintificA importanta solutionata consta in: constd in dezvoltarea
managementului negocierilor, prin abordarea planificarii eficiente de catre un negocia-
tor cu abilitati si competente adaptate la conditiile situatiilor atipice, pentru desfasura-
rea optima a procesului de management al negocierilor, in cadrul organizatiilor ce se
confruntd cu situatii atipice. Aceasta implicd explorarea modului in care abordarile
traditionale de negociere, pot fi ajustate si Tmbunatatite, pentru a raspunde schimbari-
lor imprevizibile, si pentru a profita de oportunitdtile emergente.

Valoarea aplicativa a cercetarii se bazeaza pe aplicarea rezultatelor studiului
neconditionat de zona geografica, capacitatea organizatiei, particularitatile acesteia.
Valoarea aplicativa a cercetarii se bazeaza pe: instrumente practice de solutionare a
negocierilor in conditii atipice, care pot fi implementate in domeniul afacerilor din
Republica Moldova. Metoda de negociere pentru a aborda cu succes provocarile situa-
tillor atipice, imbunitatind procesul de negociere si respective dezvoltarea manage-
mentului negocierilor, contribuind la atingerea obiectivelor si realizarea succesului in
mediul de afaceri. Inovatie si adaptabilitate, operand cu planificarea proceselor, adap-
tate la schimbarile rapide s1 imprevizibile din mediul de afaceri. Cresterea capacitatii
manageriale, prin abordarea situatiilor atipice ca oportunitati de a dobandi experienta



si a dezvolta abilititi personalizate, care pot aduce organizatiilor un avantaj in con-
fruntarea cu situatiile atipice.

Structura si continutul tezei. Introducerea tezei estimeazi actualitatea si impor-
tanta temei de cercetare, se identificd problema cercetarii si se formuleaza scopul, se
operationalizeaza obiectivele cercetarii, se precizeaza metodologia cercetarii si nouta-
tea stiintifica, se argumenteaza importanta teoretica si valoarea practica a cercetarii, se
prezinta modul de aprobare a rezultatelor investigationale si de implementare, se pre-
zintd sumarul compartimentelor tezei.

Capitolul 1. analizeaza modul in care negocierile pot fi percepute ca un sistem
complex, interconectat si cum procesul de negociere poate fi descompus in etape dis-
tincte. Prin analiza contributiilor academice si a experientelor practice, se contureaza
un cadru conceptual care evidentiazad modul in care managementul negocierilor poate
fi adaptat si optimizat pentru a aborda situatiile atipice, care pot aparea in mediul de
afaceri contemporan.

Capitolul 2. determina modul in care situatiile atipice sunt reflectate in contracte-
le negociate, si se subliniaza faptul ca societatea contemporand a dat nastere unor noi
contexte care stabilesc aparitia acestor situatii. Se clasifica si se concretizeaza cateva
exemple relevante de situatii atipice, precum pandemia COVID-19, crizele financiare,
embargourile comerciale, starile de exceptie, crizele politice sau acordurile de asociere
cu UE. Se concentreaza asupra experientelor si practicilor internationale de succes in
gestionarea negocierilor de afaceri in contextul situatiilor atipice, prin identificarea
unor cazuri reale de negocieri, care au avut la baza circumstante neconventionale, cum
ar fi investitii pe pietele externe, strategii de lobby, regulamente pentru cotele pietei
europene etc., si se evidentiazd modul in care companiile au abordat si rezolvat provo-
carile specifice acestor contexte complexe.

Capitolul 3. contribuie la dezvoltarea unor strategii inovatoare si adaptabile, care
pot spori capacitatea de rezilientd si succes in fata provocarilor din mediul de afaceri
contemporan. Prin analiza SWOT a procesului de negociere, elaborarea unei metode
de planificare a negocierilor in conditii atipice si dezvoltarea managementului negoci-
erilor in astfel de situatii, capitolul isi propune sd ofere abordari pragmatice si strategii
pentru gestionarea eficienta a situatiilor atipice. Metodica elaborarii unui plan de ne-
ceri din Republica Moldova, propune o abordare proactiva in gestionarea situatiilor
atipice, prin elaborarea unui plan de negociere specific

Concluziile generale valorifica sintezele si rezultatele finale ale investigatiilor in
cadrul studiului de caz si releva rezultatele teoretice si metodologice ale cercetarii.

Aprobarea rezultatelor investigatiei. Rezultatele obfinute sunt publicate in 10
lucrari stiintifice, la fel au fost prezentate in cadrul mai multor foruri si manifestari sti-
intifice din tara si de peste hotare, precum:

Proceedings of the International Conference Digital Age: Traditions, Modernity and
Innovations (ICDATMI 2020), Cazani, Rusia, 23-25 septembrie 2020, in format online;

International Doctoral Scientific Symposium “Modern tendencies of scientific deve-
lopment: visions of young scientists” Chisinau, Republic of Moldova, June 25th 2021;

International Conference Promotion of Social and Economic Values in the Con-
text of European Integration, 4-5 decembrie 2021, Chisinau;

International Scientific Symposium 2nd edition "Economic and legal aspects of
digitalization in the context of globalization™, March 4-5 2022.
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Co-autor la 0 monografie cu contributia autorului de 2.0 c.a. Au fost publicate 4
articole stiintifice, dintre care 1 articol in reviste internationale cotate SCOPUS; 2 arti-
cole in reviste din alte baze de date, acceptate de citre ANACEC (EBSCO Publishing,
CEEOL, EconPapers; RePec; IDEAS; DOAJ; Cabell's; Proquest); 1 articol in reviste
din Registrul National al revistelor de profil, cu categoria B.

Concluziile si rezultatele cercetarilor ce au fortificat valoarea si importanta pro-
blemei solutionate au fost publicate in reviste cotate internationale si acreditate din
Republica Moldova. Valoarea aplicativa a lucrarii a fost confirmata de 3 acte de im-
plementare, de la unele din cele mai puternice companii, care desfasoara afaceri la ni-
vel international si national.

Cuvintele cheie: management, negociere, valorificare, sistem, dezvoltare, situa-
tie atipicd, inovatie, optimizare si modelare.

CONTINUTUL TEZEI

Capitolul 1. Repere teoretice ale conceptului de negociere in teoriile economice
si manageriale reflecta studiul, fundamentelor teoretice si aplicarea practica a negoci-
erilor. In acest capitol sunt expuse detaliat subiecte privind concepte si notiuni ale ne-
gocierilor in teoriile economice si manageriale, abordarea sistemica si procesuald a
negocierii afacerilor ca element al sistemului managerial, managementul negocierilor
in afaceri in conditii de situatii atipice contemporane. Sunt prezentate viziuni ale cer-
cetatorilor privind notiunea negocierii, caracteristicile negocierilor in afaceri, comuni-
carea ca parte componentd a negocierilor, teorii economice $i manageriale privind ne-
gocierile 1n afaceri, factorii privind utilitatea si valoarea n negocierea afacerilor, stra-
tegiile si tacticile Tn negocierea afacerilor, etc.

Negocierea in afaceri este un proces complex si dinamic, iar opinia diferitor au-
tori poate oferi perspective valoroase precum Teoriile si principiile sustinute de Ches-
ter L. Karrass, Lewicki, Saunders si Minton, Gavin Kennedy, Daniel Shapiro, Richard
Shell, etc. Au fost identificate, analizate, conturate si descrise teoriile aferente negoci-
erilor bazate pe putere si influiente, pe interese si obiective, care contribuie la funda-
mentarea negocierilor de afaceri.

In ultimii ani, un stil specific de negociere cooperativi, a castigat popularitate,
sustinatorii acestui stil considera ca negocierea bazatd pe pozitii rigide poate duce fie
la incapatanare si impas (5, negociere dura”), fie la acceptarea unor pierderi semnifica-
tive in favoarea unei intelegeri (,,negociere usoard”). In acest context autorul a pre-
zentat o analiza detaliata a principiilor dezvoltate a negocierilor de John Nash, princi-
piul BATNA de Roger Fisher si William Ury, principiul ZOPA, principiul negocierii
distributive, principiul negocierii integrative, formand ulterior fundamentele elaborarii
metodei de negociere din capitolul 3.

Negocierile sunt un ,,aspect fundamental al teoriilor managementului, deoarece
managerii trebuie adesea sa se angajeze in negocieri cu diverse parti interesate, pentru
a atinge obiectivele organizationale” [13, pag. 155].

In negocierea afacerilor, este important si se distingd intre interese si pozitii.
Aceste doud concepte reprezintd doua perspective diferite asupra motivatiilor, si dorin-
telor partilor implicate intr-0 negociere.

Astazi, cercetdrile in managementul negocierilor in afaceri continud s evolueze
odata cu schimbadrile din mediul de afaceri si cu dezvoltarea de noi tehnologii si abordari,
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fiind influentat de aspecte precum inteligenta artificiala, analiza datelor si tehnologiile de
comunicare, care au adus noi dimensiuni in domeniul negocierilor, iar cercetarile explo-
reaza cum sa le integreze in mod eficient in procesele de negociere [14, pag. 52].

De-a lungul timplului au aparut abordari clasice ale managementului negocierilor
ce au fost descrise de mai multi autori de-a lungul timpului [24, pag. 106] (figura 1.).

-

Figura 1. Abordari clasice ale managementului negocierilor in afaceri
Sursa: elaborat de autor

Abordarea
integrativa

Abordarea bazatd pe putere si competitie s-a dezvoltat treptat in jurul anilor '50 si
'60 si se concentreaza pe obtinerea avantajului propriu si obtinerea de concesii din par-
tea celeilalte parti. Negociatorii care adopta aceasta abordare, considera negocierea ca
,fiind un joc de suma zero, in care castigul unei parti este echivalent cu pierderea cele-
ilalte parti” [26, pag. 57]. Tactici precum ascunderea informatiilor, manipularea si
amenintdrile, sunt utilizate pentru a castiga controlul si a obtine beneficii maxime,
aceasta abordare a fost cercetatd de autori precum: Richard Walton, Dean G. Pruitt,
Peter J. Carnevale, fiind influentata de teoria jocurilor si cercetarile in economie.

Abordarea I \

Figura 2. Abordiri noi ale managementului negocierilor in afaceri
Sursa: elaborat de autor

Abordarea
azatd pe date

Evolutia cercetarii in managementul negocierilor a dus la o intelegere mai pro-
fundd a complexitatii procesului de negociere, si au fost dezvoltate si alte abordari noi
in ultimele decenii, cum ar fi abordarea cognitivd sau abordarea interculturala [10,

pag. 71] (figura 2).

artistic,
sensibil, -
intuitiv, emotional,
rational, impulsiv, -
practic, moral, idealist, eggrtli)rrrr]llig’t
logic, filozofic |~ Insistent, mist, —
' realist, autoritar, ,
ambitios, rece, | EXPerimentat, exploatator, ——
religios documentat, receptiv, S
teoretic nelinistit, rigid, gent,
sceptic cercetitor, | _ talentat,
inovator, intreprinzator,
calculat, gﬁlggtnt,
optimist rabdator,
P flexibil

Figura 3. Evolutia caracteristicilor atribuite personalititii managerului negocia-
tor identificate de cercetatori
Sursa: realizat de autor
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Desi puterea de negociere poate fi uneori consideratd coercitiva, legalitatea si ali-
antele pun mai multd greutate pe caracterul managerului. Cu toate acestea, probele
profesionale recunoscute, ascendenta morald sau influenta psihologicd exercitd o in-
fluenta mai semnificativa. Aceastd dilema este o cautare continud, cu argumente care
reapar ori de cate ori se abordeaza acest subiect. Interesul continuu al cercetatorilor fa-
ta de persoana managerului-negociator, subliniaza importanta primordiala a acestuia in
contextele emergente. Atributele unui negociator au evoluat de-a lungul timpului,
adaptandu-se la medii in schimbare. Figura 3 prezinta evolutia trasaturilor manageru-
lui negociator, derivata din documentatia stiintifica si analiza bibliografica.

Sub aspectul clasic al gestiunii actului managerial, managementului negocierilor
este dependent de personalitatea individuald a managerului-negociator. In acest capitol
ne referim si la o evolutie a caracteristicilor atribuite personalitdtii managerului nego-
ciator Tn timp, pentru a intelege mai bine care sunt aspectele forte ale actului manage-
rial. Totodata aceste teorii constituind un al doilea pilon la dezvoltarea managementu-
lui negocierilor, si accentuarea capacitatii de conducere.

Capitolul 2 Stabilirea principiilor esentiale de negociere in afaceri in conditiile
situatiilor atipice se bazeaza pe analiza particularitatilor situatiilor atipice in manage-
mentul negocierilor de afaceri, pe prezentarea experientelor si practicilor internationa-
le de gestiune a negocierilor in afaceri in conditiile situatiilor atipice, pe determinarea
principiilor esentiale de gestionare a negocierilor in afaceri, in contextul situatiilor ati-
pice de organizatii din Republica Moldova

Situatiile atipice necesitd o analizd atenta si, eventual, ajustdri ale clauzelor contrac-
tuale pentru a aborda in mod adecvat problemele specifice pe care le prezinta, astfel aces-
te situatii atipice prezente iIn managementul negocierilor in afaceri, se pot grupa astfel:

1. Evenimentele de fortd majora se refera la ,,evenimente care sunt imprevizibile,
scapa de sub controlul partilor contractante si sunt de naturd sa impiedice o parte sd-si
indeplineasca obligatiile contractuale” [13, pag. 118]. Acestea sunt evenimente nepre-
vazute si incontrolabile, cum ar fi dezastrele naturale, tulburérile politice sau pandemi-
ile, (figura 4.), care pot perturba indeplinirea obligatiilor contractuale. Prevederile pri-
vind forta majora din contracte, adesea enumera diverse evenimente care se incadreaza
in aceasta categorie, cum ar fi razboaie, terorism, cutremure, uragane, actiuni guver-
namentale, incendii, greve si alte situatii similare sau evenimente care sunt dincolo de
controlul partilor. [3, pag. 59].

O dezastrele naturale

O tulburdrile politice

Q\) pandemiile

Figura 4. Evenimentele de forta majora in cadrul situatiilor atipice
Sursa: elaborat de autor

Schimbarile in reglementarile legate de negocierile de afaceri in circumstante ati-

pice, pot reprezenta provocdri semnificative si necesitd o abordare bine planificata
pentru a proteja interesele tuturor partilor implicate in contract (figura 5).
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) |

O schimbdrile politice neprevazute
—Ry
Q) evenimente globale

Figura 5. Modificarile de reglementare in cadrul situatiilor atipice
Sursa: elaborat de autor

In situatii atipice, cum ar fi schimbri politice neprevizute sau evenimente globa-
le, partile trebuie s monitorizeze cu atentie orice modificari sau noi reglementari, care
ar putea afecta industria lor sau contractul in discutie. Acest lucru necesita o buna co-
municare si resurse pentru a urmari schimbarile in timp util [24, pag. 111].

In cazurile in care valoarea bunurilor sau serviciilor, care fac obiectul schimbului,
este supusd unor fluctuatii semnificative din cauza conditiilor de piata, este posibil ca
,hegociatorii sd fie nevoiti sd conceapa mecanisme de ajustare a preturilor sau a canti-
tatilor pentru a reflecta aceste schimbari”, (figura 6), [26, pag. 44].

O fluctuatiile preturilor
C) fluctuatiile de valori

"

conditiile economice

Figura 6. Volatilitatea pietei in cadrul situatiilor atipice
Sursa: elaborat de autor

Volatilitatea pietei reprezintd ,,fluctuatiile semnificative si neprevazute in preturi,
valori sau conditii economice care pot afecta afacerile si contractele in curs” [2, pag.
230].

In cazul in care un contract implici componente dependente de tehnologie, ar pu-
tea apdrea o situatie atipica dacd apare o noud descoperire tehnologica, care modifica
semnificativ ,,peisajul pietei” [14, pag. 106]. Este posibil ca negociatorii sa fie nevoiti
sa ia n considerare modul in care acest lucru influenteaza dispozitiile contractului re-
feritoare la proprietatea intelectuald, inovare sau gestionarea datelor, (figura 7.).

== 1 . . =
/ negociere asistatd de date \
.

platforme de E-negociere

blockchain si siguranta datelor

inteligenta artificialda (Al) si analiza predictiva

automatizarea documentelor contractuale

realitatea virtuald (RV) si realitatea augmentata (RA)

= 7
Figura 7. Progresele tehnologice in cadrul situatiilor atipice
Sursa: elaborat de autor
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Progresele tehnologice au avut un impact semnificativ in transformarea modului
in care afacerile sunt negociate, mai ales in situatii atipice, cum ar fi schimbari rapide
in mediu sau evenimente neasteptate [1, pag. 117].

Riscurile care nu au fost initial avute in vedere in timpul negocierilor contractua-
le, pot aparea in timp. Acestea ar putea include amenintari la adresa securitatii ciberne-
tice, preocupdri legate de mediu sau riscuri legate de sanatate si siguranta, care necesi-
ta ajustari ale clauzelor contractuale pentru atenuarea riscurilor [9, pag. 19].

Abordarea situatiilor atipice in cadrul negocierilor contractelor de afaceri necesita
flexibilitate, 0 comunicare clara si dorinta de a gdsi solutii reciproc avantajoase. Este
important ca negociatorii sa anticipeze potentialele scenarii atipice si sa includa in con-
tract prevederi care sa permita adaptarea sau rezolvarea in cazul in care apar aceste situa-
tii. In unele cazuri, partile ar putea lua in considerare, de asemenea, includerea unor me-
canisme de solutionare a litigiilor, cum ar fi arbitrajul sau medierea, pentru a ajuta la ges-
tionarea neintelegerilor care pot aparea din cauza complexitatii acestor situatii unice.

Pandemia de COVID-19 a creat o serie de situatii atipice si provocari in negoci-
erea afacerilor, pe mdsura ce mediul economic si modul de lucru s-au schimbat Intr-un
mod farad precedent. Restrictiile de caldtorie si distantarea sociala au determinat o tran-
zitie rapida catre negocieri online, iar platformele de videoconferinta si colaborare
virtuald au devenit instrumente esentiale pentru continuarea negocierilor, in conditii
de pandemie [4, pag. 110].

Pandemia a creat atat riscuri, cat si oportunitdti, negociatorii au trebuit sa evalu-
eze modul in care pandemia ar putea influenta sectorul si partenerii de afaceri, adap-
tandu-si strategiile in functie de acest lucru, flexibilitatea, adaptabilitatea si comuni-
carea deschisa au fost esentiale pentru a depasi provocarile si a ajunge la acorduri, ca-
re sa tind cont de noile realitati economice si sociale [15, pag. 88].

Negocierea afacerilor in timpul unei crize financiare poate implica situatii atipice
si provocari semnificative, pe masura ce companiile se confrunta cu instabilitate eco-
nomica si incertitudine. Negocierea afacerilor in cazul embargourilor reprezinta o si-
tuatie atipicd si complexd, deoarece impune restrictii comerciale si limitdri serioase
asupra schimburilor comerciale intre tari sau organizatii. Embargourile pot avea mul-
tiple motive, de la motive politice si de Securitate, pana la preocupari legate de dreptu-
rile omului sau sanctiuni internationale [8, pag. 96].

Acordul de asociere cu Uniunea Europeana este un tratat bilateral care stabileste
relatiile politice, economice si comerciale intre un stat non-UE si Uniunea Europeana
[18, pag. 317]. Aceasta poate include aspecte precum comertul, cooperarea in domeni-
ul securitatii, cooperarea in cercetare si inovare, dezvoltarea economica si multe altele.
Negocierile mediului de afaceri din Republica Moldova organizate in procesul de im-
plementare a acordului de asociere cu UE sunt desfasurate in conditii atipice.

In acest context au fost analizate procese de negociere ale marilor companii in-
ternationale s1 comportamentul acestor in gestionarea corecta a proceselor de negocie-
re avantajoase, iar unele practici fiind recomandate pentru mediul de afaceri national.
Un exemplu de afacere din domeniul petrolier negociatd intr-o situatie atipica este
achizitionarea a 50% din actiunile companier TNK-BP de catre Rosneft, compania
petroliera de stat a Rusiei, in anul 2013 [277]. TNK-BP era o companie mixta formata
dintr-o asociere intre grupul BP din Marea Britanie si consortiul AAR (Alfa, Access
Industries si Renova) din Rusia. Aceste conditii si factori au contribuit la specificitatea
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situatiel atipice a negocierilor legate de TNK-BP si au cerut abordari flexibile, solutii
creative si expertizdi profunda in domeniile financiar, legal si politic.

Un alt exemplu privind negocierea afacerilor in situatii atipice vine din industria
auto, unde compania germand Volkswagen a negociat parteneriate si acorduri de cola-
borare cu alte companii din industria auto pentru dezvoltarea si productia de vehicule
electrice sau tehnologii avansate de automobile. De exemplu, colaborarea dintre Vol-
kswagen si Ford pentru dezvoltarea de vehicule comerciale si tehnologii de autonomie
reprezintd o astfel de negociere. Rezultatul acestei colaborari dintre Volkswagen si
Ford a fost dezvoltarea de vehicule comerciale comune, precum si tehnologii de con-
ducere autonoma, acestea au fost benefice pentru ambele companii, aducand inovatie
pe piatd si consolidand pozitia lor in fata competitiei din industria auto globala.

Acest exemplu ilustreaza modul in care companiile din industria auto din UE pot
negocia pentru a realiza obiective comune, cum ar fi dezvoltarea de tehnologii avansa-

O alta situatie atipica de negociere a afacerii este exemplul fuziuni si achizitii in
tehnologie, Microsoft, companie cu sediul in Statele Unite, a negociat cu companii eu-
ropene pentru a achizitiona tehnologii si servicii relevante. De exemplu, achizitia plat-
formei GitHub, cu sediul in UE, a implicat negocieri complexe privind evaluarea si
termenii tranzactiei [20]. Acest exemplu evidentiaza modul in care companiile din afa-
ra UE, precum Microsoft, pot negocia cu companii europene pentru a achizitiona teh-
nologii, servicii sau Intreprinderi, implicand evaludri complexe si respectarea regle-
mentarilor si legilor relevante.

Un alt exemplu de situatie atipica a negocierii afacerii vine din energia regenerabi-
lda, unde companii europene active in domeniul energiei regenerabile, cum ar fi Enel din
[talia sau Orsted din Danemarca, au negociat cu guvernele locale si alte parti interesate
pentru a obtine licente, permise si sprijin pentru dezvoltarea de parcuri eoliene si parcuri
solare [21]. Exemplul companiilor Enel si @rsted in domeniul energiei regenerabile ilus-
treaza importanta negocierilor in obtinerea de licente, permise si sprijin pentru dezvolta-
rea de proiecte de energie regenerabila [26]. Negocierile eficiente le permit companiilor
sa dezvolte proiecte in beneficiul mediului, economiei si comunitatilor locale.

O alta situatie atipica vine din domeniul telecomunicatiilor si a licitatiilor de
spectru, unde companiile de telecomunicatii precum Vodafone, Orange sau Deutsche
Telekom, au participat la licitatii organizate de guvernele UE pentru achizitionarea de
spectru radio, necesar pentru serviciile lor de comunicatii mobile [24, Omm6ka! HUc-
TOYHHMK CCHUIKHM He HaiiaeH.]. Aceste negocieri implicd adesea competitie si strategii
de licitare complexe. Acest exemplu aratd cum companiile de telecomunicatii negoci-
aza intr-un mediu competitiv pentru a obtine acces la resursele necesare, pentru a-si
dezvolta afacerile si a oferi servicii inovatoare clientilor lor.

Exemplu de negociere a afacerii in situatii atipice din domeniul farmaceutic si
acces la piete, unde companiile farmaceutice negociaza cu autoritatile de reglementare
st agentiile de sanatate din UE, pentru a obtine aprobari pentru noi medicamente si tra-
tamente. Ele pot, de asemenea, sa negocieze acorduri de distributie si parteneriate cu
alte companii farmaceutice sau de distributie. Aceste negocieri implicd adesea colabo-
rarea intre companii farmaceutice, autoritdti de reglementare si alte parti interesate
pentru a asigura introducerea cu succes a inovatiilor terapeutice pe piata.

Un exemplu de companie care a desfasurat activitati de advocacy in Uniunea Euro-

peand este IKEA, cunoscuta companie suedezd specializatd in mobilier si produse pentru
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casd. IKEA are angajamentul de a fi o companie sustenabild si de a contribui la protectia
mediului inconjurator [22]. Compania doreste sa influenteze politicile si reglementarile din
UE 1n ceea ce priveste sustenabilitatea, economia circulara si alte aspecte legate de mediu.
Exemplul IKEA, demonstreaza modul in care o companie, poate utiliza advocacy-ul pentru
a promova valorile sale si a contribui la schimbarea sociala si legislativa. Implicarea activa
in promovarea sustenabilitatii, poate crea un impact pozitiv semnificativ asupra mediului si
societatii in ansamblu, iar UE oferd o platforma potrivita pentru astfel de eforturi.

Prin aceste experiente au fost stabilite anumite impedimente specifice, aceste im-
pedimente pot fi rezultatul unor factori neasteptati sau unor schimbari in mediu care
pot afecta procesul de negociere (figura 8).

S—— Lipsa Schimbarea R Rezistenta la Conditii de
Incertitudinea o o dentelor B | iesurse limitate schimbare piati volatile
ietele exploararea ' comunicarea resurse beneficiile tendintele pietei
b | inovafiei | deschisa financiare | schimbarii jetepief |
| . | - |
alternative minimizarea adaptarea
requlamentele | creative | resurse umane | perturbarilor | strategiilor |
perspectivele | resurse | depasirea
economice | tehnologice | rezistenfei |

Figura 8. Impedimente comune in cadrul negocierii afacerii in situatii atipice
Sursa: elaborat de autor

Deciziile privind expansiunea afacerii, recrutarea de personal sau investitiile, depind
adesea de aceste perspective economice, iar in perioadele atipice, dificultatea in estimarea
directiei economiei poate adauga o mare incertitudine in planificarea afacerilor.

Gestionarea incertitudinii in mediul de afaceri, in situatii atipice, necesita abor-
dari proactive si flexibilitate, planificarea strategica robusta, diversificarea portofoliu-
lui, evaluarea constanta a riscurilor si adaptabilitatea la schimbari, pot ajuta organizati-
ile sa faca fata provocarilor incertitudinii [5, pag. 96].

Negocierea afacerii in Republica Moldova a necesitat o abordare strategica, fle-
xibild si colaborativd. Gestionarea incertitudinii politice si economice a implicat asu-
marea riscurilor, adaptabilitatea la schimbari si construirea de parteneriate, pentru a
face fata provocdrilor si a exploata oportunitatile.

In situatiile atipice, unde lipsesc precedentul si regulile traditionale, abordarea ino-
vatiel si gdsirea unor alternative creative, devin esentiale pentru a naviga cu succes in
mediul de afaceri. Pentru a negocia afaceri in astfel de circumstante, trebuie sa adoptam
0 perspectiva noua si sa abordam procesul cu creativitate si agilitate [12, pag. 113].

Lipsa precedentelor poate fi privitd ca o oportunitate de a crea propriile strategii
si tactici, in loc sa se urmeze rigid reguli existente, desi lipsa referintelor anterioare
poate induce incertitudine, deschide, de asemenea, usi pentru inovare [11, pag. 92]. In
acest context, gasirea unor metode neconventionale de abordare a negocierilor, poate
aduce avantaje competitive semnificative.

Pentru a intelege modalitatile de abordare a situatiilor atipice de cdtre mediul de afa-
ceri din Republica Moldova, am considerat oportun sa selectim companii representative
din diverse domenii cu impact economic substantial in domeniul de activitate. Astfel au
fost selectate pentru analiza modului de gestionare a situatiilor atipice unele din cele mai
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representative companii din 7 domenii. In rezultat au fost generate urmatoarele abordari
ale problemelor create de situatiile atipice prezentate n tabelele 1,2,3,4,5,6,7,8,9.

Tabelul 1 Abordarea situatiei atipice prin lipsa precedentelor de citre compania

Inovare constant:i

»DAS Solutions”

compania si-a concentrat eforturile asupra inovatiei constante in dezvoltarea de solutii software si consul-
tanta IT, astfel intr-un mediu féra precedent, a fost necesar sa exploreze noi tehnologii si sd abordeze
problemele complexe cu creativitate.

Colaborare cu
clientii

in lipsa precedentelor sau modelelor existente, compania a fost nevoita sa colaboreze indeaproape cu
clientii sdi, aceasta a implicat intelegerea profunda a nevoilor specifice ale fiecarui client si dezvoltarea
de solutii personalizate pentru problemele lor.

Experimentare si
invitare

lipsa precedentelor, nu a insemnat neaparat o lipsa de cunostinte, ci oportunitatea de a experimenta si de a
invata din esecuri si succese, astfel compania a fost deschisa sa testeze noi abordari si sa ajusteze strategi-
ile pe baza rezultatelor obtinute

Flexibilitate in

compania si-a dezvoltat o cultura de adaptabilitate si flexibilitate. Intrucat nu existau modele prestabilite de

adaptare urmat, a fost necesar sa se adapteze rapid la schimbarile din piata si sd-si ajusteze strategiile in consecinta.
Dezvoltarea com- |in lipsa precedentelor, dezvoltarea competentelor interne a devenit cruciala. Compania a investit in for-
petentelor interne | marea angajatilor sai, pentru a fi la curent cu cele mai recente tendinte tehnologice, si pentru a putea

aborda provocdrile neasteptate

Sursa: elaborat de autor

Tabelul 2 Abordarea situatiei atipice prin schimbarea rapida a prioritatilor de

catre compania ,,Wine of Moldova”

Transpunerea |compania a recunoscut rapid nevoia de a se adapta la noile restrictii, si a dezvoltat o strategie pentru pro-
activititilor in | movarea vinurilor moldovenesti, prin evenimente si prezentari online. Acest lucru a permis continuarea
mediul ’online promovarii pe pietele internationale, chiar daca intr-un mod virtual.
Sprijinirea produ- | intrucat exporturile au fost afectate de inchiderile globale, "Wine of Moldova" s-a concentrat pe sustine-
citorilor locali | rea producatorilor locali si promovarea vinurilor pe piata internd. Acest lucru a ajutat la mentinerea indus-
triei intr-un context dificil.
Gasirea de noi ca- | cu multe targuri si expozitii anulate, compania a fost nevoita sa gaseasca noi modalitati de a ajunge la clienti.
nale de distributie A colaborat cu platforme de e-commerce si distribuitori online, pentru a mentine accesul la pietele externe.

Comunicarea efi-
cienta cu membrii

,,Wine of Moldova” a mentinut o comunicare constanta cu producatorii de vin, pentru a intelege nevoile
Wine of Moldova” tinut tant ducitorii d t tel 1
si provocarile acestora. Acest lucru a permis ajustarea strategiilor si adaptarea la schimbarile rapide.

Inovare in pro-
movare

compania a dezvoltat campanii de promovare creative si interactive, cum ar fi degustari virtuale de vinuri,
pentru a mentine implicarea clientilor si a atrage atentia asupra vinurilor moldovenesti.

Sursa: elaborat de autor

Tabelul 3 Abordarea resurselor limitate intr-un context atipic de catre compania ,,Linella”

Prioritizarea sto- | compania a fost nevoita sa prioritizeze stocurile si alocarea resurselor pentru a asigura disponibilitatea
curilor produselor esentiale, precum alimentele de baza si articolele de igiena personala.
Colaborare cu |intrucat sursele de aprovizionare au fost perturbate, ,,Linella” a colaborat indeaproape cu furnizorii, pen-
furnizorii tru a asigura livrarile constante de produse si materii prime, chiar si in conditii dificile.
Adaptarea servi- | compania a dezvoltat servicii de livrare la domiciliu si comenzi online, pentru a rispunde nevoilor clienti-
ciilor lor, care preferau sa evite magazinele fizice.
Gestionarea per- |intr-un context de restrictii si ingrijordri privind sdndtatea, ,,Linella” a trebuit sd gestioneze personalul
sonalului intr-un mod responsabil, si sd asigure ca angajatii au avut echipamente de protectie adecvate.
Optimizarea | curesurse limitate, compania a trebuit sd gaseascd modalitati de a optimiza operatiunile si de a reduce
operatiunilor risipa, pentru a face fata costurilor crescute.
Comunicarea cu | compania a fost transparenta cu clientii in legatura cu masurile luate si disponibilitatea produselor. Aceas-
clientii ta a ajutat la mentinerea increderii si a fidelitatii clientilor.

Sursa: elaborat de autor



Tabelul 4 Abordarea situatiei atipice prin ruperea liniilor de aprovizionare sau

distributie de catre compania ,,Fidesco”

1 Diversificarea sur- | Compania a cautat sa isi diversifice sursele de aprovizionare, pentru a reduce riscul de dependenta de
selor de aprovizio- furnizorii dintr-o anumita regiune sau tara.
nare
2 Investitii in stocuri | Fidesco a mentinut stocuri de siguranta pentru a face fata intreruperilor temporare in aprovizionare,
de siguranti si pentru a asigura continuitatea operatiunilor in cazuri de criza.
3 Optimizarea lantu- | Compania a analizat si a optimizat lanful de aprovizionare, pentru a identifica punctele critice si pen-
lui de aprovizionare | tru a putea face fata mai bine eventualelor intreruperi.
4 Colaborare cu fur- | Fidesco a dezvoltat relatii solide cu furnizorii séi, si a colaborat indeaproape cu acestia, pentru a re-
nizorii zolva prompt eventualele probleme sau intreruperi.
5 Comunicare cu cli- |In cazul in care existau intreruperi in distributie sau aprovizionare, compania a mentinut o comunica-
entii re deschisa cu clientii, pentru a le furniza informatii actualizate si solutii alternative.
6 Flexibilitate in pla- | Compania a dezvoltat strategii si planuri de continuitate, care si fie adaptabile la schimbdrile rapide

nificare

din mediu.

Sursa: elaborat de autor

Tabelul 5 Abordarea rezistentei la schimbare in contextul atipic

de ciatre compania ,,Vitanta”

1 | Conducere angajata [conducerea Vitanta a fost direct implicatd in procesul de schimbare, si a demonstrat angajamentul
fatd de noile cerinte si standarde.

2 Comunicare si im- |Compania a investit intr-o comunicare deschisa si transparentd cu angajatii, explicand necesitatea

plicare schimbarii si implicandu-i in procesul de adaptare.

3 | Formare si instruire | Vitanta a investit in formarea angajatilor, pentru a-i pregti pentru noile cerinte si standarde, asigu-
randu-se ca toti au inteles schimbarile necesare.

4 Pilotare si evaluare |compania a implementat schimbarile in etape pilot, pentru a identifica eventualele probleme si a face
ajustdri Tnainte de implementarea pe scara larga.

5 Recompensarea |Vitanta a recunoscut si a premiat eforturile angajatilor in procesul de schimbare, creand un climat
pozitiv in ceea ce priveste adaptarea.

6 Management al re- |compania a abordat in mod proactiv rezistenta la schimbare prin identificarea barierelor si a ingrijora-

zistentei rilor angajatilor, si prin dezvoltarea unor strategii pentru a depasi aceste obstacole.
7 |Modelarea schimbdrii|conducerea companiei a dat exemplu prin adoptarea si promovarea noilor practici si standarde.

Sursa: elaborat de autor

Tabelul 6 Abordarea conditiilor de piata volatile in situatii atipice de citre com-

pania ,,Moldtelecom”

1 | Diversificarea servi- | in conditii de piata volatile, "Moldtelecom" si-a diversificat portofoliul de servicii, pentru a rispunde
ciilor nevoilor in schimbare ale consumatorilor. Aceasta include dezvoltarea de servicii de internet de inalta
viteza, solutii pentru afaceri si servicii de televiziune digitala.
2 | Inovare si adaptabi- | Compania a fost in masura s raspunda rapid la cerintele pietei, prin dezvoltarea de servicii inovatoa-
litate re, cum ar fi solutiile de lucru de acasa sau educatie la distantd. Aceasta a necesitat adaptarea rapida
la noile nevoi ale clientilor.
3 Investitii in infras- | In ciuda incertitudinii, Moldtelecom a continuat sa investeasca in modernizarea infrastructurii, pentru
tructuri a asigura calitatea serviciilor si pentru a putea face fata cresterii cererii.
4 Monitorizarea con- | Compania a urmarit in permanenta evolutiile pietei si comportamentul consumatorilor, pentru a putea
stantd a pietei anticipa schimbarile si a lua decizii strategice informate.
5 | Flexibilitate in stra- | Moldtelecom a dezvoltat strategii flexibile, pentru a se adapta rapid la schimbarile in cerere si in me-
tegie diul de afaceri.
6 Comunicare cu cli- | Intr-un mediu volatil, comunicarea cu clientii a fost esentiald. Compania a fost transparenta cu privi-
entii re la schimbarile 1n servicii si politici, mentinand increderea clientilor.

Sursa: elaborat de autor




Monitorizarea activa
a mediului de regle-

Tabelul 7 Abordarea situatiei atipice prin schimbairile legislative de citre compa-

nia ,,Orange Moldova”

Compania a fost in permanenta atentd la schimbarile legislative sau reglementare, care ar putea
afecta industria telecomunicatiilor. Acest lucru a permis identificarea timpurie a noilor cerinte si

mentare reglementari.
Ajustarea ofertei de |Atunci cand noile reglementdri au impus modificari in ceea ce priveste oferirea serviciilor, Orange
servicil Moldova a fost capabild sa ajusteze rapid portofoliul sdu de produse si servicii, pentru a raspunde

noilor cerinte legale.

Comunicare cu auto-
rititile

Compania a mentinut o comunicare constanta cu autoritatilele si organismele de reglementare, pen-
tru a intelege noile directive, si pentru a se asigura ca isi indeplineste obligatiile legale.

lor

Adaptarea operatiuni-

VVVVVV

forma noilor reglementari, cum ar fi protejarea datelor personale ale clientilor, sau furnizarea de
acces la servicii de comunicatii.

Educatie si informare
a clientilor

Compania a furnizat informatii clare si educatie clientilor sai, cu privire la schimbarile legislative
sau reglementare, si la impactul acestora asupra serviciilor lor.

Reactie rapida la
schimbari neasteptate

Intrucat mediul de afaceri si legislatia pot evolua rapid, "Orange Moldova" a dezvoltat o cultur a
reactiei rapide la schimbarile neasteptate, permitandu-le sa se adapteze rapid la noile situatii.

Sursa: elaborat de autor

Revizuirea si adapta-
rea contractelor

Tabelul 8 Abordarea incertitudinii in termeni de contract in contextul atipic de

catre BC ,MAIB”

Banca a revizuit si a actualizat contractele existente, pentru a reflecta noile cerinte si reglementari
din cadrul Acordului de Asociere, si pentru a se adapta la schimbarile economice si politice.

Consultanta juridica

Moldova Agroindbank a angajat experti juridici, pentru a analiza si a oferi consultantd in privinta

specializata adaptarii contractelor la noile cerinte legislative, si pentru a minimiza riscurile.
Comunicare cu clien- |Banca a fost transparentd in comunicarea cu clientii sai, cu privire la schimbarile aduse contractelor,
tii si a oferit explicatii clare cu privire la noile clauze si reguli.

Oferte personalizate

Pentru a gestiona incertitudinea, banca a dezvoltat oferte personalizate pentru clientii sai, luand in
considerare nevoile si preocupdrile individuale.

Flexibilitate in terme-
nii contractelor

Banca a fost dispusa sa negocieze si sa adapteze termenii contractelor, in functie de schimbarile in
piatd si in mediul de afaceri.

Monitorizarea conti-
nua

Intrucat incertitudinea este continui, banca a continuat si monitorizeze schimbarile in regulamente
si a ajustat termenii contractelor in consecinta

Sursa: elaborat de autor

Utilizarea platforme-
lor de videoconferinte

Tabelul 9 Abordarea situatiei atipice la negocieri in mediul virtual de catre com-

pania ,,DHL Express Moldova”

Compania a inceput sa utilizeze platforme de videoconferinte precum Zoom, Microsoft Teams sau
Skype, pentru a organiza intalniri virtuale cu clientii si partenerii de afaceri.

Personalizarea comu-

Pentru a compensa absenta interactiunii fizice, reprezentantii DHL Express Moldova, au adaptat comuni-

nicarii carea pentru a se asigura ca mesajele si propunerile, sunt prezentate intr-un mod clar si captivant.
Folosirea prezentari- |Compania a dezvoltat prezentdri virtuale pentru a ilustra serviciile sale, avantajele si modalitdtile de
lor online colaborare, inlocuind astfel materialele tiparite sau prezentarile fizice.
Negociere online efici- |[DHL Express Moldova a investit in dezvoltarea competentelor echipei pentru a asigura o negociere
entia eficientd in mediul virtual, inclusiv gestionarea conversatiilor online, abordarea obiectiilor si incura-

jarea angajatilor sa fie implicati si comunicativi in mediul digital.

Flexibilitate in orare

Compania a fost flexibila in ceea ce priveste orarele de intalniri virtuale, pentru a se potrivi cu dis-
ponibilitatea clientilor si partenerilor din diverse zone geografice.

Securitatea datelor

Compania a luat masuri pentru a se asigura ca intalnirile virtuale si schimburile de informatii, sunt

securizate si protejate.

Sursa: elaborat de autor

Acest studiu a permis identificarea principiilor si formularea unor bune practici

de gestiune a proceselor de negociere in afaceri in conditii atipice a organizatiilor din
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Republica Moldova. Determinarea principiilor esentiale ale negocierilor in afaceri in
contextul situatiilor atipice pentru organizatiile din Republica Moldova, necesita o
abordare atenta si adaptabild. In fata schimbarilor neasteptate, organizatiile moldove-
nesti ar trebui sa adopte o abordare flexibild, putand sa isi adapteze strategiile si tacti-
ciile, in functie de cerintele contextuale. Dat fiind caracterul divers al societatii mol-
dovenesti, cunoasterea si respectarea diferentelor culturale, sunt esentiale in negocieri.
Aceasta poate contribui la construirea increderii si evitarea neintelegerilor, iar organi-
zatiile ar trebui sa stabileasca canale de comunicare clare si sd promoveze un dialog
deschis cu partile implicate, pentru a asigura transparenta si a evita conflictele.

Capitolul 3 Modalititi noi de negocieri in afaceri pentru organizatiile din Re-
publica Moldova in conditiile situatiilor atipice prezinta analiza procesului de negoci-
ere Tn afaceri n conditiile situatiilor atipice. Descrie metoda de negociere in conditiile
situatiilor atipice ca instrument de Tmbundtitire a procesului de negociere si dezvoltare
a managementului negocierilor. Prezintd dezvoltarea managementului negocierilor in
afaceri in conditiile situatiilor atipice prin asigurarea capacitatii manageriale.

Procesul de negociere in mediul de afaceri din Republica Moldova, poate deveni
mai complex si mai delicat in situatii atipice. Situatiile atipice aduc, de obicei, incerti-
tudine in mediul de afaceri, iar negocierile pot fi influentate de aceastad incertitudine,
facand planificarea si luarea deciziilor mai dificila. Relatiile de afaceri internationale si
negocierile au avut intotdeauna un rol central in cadrul Republicii Moldova, mai ales
intr-o erd a globalizarii economice, influentei mass-media internationale, impactului
institutiilor financiare si comerciale mondiale, si al altor organizatii multilaterale si
grupari regionale puternice.

Pentru realizarea analizei procesului de negocieri pentru mediul de afaceri din
Republica Moldova, au fost utilizate mai multe date colectate pe parcursul realizarii
cercetarii in sine. Astfel in calcul au fost luate:

- studiul realizat in 2020, privind analiza negocierilor comerciale in contextul si-
tuatiilor atipice create de pandemia COVID 19, prin chestionar inchis, cu un numar de
50 de respondenti. Rezultatele studiului fiind prezentate public. [23]

- studiul realizat In perioada ianuarie-aprilie 2023, privind negocierile in conditii ati-
pice, la care au participat 85 respondenti, (Anexa 2) dintre care 56% membri ai echipelor
de negociere, 14% sefi ai echipelor de negociere, 14% negociatori-experti si 16% negoci-
atori confirmati. Studiul a fost prezentat si publicat in reviste cu impact. [10]

- studiul desfasurat din aprilie pana in mai 2023, privind analiza SWOT a proce-
sului de negocieri pentru mediul de afaceri din Republica Moldova, utilizand chestio-
nar inchise, care au fost distribuite si completate de catre participantii din mediul de
afaceri (Anexa 3). In urma unei explicatii introductive a obiectivelor cercetirii, au fost
distribuite chestionare, iar respondentii au fost indrumati sa raspunda la intrebari.
Esantionul a cuprins 50 de participanti de diferite genuri, varste, medii educationale
(studii superioare), experientd de munca (3 pana la 20 de ani) si pozitii profesionale in
cadrul companiilor. O abordare eficientd de analizd a datelor folositd aici, este ,,analiza
de continut”, utilizata pentru a incorpora informatii din surse secundare.

Punctele tari identificate in analiza SWOT privind procesul negocierii in mediul de
afaceri din Republica Moldova sunt: abordarea abilitdtilor de ascultare si comunicare,
abordarea gestionarii relatillor, comunicarea directd deschisa, diversitate in nivelul de
pregatire, utilizarea surselor diverse de informatii. Punctele slabe identificate in analiza
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SWOT privind procesul de negocieri in mediul de afaceri din Republica Moldova sunt:
imbunatatirea procesului de negocieri, gestionarea conflictelor, identificarea si implemen-
tarea solutiilor. Oportunitatile identificate in analiza SWOT privind procesul de negocieri
in mediul de afaceri din Republica Moldova sunt: abordarea diferentelor culturale, adap-
tarea la schimbari si situatii neprevazute, gestionarea ajustdrilor in obiective. Amenintarile
identificate in analiza SWOT privind procesul de negocieri n mediul de afaceri din Re-
publica Moldova sunt: lectii invatate in procesul de negociere, respectarea etichetei si re-
gulilor culturale, utilizarea experientelor anterioare, evaluarea rezultatelor negocierilor.

Punctele tari identificate in analiza SWOT Punctele slabe identificate in analiza SWOT

abordarea
abilitatilor diversitate
de in nivelul A .
ascultare si de b\ imbunatatire gestionarea

comunicar  pregatire aprocesului o e nelor

e tili de negocieri
utilizarea
st surselor
i relatiilor Q|verse de
: informatii
comunica y identificarea si
rea implementarea
directa si solutiilor
deschisa

Oportunitatile identificate in analiza SWOT

Amenintirile identificate in analiza SWOT

adaptarea la
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abordarea e lectii invatate : .
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Figura 9. Analiza SWOT a procesului de negociere in conditii atipice
Sursa: elaborat de autor

Ideea imbunatatirii procesului de negociere rezuma din rezultatul elaborarii anali-
zei SWOT, prin care a fost identificat element slab imbunatatirea procesului de nego-
ciere. In acest context, atentia noastra s-a concentrat pe elaborarea unei metode de ne-
gociere 1n situatii atipice, care ar contribui la imbunatatirea procesului de negociere si
ulterior la dezvoltarea managementului negocierilor.

Pornind de la faptul, dupa cum au subliniat numerosi teoreticieni si practicient,
faza de pregatire si planificare se remarca ca etapa cea mai critica in cadrul oricarui
proces de negociere. Aceastd faza este adesea atribuitd ca reprezinta 70% péana la 90%
din succesul in negociere.

Obiectivul principal al etapei pregatitoare si de planificare a negocierilor este de a
identifica si analiza sursele disponibile de informatii, folosindu-le pentru a discerne
propriile nevoi, dorinte si capacitati.
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Analiza situatiei curente

Cercetare de piata

Dezvoltarea strategiei
de marketing

Definirea propunerii q Dezvoltarea . Evaluarea si
de val:l'oage Planificarea relatiilor cu Planificarea || Implementarea imbunititirea
preturilor - financiara || si monitorizarea o
clientii ; continua

afaceri din Republica Moldova
Sursa: elaborat de autor

Analiza situatiei curente Evalueaza mediul de afaceri din Republica Moldova, iden-
tificand punctele forte si punctele slabe ale pietei, analizdnd concurenta actuala si identifica
oportunitatile de dezvoltare. Stabilirea obiectivelor Stabileste obiective clare si masurabile
pentru a spori competitivitatea afacerii, prin definirea indicatorilor cheie de performanta
(KPI-uri), pentru a monitoriza progresul. Cercetare de piata Realizeaza o cercetare de pia-
ta detaliatd pentru a intelege nevoile si preferintele clientilor, identificand tendintele de pia-
ta si segmentele de clienti cu potential ridicat. Definirea propunerii de valoare Dezvolta o
propunere de valoare clard si atractivd pentru clienti, evidentiind avantajele distincte ale
afacerii tale, asigurand astfel ca propunerea de valoare abordeaza nevoile identificate ale
clientilor. Dezvoltarea strategiei de marketing Elaboreaza o strategie de marketing cu-
prinzatoare care sd includad canalele de promovare, mesajele cheie si planurile de promova-
re a produselor si serviciilor, explorand optiuni de marketing online si offline pentru a atin-
ge o audienta larga. Planificarea produselor/ serviciilor Dezvolta sau ajusteaza produsele
si serviciile pentru a se potrivi cu nevoile si asteptarile clientilor, asigurand o oferta de cali-
tate si valoare superioard in comparatie cu concurenta. Planificarea preturilor Stabileste
strategia de preturi, tindnd cont de costurile de productie, concurenta si valoarea oferita cli-
entilor, ludnd in considerare oferte promotionale sau pachete speciale pentru a atrage clienti
noi. Dezvoltarea relatiilor cu clientii Crearea si mentinerea unor relatii bune cu clientii
prin intermediul serviciului clienti de calitate si comunicare eficientd, adaptand moduri de a
construi loialitatea clientilor prin oferte exclusive sau programe de fidelizare. Planificarea
financiara Elaboreaza un buget detaliat care sa acopere costurile operationale, cheltuielile
de marketing si alte investitii, proiectand veniturile si cheltuielile pe termen scurt si lung
pentru a evalua viabilitatea planului. Implementarea si monitorizarea Implementeaza
planul de afaceri si initiaza strategiile dezvoltate, monitorizand performanta in timp real si
ajustand planurile, in functie de feedbackul clientilor si evolutiile pietei. Evaluarea si im-
bunatitirea continua Efectueaza evaludri regulate pentru a evalua succesul planului si
pentru a identifica zonele pentru Tmbunatatiri, ajustand strategiile si adaugand noi elemente
pentru a raspunde schimbarilor pietei (vezi figura 10).
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Constatam ca in mijlocul acestor complexititi, negocierea afacerilor in situatii
atipice de succes necesita adaptabilitate, constientizare culturala si agilitate strategica,
pentru a naviga in interactiunea complicatd a factorilor care modeleaza aceste dialo-
guri. In negocierea afacerilor in situatii atipice, este esential si se ia in considerare di-
verse elemente culturale unice pentru fiecare tara si cum sa se potriveascd aceste nuan-
te, evitand comportamentele determinate de convingeri false sau partiniri.

Pentru fundamentarea metodei de negociere in situatii atipice vom aplica modelul
de negociere bazat pe pozitii fixe sau de solutii preconcepute. Acest model incurajeaza
partile sa ramana deschise la explorarea unor variante noi si la adaptarea optiunilor pe
masura ce negocierile avanseaza, contextul si circumstantele pot evolua in timpul ne-
gocierilor sau pe masura ce acordul este pus in aplicare.

Din aceste considerente venim cu o abordare proprie asupra unei metode de negoci-
ere, care sa raspunda cerintelor contemporane si confruntarilor situatiilor atipice. Definim
Metoda de negociere reflexiva de inovare pentru situatii atipice, drept o abordare eficienta
de negociere in conditii atipice, axatd pe transformarea provocarilor neconventionale in
oportunitati de dezvoltare inovatoare. Prin imbratisarea schimbdrii si adoptarea unei per-
spective creative, metoda de negociere reflexiva de inovare, incurajeaza echipa de nego-
ciere sa gaseasca solutii noi si sa le transforme in avantaje competitive (figura 11).
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principiala

Y

L Brainstorming inovator Ji

.

Comunicare empatici ¢

-
=
=
w
-
=
=
@
<
e
=
=]
3
17

Valorificarea riscului si a incertitudinii

L.
>

Feedback si adaptabilitate continua

Figura 11. Schema metodei de negociere reflexive de inovare
Sursa: elaborat de autor

Metoda de negociere reflexiva de inovare in afaceri in situatii atipice este o abordare
adaptativa si creativa in gestionarea negocierilor si a deciziilor in contexte neobisnuite sau
complexe, inspiratd din modelul Harvard de negociere principiald, cunoscut si sub denu-
mirea de ,,negocierea bazatd pe principii” sau ,,negocierea bazatd pe interese”.

Reprezintd o abordare de gestionare a negocierilor dezvoltata de cercetatorii cla-
sici, i este conceput pentru a ajuta partile implicate intr-o negociere sa ajunga la acor-
duri avantajoase prin concentrarea pe interesele si nevoile fundamentale ale fiecarei
parti, in loc sa se axeze exclusiv pe pozitiile lor initiale.
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Metoda de negociere reflexiva de inovare in afaceri in situatii atipice pune un ac-
cent special pe recunoasterea perspectivei, ceea ce devine esential in situatiile in care
solutiile conventionale pot sd nu fie eficiente, sau in care interesele si nevoile partilor
implicate sunt variate si dificil de abordat.

Prin aplicarea metodei de negociere reflexive de inovare, afacerea dobandeste ca-
pacitatea de a privi conditiile atipice, ca oportunitati si nu ca probleme. Aceastd aborda-
re incurajeazd dezvoltarea inovatoare si isi propune sa transforme incertitudinea intr-un
catalizator pentru crestere si dezvoltare sustenabild a afacerii. Figura 12 prezinta grafic
pasii principali ai metodei de negociere reflexive de inovare, elaborata de autor.
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_I7. Adaptabilitate _
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Figura 12 Pasii principali ai metodei de negociere reflexive de inovare
Sursa: elaborat de autor

Metoda de negociere reflexiva de inovare, este o abordare de negociere adaptiva si
inovatoare conceputa pentru a aborda conditii atipice, intr-un mod creativ si strategic. Me-
toda de negociere reflexiva de inovare isi propune sa transforme provocarile neconventio-
nale in oportunitati de dezvoltare, si s incurajeze gasirea unor solutii inovatoare pentru a
ajunge la acorduri satisfacatoare, pentru toate partile implicate. Aceastd metoda combina
elemente din diferite modele de negociere cu o perspectiva creativa si adaptabila.

Metoda de negociere reflexiva de inovare pune accentul pe abordarea creativd,
gdndirea adaptabild si orientarea cdtre inovatie, pentru a transforma situatiile atipice
in oportunitati de dezvoltare (figura 13). Ea se bazeaza pe comunicare empatica, flexi-
bilitate si capacitatea de a gdsi solutii inovatoare care pot duce la acorduri avantajoase
pentru toate partile implicate.
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Figura 13. Cele trei abordari ale metodei de negociere reflexive de inovare
Sursa: elaborat de autor

Metoda de negociere reflexivi de inovare este o abordare strategica a procesului de
negociere, care se concentreaza pe explorarea si aplicarea gandirii creative, in vederea ob-
tinerii de rezultate avantajoase pentru toate partile implicate. Acest tip de abordare, incura-
jeaza echipa de negociere sd se angajeze intr-un proces de reflectie profunda asupra situati-
ei, sa gaseasca solutii inovatoare si sa identifice oportunitati de dezvoltare si crestere.

Prin aplicarea metodei de negociere reflexivi de inovare, acest plan de negociere
Moldova, prin dezvoltarea de solutii inovatoare, personalizate si adaptabile la nevoile
clientilor si la provocarile pietei.

Analiza situatiei curente

Recunoasterea si
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Design
produselor/serviciilor

flexibile Evaluarea si invatarea continua

Comunicare empatica
cu clienzii

Identificarea Gestionarea riscurilor
nevoilor si si incertitudinii
intereselor

clienzilor

Extinderea si colaborarea

Documentare si promovarea
succesului

din Republica Moldova folosind metoda de negociere reflexiva de inovare
Sursa: elaborat de autor

Analiza situatiei curente Evalueaza mediul de afaceri din Republica Moldova, identifi-
cand punctele forte, punctele slabe, oportunitatile si amenintarile, identificand sectorul specific
in care se va dezvolta afacerea, si analizeazd concurenta actuala. Recunoasterea si reflectia
Adund echipa pentru a discuta provocarile si nevoile specifice afacerii, prin oportunitdti de ino-
vare si dezvoltare, pentru a castiga un avantaj competitiv. Identificarea nevoilor si intereselor
clienzilor Efectueaza cercetari de piata pentru a intelege nevoile si preferintele clientilor in
contextul mediului de afaceri din Republica Moldova, identificand modalitati in care afacerea
poate satisface aceste nevoi. Brainstorming si generarea de idei inovatoare Organizeaza se-
dinte de brainstorming cu echipa pentru a dezvolta idei inovatoare privind produsele, serviciile
si strategiile afacerii, cdutand solutii neconventionale care pot diferentia afacerea ta pe piata.
Designul produselor/serviciilor flexibile Dezvolta produse sau servicii care sa raspunda la
nevoile identificate ale clientilor, asigurand ca acestea pot fi personalizate sau adaptate, in func-
tie de feedbackul clientilor si evolutiile pietei. Comunicare empatica cu clienzii Comunica cu
clientii pentru a intelege mai bine nevoile lor si pentru a obtine feedback cu privire la noile

24



produse/servicii, construind relatii solide cu clientii, bazate pe incredere si empatie. Gestiona-
rea riscurilor si incertitudinii Identifica riscurile potentiale asociate cu lansarea noilor produ-
se/servicii sau cu strategiile inovatoare, elaborand strategii de reducere a riscurilor si planuri de
contingentd, pentru a face fata situatiilor neasteptate. Implementarea si monitorizarea Lan-
seaza noile produse/servicii sau aplica strategiile inovatoare in piata, monitorizand indeaproape
performantele, colectand date si feedback pentru a evalua succesul initiativei. Evaluarea si in-
vatarea continud Analizeaza rezultatele lansarii noilor produse/servicii sau a strategiilor ino-
vatoare. Documentare si promovarea succesului Documenteaza intregul proces, inclusiv de-
ciziile luate si rezultatele obtinute, promovand succesul afacerii prin canale de marketing si
comunicare, pentru a atrage atentia in mediul de afaceri din Republica Moldova. Extinderea si
colaborarea Exploreaza colabordrile cu alte companii locale, pentru a crea sinergii si a spori
competitivitatea In ansamblu.( vezi figura 14)

A doua intrebare care apare este: Cum ar trebui organizatiile sa foloseascd in
mod eficient managementul negocierilor in situatii atipice pentru a creste cu adevia-
rat succesul negocierilor? Daca oricare dintre cele patru strategii mentionate mai de-
vreme sau combinatiile lor se dovedesc a genera un succes sporit de negociere 1n situa-
tiile atipice, aceastd perspectiva le-ar putea oferi managerilor un model pentru stabili-
rea managementului negocierilor in situatii atipice. In Tabelul 10 sunt prezentate ciile
de dezvoltare a managementului negocierilor in afaceri, in conditiile situatiilor atipice
pentru mediul de afaceri din Republica Moldova.

Tabelul 10 Constructia utilizata privind caile de dezvoltare a managementului
negocierilor in afaceri, in conditiile situatiilor atipice pentru mediul de afaceri
din Republica Moldova

Variabile Rezultate scontate

Rezultat Se ating rezultatele optime in ceea ce priveste indicatorii cheie de performanta financiara (profit).
Succesul negocierii  |Propunerile sustin in totalitate strategia si bugetele companiei.
Eficacitatea negocierii (Numarul si valoarea concesiunilor in cadrul negocierilor sunt reduse la minimum.
in caz de necesitate, concesiunile efectuate urmeaza un model planificat.
Negociatorii obtin cele mai bune acorduri posibile in contextul dat.
Rezultatele au un impact pozitiv asupra viitoarelor negocieri.
Se castiga si se implementeaza cu succes ofertele dorite, la o rata foarte Tnalta (cu o ratd implicita foarte scazuta)

Eficienta negocierilor |Vanzarile acorda prioritate ofertelor potrivite, adopta toate masurile necesare si se focalizeaza pe elementele
cheie, pentru a atinge un consens.

Toate actiunile Intreprinse pentru gestionarea negocierilor, sunt esentiale pentru a sustine eforturile de vanzare,
in timpul procesului de negociere.

Datorita pregatirii extinse, prezentarii profesionale si abordarii structurate, echipa de negociere este perceputa
ca fiind profesionista de catre clienti.

Se cauta sa se incheie acordurile cat mai rapid posibil.

Se urmareste minimizarea costurilor asociate cu obtinerea unui acord (resurse utilizate si, in caz afirmativ,
cum sa pregatiti si sd gestionati eficient negocierile).

Satisfactia prin negoci- |Echipele de negociere sunt satisfacute de propriile performante.

ere Rezultatele obtinute de echipele de negociere sunt pe placul lor.
Rezultatele negocierilor sunt in conformitate cu asteptarile managementului.
(Managementul este multumit ca rezultatele dorite ale negocierilor au fost indeplinite.)
Performanta negociatorilor a fost pe placul conducerii.
Negocierile au fost aproape de a atinge acordul companiei.
O negociere care se incadreaza in cadrul ideal.

Abordari pentru im- |Managerii au primit instruire pentru a gestiona situatiile complexe independent.
plementarea manage-
mentului negocierilor

Gestionarea prin abor- |Se furnizeaza orientari limitate in ceea ce priveste procesul de negociere.
darea exceptionala

Abordarea ghidarii |Managerii care negociaza beneficiaza de sprijin pe durata procesului de negociere

proceselor
Abordarea controlului |Pe parcursul procesului de negociere, se realizeaza o supervizare si indrumare intensa prin intermediul instruc-
procesului tiunilor clare, gestionarii procesului, utilizarii instrumentelor si monitorizarii atente, pentru a asigura un con-

trol maxim.

Sursa: elaborat de autor
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Managementul situatiilor atipice se contureaza ca o directie noud in domeniul
stiintei managementului, concentrandu-se pe circumstante neprevazute. Fiecare activi-
tate are in mod inerent un scop, principii, functii, metode si metodologii, precum si un
domeniu de aplicare. Delimitarea functiilor pentru gestionarea situatiilor atipice este o
actiune proactiva condusa de rationament, avand 1n acelasi timp rddacini in sensul ma-
nagementului, al rolurilor societale si al mecanismelor economice.

Totodata, afirmam ca procesele manageriale, inclusiv cele ale negocierilor sunt di-
rect proportionale cu capacitatea managriala. Capacitatile manageriale sunt din ce in ce
mai apreciate intr-o lume n continud schimbare, iar abilitatea de a negocia si de a con-
duce eficient, joaca un rol crucial in atingerea succesului organizational intr-un mediu
complex si competitiv. Domeniul managementului negocierilor a castigat o atentie spo-
ritd in ultimii ani. Exemplele practice includ infiintarea de unitati de negociere dedicate
in cadrul organizatiilor, in timp ce oamenii de stiintd au formulat cadre pentru a structu-
ra intregul curs al negocierilor de afaceri, cuprinzand pregatirea, executia si urmarirea.

Diversitatea abordarilor in tratarea acestui fenomen de-a lungul evolutiei sale in
diferite domenii stiintifice, consolideaza argumentul autorului cu privire la influenta
genului de putere asupra procesului de negociere. Plecand de la aceste premise, se
contureaza o noua definitie a procesului de negociere: stabilirea unor obiective si pre-
tentii pe care se incearca sa le concretizeze.

Puterea de negociere a managerului

aptitudini competente

responsabilitate imaginatie profesionalism inovatie
seriozitate intuitie - experienta decizie

concentare viziune

originalitate operativitate

seriozitate

~ superioritate
exemplu

Figura 15 Elementele definitorii ale managerului in asigurarea puterii de negociere in situatii atipice
Sursa: elaborat de autor

In figura de mai sus se poate observa ca fiecare individ are intr-o masura semnifica-
tiva capacitatea de a fi creativ, iar aceasta abilitate se evidentiaza prin modul in care gan-
desc si actioneaza. Managerul se distinge prin calitatile inndscute de creativitate, ceea ce il
diferentiaza intr-un mod special fata de restul. O caracteristica fundamentald a manageru-
lui este capacitatea de a fi creativ, o calitate influentata de o varietate de factori, inclusiv
competentele dobandite. Faptul cd generarea de idei noi nu se regaseste in fiecare individ,
demonstreaza ca un manager care detine aceste calitdti face parte dintr-o elita sau catego-
rie de lideri, aceasta oferindu-i posibilitatea de a dezvolta o putere de negociere.

Astfel ajungem la concluzia, cd capacitatea de negociere si modalitatea de soluti-
onare a situatiilor atipice, depinde de puterea de negociere asigurata de cel de al 4-lea
element — lider. Calitatea de lider dezvolta anumite Surse ale puterii de negociere a
managerului de performanta in situatii atipice.

Modalitatile noi de negociere pentru mediul de afaceri din Republica Moldova in
conditiile situatiilor atipice, subliniaza necesitatea de a aborda provocarile neasteptate,

26



prin intermediul metodei de negociere reflexivd de inovare si implicarea capacitatii
manageriale.

CONCLUZII GENERALE SI RECOMANDARI

In lumina complexititii crescute a proceselor economice, a factorilor de influienta
circumstantelor geopolitice si situatiilor atipice existente din zilele noastre, rezultatul
studiului contureazd noi perspective si abordari in ceea ce priveste negocierile in afa-
ceri. Pornind de la aceste constatari si stabilind obiective clare am reusit sa ajungem la
urmatoarele concluzii:

In rezultatul studiierii si sintezei conceptelor teoretice ale cercetitorilor, savantilor
si autorilor prezenti 1n sursele de referinta consideram ca negocierile se bazeaza pe o
interconectare stransa a unui set de concepte, fiecare avand un rol important in modela-
rea unui proces menit sa atinga obiectivele strategice ale fiecarui participant. Aborda-
rea procedurali a negocierii afacerilor prin prisma activitatilor economice $i manageri-
ale, reprezinta un pilon esential al sistemului de management din cadrul organizatiilor,
ea implica adoptarea unei metode bine structurate si sistematice pentru desfasurarea ne-
gocierilor, cu scopul de a obtine rezultate avantajoase pentru toate partile implicate.
Identificand si analizand concepte si notiuni fundamentale legate de negocieri, conform
contributiilor aduse de autori din Republica Moldova, Roménia si mediul international
am reusit sa dezvoltdm propriile viziuni asupra managementului negocierilor atipice.

In practicile contemporane de management, negocierea in situatii atipice presu-
pune adaptabilitate, creativitate, luare de decizii etice, comunicare eficientd si constru-
irea relatiilor. Aceste practici permit negociatorilor sa navigheze prin circumstante di-
ficile si sa obtina succes in scenarii neconventionale sau complexe. Negocierea in situ-
atii atipice reprezintd o provocare semnificativa pentru manageri, i necesitd o aborda-
re adaptativa si creativa pentru a face fata situatiilor neasteptate, impunand o deschide-
re la schimbare si o adaptare rapidd la contexte variabile. Prezentind abordarea siste-
micd si procesuala a negocierilor, metodele de negociere, principiul BATHA, Princi-
piul de echilibru Nash, principiul ZOPA, procesele decizionale, experienta manageru-
lui negociator, constatdm cd sunt elemente manageriale si contribuie la fundamentarea
managementului negocierilor an afaceri in conditii atipice.

Analizand mai profund evenimentele prin care a trecut mediul de afaceri din Re-
publica Moldova in ultimii 10 ani s-a reusit identificarea particularitatilor situatiilor ati-
pice care conditioneaza schibarea si adaptarea in managementul negocierilor. Realizand
o sinteza a experientelor si practicilor internationale ale mediului de afaceri privind con-
fruntarea proceselor de negociere cu situatii atipice, a rezultat identificarea adaptabilita-
tii participantilor la negociere si solutionarea in circumstante diferite de teoriile clasice
anterioare caracteristice acestor tipuri de negocieri. Potrivit acestor procese de negocie-
re, obiectivul principal al negociatorilor a fost sa obtina succesul, incluzand intelegerea
subtilitatilor comunicarii si convingerii partenerilor de negociere pentru depasirea situa-
tiilor atipice. Toate aceste practicile analizate prezinta interes pentru cercetare si au con-
tribuit la conturarea mai multor elemente ale planificarii in managementul negocierilor
precum etapele negocierilor, beneficiile, importanta si eforturile depuse de echipe de
negociatori. In rezultat s-a reusit formarea celor 6 categorii de situatii atipice prezente in
ultimii ani in procesele de negociere ale mediului de afaceri.

In acelasi timp mediul de afaceri din Republica Moldova se confrunti cu aceleasi

situatii atipice, care s-au dovedit a fi provocate de pandemia COVID-19. Determinarea
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impedimentelor commune privind negocierile de afaceri pentru reprezentantii mediu-
lui de afaceri din Republica Moldova, s-a stabilit prezenta unor modalitati de gestiona-
re atipica pentru toate cele 5 domenii de activitate ale participantilor la cercetare. Me-
diul de afaceri se confrunta cu situatii atipice, iar modalitatea spre care trebue sa se
orienteze negociatorii in situatiile atipice sunt abordarea inovatiei si gasirea unor alter-
native creative devin esentiale pentru a naviga cu succes in mediul de afaceri. Anali-
zand solutiile adoptate de companiile participante la studiu ne permite sa constatam ca
sunt orientate pe inovatie, adaptabilitate si creativitate.

Realizarea analizei SWOT a permis determinarea punctelor forte, punctelor slabe,
amenintarilor si oportunitatilor procesului de negociere in conditii atipice pentru me-
diul de afaceri din Republica Moldova. Analizind punctele forte si oportunitatile pro-
ceselor de negociere in afaceri in conditii atipice, concretizdm importanta planificarii
proceselor de negociere. Utilizand fundamentele teoretice ale planificarii manageriale,
bazandu-ne pe interpretarea rezultatelor studiilor anterioare la tema tezei si focusindu-
ne pe rezultatele analizei SWOT stabilim etapele Planului de negociere pentru sporirea
ciere reflexiva de inovare. Metoda de negociere reflexivi de inovare pentru situatii
atipice se dovedeste a fi o abordare eficienta in situatiile atipice, concentrandu-se pe
transformarea provocdrilor in oportunititi inovatoare. Prin adoptarea unei atitudini
deschise fata de schimbare si printr-o perspectiva creativa, aceasta metoda incurajeaza
echipa de negociere sa giseasca solutii inovatoare si s le transforme in avantaje com-
petitive. Un aspect central al acestei metode este recunoasterea perspectivei, care de-
vine cruciala in situatiile in care solutiile traditionale pot s nu functioneze, sau cand
nevoile si interesele partilor implicate sunt complexe. Recunoasterea perspectivei im-
plica empatie, intelegere profunda, punerea de intrebari pentru dezvaluirea gandurilor
s1 sentimentelor, rdbdare, atentie si identificarea punctelor comune.

Metoda de negociere reflexivda de inovare pentru situatii atipice, aduce aborddri
eficiente pentru gestionarea provocarilor si oportunitatilor in contexte neobisnuite,
prin focalizarea pe inovatie. Aceastd metoda transforma provocarile in oportunitati de
dezvoltare si avantaj competitiv. Abordarea acestei metode presupune capacitatea de a
dezvolta solutii noi si inovatoare in procesul de negociere, recunoscand ca abordarile
traditionale pot fi limitate intr-un mediu de afaceri in schimbare. Un aspect esential al
acestei metode, este capacitatea de a ramane deschis la experimentare si adaptare,
punand in valoare gindirea creativa, adaptabild si orientarea catre inovatie ca mijloace
eficiente de a aborda situatiile atipice. Prin aceasta, negociatorii sunt in masura sa dez-
volte solutii inovatoare, sa gaseascd oportunitati in provocari si sd aducd valoare sem-
nificativd intr-un mediu de afaceri in schimbare.

In viziunea noastra rolul important in gestiunea situatiilor atipice in managemen-
tul negocierilor il joaca liderii si profesionistii din domeniul afacerilor. Atributele
esentiale ale unui manager in negocierea in situatii atipice includ increderea in sine,
care influenteaza procesul negociator si inspird incredere, gdndirea strategicda pentru
anticiparea consecintelor si dezvoltarea planurilor de rezervd, precum si cunoasterea
profundd a industriei si pietei. Rezultatele discutiilor cu managerii reprezentanti ai in-
treprinderilor participante la studiu, evidentiaza ca majoritatea vad negocierea ca parte
integrantd a muncii lor si recunosc importanta pregatirii in acest sens, cu toate acestea,
o micd parte admit cd nu se pregatesc niciodata pentru negocieri, ceea ce poate duce la
decizii impulsiv determinate de emotii. Aproximativ o treime dintre respondenti au in-
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tampinat situatii nepregatite in timpul negocierilor, subliniind astfel necesitatea unei

pregatiri constante si adecvate. Comunicarea joaca un rol esential in negocierea in si-

tuatii atipice, impunand intelegerea perspectivelor celorlalti, empatie fatd de nevoile
lor si gestionarea eficientd a stresului pentru luarea deciziilor in timpul negocierilor.

Abordarea partenerului de negociere luand in considerare trasaturile legate de na-
tura personalitatii constituie un alt factor esential in procesul de negociere, sensibilita-
tea, optimismul si hotararea partenerului pot juca un rol determinant in directionarea
negocierilor n diverse contexte, de la afaceri la domenii sociale si politice. Aceste ca-
racteristici ar trebui sd fie integrate in construirea echipei de negociere si in elaborarea
strategiilor corespunzatoare. Puterea de negociere reprezintd o combinatie a abilitati-
lor manageriale, care implica actiuni in situatii atipice pentru a atinge obiectivele pro-
puse, evidentiind increderea in sine si sustinand excelenta profesionala.

In contextul situatiilor atipice din Republica Moldova, adoptarea conceptelor si
aplicarea acestora poate spori agilitatea si capacitatea organizatiilor de a raspunde
prompt la provocdrile si oportunitatile neasteptate, contribuind la succesul continuu
intr-un mediu de afaceri complex si in schimbare.

Toate aceste concluzii ne permitem sa propunem recomandari pentru mai multe parti
interesate in asigurarea solutionarii situatiilor atipice in procesul negocierilor de afaceri.
Indiferent de nivelul de experienta sau de competentele manifestate, factorii determinanti
in procesul de negociere pot fi influentati in mod semnificativ de comportamentul, pute-
rea, temperamentul si natura individuala. Ajungand la concluzia ca lipseste precedentul si
regulile traditionale pentru negocierile de afaceri in situatii atipice in Republica Moldova,
dar studiul confirma cd mediul de afaceri se confrunta cu situatii atipice, venim cu urma-
toarele recomandari pentru mediul de afaceri din Republica Moldova:

1. Cunoasterea mai multor practici de negociere in diverse situatii atipice. con-
sultarea practicilor aplicate de companii internationale si din Republica Moldova
in gestionarea negocierilor in afaceri cu prezenta situatiilor atipice, in functie de
contextul, tipul si domeniul companiei voastre, care pot sd pregateasca mai bine
pentru situatiile atipice, reprezentantii mediului de afaceri din tara.

2. Orientarea pe inovatie, adaptabilitate si creativitate: Deoarece cercetarile au
demonstrat ca principiile esentiale ale negocierilor in afaceri in contextul situatiilor
atipice pentru organizatiile din Republica Moldova sunt orientate pe inovatie,
adaptabilitate si creativitate, propunem ca aceste constatari sa fie luate in calcul de
organizatiile din RM, pentru o gestionare mai eficientd a negocierilor in conditii
atipice din contextul precedentului.

3. Aplicarea Metodei de negociere reflexiva de inovare: sa se concentreze pe me-
toda de negociere reflexiva de inovare, inclusiv prin introducerea mai multor teh-
nici creative pentru generarea de idei inovatoare, de exemplu: exercitii de stimula-
re a gandirii laterale (ce implicd gasirea de solutii neconventionale si perspective
diferite pentru a aborda o problema sau o situatie), jocuri de rol sau analize de caz
neconventionale. Metoda ar putea sa includa atat tehnici de divergenta (extinde-
rea si diversificarea ideilor), cdt si tehnici de convergenta (selectarea si dezvolta-
rea ideilor cele mai promitdtoare). Aceasta este o abordare eficienta de negociere
in conditii atipice, axatd pe transformarea provocirilor neconventionale in 0por-
tunitati de dezvoltare inovatoare.

4. Utilizarea procedurii de planificare a negocierilor in situatii atipice: aplicarea eta-

pelor de planificare pentru negociere in situatii atipice pentru mediul de afaceri propusa
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in lucrare, va contribui la dezvoltarea mediului de afaceri din Republica Moldova, ofe-

rind instrumente pentru a gestiona provocdrile si a obtine rezultate pozitive.

5. Selectarea membrilor echipelor de negociere dupa principiul puterii de nego-
ciere: in viziunea noastrd rolul important in gestiunea situatiilor atipice in mana-
gementul negocierilor, 1l joaca liderii si profesionistii din domeniul afacerilor. As-
tfel propunem o abordare mai profunda si structuratd la selectarea membrilor echi-
pet si a liderului de echipa, in ceia ce priveste: abilitdtile, competentele si aptitudi-
nile, precum si calitatea de lider ce poate oferi potentialul inovativ, decizional, su-
perioritate si exemplu.

6. Utilizarea puterii de negociere: In viziunea noastra, puterea de negociere a manage-
rului, se va axa pe urmatoarele surse: autoritate, carisma, constringere, informatie,
moralitate, simpatie, alianta, legalitate, competenta profesionala, atractie spontata.

Analizand concepte si notiuni fundamentale legate de negocieri, conform contributiilor

aduse de autori din Republica Moldova, Roméania si mediul international, consideram

oportun si recomandim utilizarea acestora la fundamentarea teoriilor manageriale. in
acest context venim cu recomandari pentru domeniul educatiei.

1. Modificarea curriculei in institutiile de invatamint superioare. Introduce-
rea 1n curricumum a disciplinelor de management: managementul negocierilor,
management strategic, etc., capitol si compartimente dedicate managementului
negocierilor in conditii atipice. Argumentam aceastd necesitate datoritd actuali-
tatii si intensificarii situatiilor atipice prezente in ultimii 10 ani in tara noastra
si in lume. Aceasta ar contribui la actualizarea si imbunatatirea continua a
curriculei universitare.

2. Propunerea subiectelor de cercetare legate de situatiile atipice. Ar putea fi
subiecte interesante de cercetare la teza de licenta si de master, privind influen-
ta situatiilor atipice la diferite procese manageriale.

3. Colaborarea multidisciplinara: implicarea unor specialisti din domenii varia-
te, cum ar fi psihologia, tehnologia si antreprenoriatul, poate aduce perspective
diverse, si poate imbogati abordarea metodei.

Analiza practicilor de negociere a permis sd conturam mai multe elemente ale
managementului negocierilor precum etapele negocierilor, beneficiile, importanta si
eforturile depuse de echipe de negociatori, care pot prezenta interes si pentru institutii-
le publice la organizarea negocierilor.

In contextul initierii procesului de negociere al Republicii Moldova la Asocierea
cu Uniunea Europeand, pentru Ministerul Economiei si Digitalizarii propunem ur-
matoarele:

1. Includerea negociatorilor din mai multe companii de success in echipa Republicii
Moldova, pentru negocierea procesului de asociere. Aceasta ar spori eficienta echi-
pei de negociere si eficacitatea la reducerea timpului de consultare a solutiilor.

2. Formarea unor platforme de discutii cu invitarea negociatorilor experimentati
din diverse domenii, cu diferite experiente de negociere, etc.

30



10.

11.

12.

13.

14.

15.

BIBLIOGRAFIE

ADAM H., BRETT J.M., Everything in moderation: The social effects of anger
depend on its perceived intensity. in: J. Exp. Soc. Psychol. 76:12-18, 2018

BALYKO D., Negotiations Doomed to Success. NLP Techniques in Action. Mos-
cow: Eksmo, 2008

BEAR J.B., BABCOCK L., Negotiation topic as a moderator of gender differen-
ces in negotiation. in: Psychol. Sci. 23(7):743, 2012

ELFENBEIN H.A., Individual differences in negotiation: a nearly abandoned
pursuit revived. in: Curr. Dir. Psychol. Sci. 24(2):131-36, 2015

ELFENBEIN H.A., Individual differences in negotiation: a relational process mo-
del. in: Organ. Psychol. Rev. 11(1):73-93, 2021

FISHER R., URY W., PATTON B.M., Getting to yes. Negotiating an agreement
without giving in. Random House Business Books, London, 2013

GEIGER 1., A model of negotiation issue—based tactics in business-to-business sa-
les negotiations. Ind Mark Manag 64:91-106, 2017

GIDILICA C., Abordarea procesului negocierilor prin prisma tipologiei si forme-
lor acestora. in: InterConf, 2021, disponibil la: http://dx.doi.org/ 10.51582/ inter-
conf.7-8.04.2021.007

GIDILICA C., Negocierile prin comunicare in teoriile economice si manageriale,
STUDIAUNIVERSITATISMOLDAVIAE, 2021, nr.2(142), Seria ,,Stiinte exacte
si economice”, ISSN 1857-2073, ISSN online 2345-1033, DOl:
http://doi.org/10.5281/zenodo.5095059

GIDILICA C., The peculiarities of business negotiations in the context of con-
temporary atypical situations of the Republic of Moldova. in: Cogito, 2023, vol.
15, pag. 269-285. ISSN 2068-6706.

KERN M.C., BRETT J.M., WEINGART L.R., ECK C.S., The “fixed” pie percep-
tion and strategy in dyadic versus multiparty negotiations. in: Organ. Behav. Hum.
Decis. Process. 157:143-58, 2020

KIM K., CUNDIFF N.L., CHOI S.B., Emotional intelligence and negotiation outco-
mes: mediating effects of rapport, negotiation strategy, and judgment accuracy. in:
Group Decis. Negot. 24(3):477-93, 2015

KIM K., CUNDIFF N.L., CHOI S.B., The influence of emotional intelligence on ne-
gotiation outcomes and the mediating effect of rapport: a structural equation mode-
ling approach. in: Negot. J. 30(1):49-68, 2014

KTEILY N., SAGUY T., SIDANIUS J., TAYLOR D.M., Negotiating power: agenda
ordering and the willingness to negotiate in asymmetric intergroup conflicts. in: J.
Pers. Soc. Psychol. 105(6):978-95, 2013

LEWICKI R.J., SAUNDERS D.M., JOHN W., Essentials of negotiation, Editura Ir-
win/McGraw-Hill, 2003

31


http://dx.doi.org/10.51582/interconf.7-8.04.2021.007
http://dx.doi.org/10.51582/interconf.7-8.04.2021.007
http://doi.org/10.5281/zenodo.5095059

16.

17.

18.

19.

20.

21.
22,

23.

24,
25,

26.

217,

MAZEI J., BEAR JI.B., HUFFMEIER J., Avoiding backlash or proving one’s
manhood? Beliefs about gender differences in negotiation. in: Group Decis. Negot.
31(1):81-110, 2022

PINKLEY R.L., CONLON D.E., SAWYER J.E., SLEESMAN D.J.,, VANDEWAL-
LE D., KUENZI M., The power of phantom alternatives in negotiation: how what
could be haunts what is. in: Organ. Behav. Hum. Decis. Process. 151:34— 48, 2019

RAHWAN I., Interest-based negotiation in multi-agent systems, Doctoral dissertati-
on, University of Melbourne, Department of Information Systems Melbourne, 2004

SARGU L., Management functions in atypical situations, in: Knowledge Horizons
- Economics Volume 11, No. 3, 2019, P-ISSN: 2069-0932, E-ISSN: 2066-1061

SARGU L., Management of atypical Situations through the quality management
system in: the collective Monograph Management of innovative development the
economic intension, Poland, 2018

SARGU L., Management of atypical situations, in: Universe sciences lasi, nr. 8, 2017

SARGU L., VALEEVA Y., Applying negotiations based on client individuality,
in: International Journal of New Technologies in Science and Engineering Vol. 3,
Issue 3, India, 2015

SARGU L., VALEEVA Y., GIDILICA C., Approaching Trade Negotiations Un-
der Atypical Conditions Created at Global Pandemic Level, in: Proceedings of the
International Conference Digital Age: Traditions, Modernity and Innovations (IC-
DATMI 2020), The proceedings series Advances in Economics, Business and Ma-
nagement Research, Volume 489, ISSN 2352-5398, disponibil la: DOI:
https://doi.org/10.2991/assehr.k.201212.006, pag. 26-30,

SCOTT B., Arta de a negocia. Editura Tehnica, Bucuresti, 1996

Scott,W.R., Institutions and Organizations: Ideas and Interests. Los Angeles, CA:
Sage, 2008

SHARAFUTDINOVA N., SARGU L., VALEEVA Y., Customer-oriented ap-
proach in retail networks management, in: Innovation Management, Entreprene-
urship And Corporate Sustainability (IMECS), 657-667 Prague, Czech Republic
Proceedings Innovation International Entrepreneurship and Corporate  Sustaina-
bility (IMECS)http://imecs.vse.cz/conference-proceedings/

SMITHEY F.l.,, BARRY B., ADAM LONG D., Lying and Smiling: Informational
and Emotional Deception in Negotiation. in: Journal of Business Ethics 88, no. 4
(2009): pag. 691-709, disponibil la: http://www.]stor.org/stable/40295027.

32


http://imecs.vse.cz/conference-proceedings/
http://www.jstor.org/stable/40295027

LISTA LUCRARILOR STIINTIFICE PUBLICATE LA TEMA TEZEI

1. Carti de specialitate
1.2.  carti de specialitate colective (cu specificarea contributiei personale)

1. SARGU Lilia, COMAN Claudiu, GIDILICA Constantin, Negocierile intre
metoda si proces in conditii atipice, Monografie, Varsovia: editura iScience
Sp.zo.0., Polonia, 2020, 120 pag. 12,5 c.a., ISBN 978-83-66216-23-5

Articole in reviste stiintifice
2.1. in reviste internationale cotate ISI si SCOPUS

2. GIDILICA, Constantin. The peculiarities of business negotiations in the con-
text of contemporary atypical situations of the Republic of Moldova. In: Cogito,
2023, vol. 15, pp. 269-285. ISSN 2068-6706.

2.2. in reviste din alte baze de date acceptate de catre ANACEC (cu indicarea bazei
de date)

3. GIDILICA, Constantin, Necessary characteristics for the negotiating manager
in atypical conditions, Acta Universitatis Danubius. (Economica Vol. 17 No. 2
(2021) / Economic Development, Technological Change, and Growth, Galati
Romania, pag 247-255, 0,6 c.a. Online ISSN: 2067 — 340X, https://dj.univ-
danubius.ro/index.php/AUDOE/article/view/973/1285  indexat in: CEEOL;
EBSCO Publishing; EconPapers; RePec; IDEAS; DOAJ; Cabell's; Proquest

4. CULIPEI, Laura-Catalina, GIDILICA, Constantin, Entrepreneurial Success
in RM Basedonthe Development of Business Negotiations In: Journal of Acco-
unting and Management ISSN: 2284 -9459 JAM Vol. 12, No.1 (2022),
https://dj.univ-danubius.ro/index.php/JAM/article/view/1761/2103

2.3. in reviste din Registrul National al revistelor de profil (cu indicarea categoriei)

5. GIDILICA, Constantin, Negocierile prin comunicare in teoriile economice si
manageriale, STUDIA UNIVERSITATIS MOLDAVIAE, 2021, nr.2(142), Se-
ria Stiinte exacte si economice ISSN 1857-2073 ISSN online 2345-1033 p.171-
175 DOI: http://doi.org/10.5281/zenodo.5095059

3. Articole in lucrarile conferintelor si altor manifestari stiintifice
3.1. in lucrarile manifestarilor stiintifice incluse in bazele de date Web of Science si
SCOPUS

6. SARGU Lilia, VALEEVA Yulia, GIDILICA, Constantin, Approaching Trade
Negotiations Under Atypical Conditions Created at Global Pandemic Level,
Proceedings of the International Conference Digital Age: Traditions, Modernity
and Innovations (ICDATMI 2020), The proceedings series Advances in Eco-
nomics, Business and Management Research, Volume 489, Available, ISSN
2352-5398, DOI: https://doi.org/10.2991/assehr.k.201212.006 , pag. 26-30, 0,6
c.a., Scopus

3.2. in lucrarile manifestarilor stiintifice incluse in alte baze de date acceptate de ca-
tre ANACEC

7. GIDILICA, Constantin, Negocierea de afaceri in relatiile de negociere cu fur-
nizorii prin prisma sistemului ISO 9001, Conferinta "Promovarea valorilor soci-
al-economice in contextul integrarii europene" International Scientific Confe-
rence, 11 decembrie 2020, — Chisindu : Lira ; Cazan ; Galati : S. n., 2021 (Ti-
pogr. ”Adrilang”), 176 p., ISBN 978-9975-3423-3-9. Pag. 157-165, 0,6 c.a.

33



https://dj.univ-danubius.ro/index.php/AUDOE/article/view/973/1285
https://dj.univ-danubius.ro/index.php/AUDOE/article/view/973/1285
https://dj.univ-danubius.ro/index.php/JAM/article/view/1761/2103
http://doi.org/10.5281/zenodo.5095059
https://doi.org/10.2991/assehr.k.201212.006

3.3. in lucrarile manifestdarilor stiintifice incluse in Registrul materialelor publicate
in baza manifestarilor stiintifice organizate din Republica Moldova
8. GIDILICA, Constantin, Puterea de negociere —succesul managerului contem-
poran, Conferinta stiintifica internationaldi PROMOVAREA VALORILOR
SOCIAL-ECONOMICE IN CONTEXTUL INTEGRARII EUROPENE, Chisi-
nau — Cazan — Ternopil — Galati, 12-13 Decembrie, 2019, USEM, Pag. 223-227
ISBN 978-9975-3287-6-0
9. GIDILICA Constantin, Interdependenta dintre comunicare si negociere in
procesul decizional dintre parti, INTERNATIONAL DOCTORAL SCIENTI-
FIC SYMPOSIUM “MODERN TENDENCIES OF SCIENTIFIC DEVELOP-
MENT: VISIONS OF YOUNG SCIENTISTS” -Chisinau — June 25, 2021, pag
57-64, ISBN 978-9975-3486-4-5
10.GIDILICA Constantin, Elementele mixului de marketing in panificarea activi-
tatilor manageriale sustenabile, "Promotion of Social and Economic Values in
the Context of European Integration", international conference (4 ; 2021;
Chisindu). 4th International Conference "Promotion of Social and Economic
Values in the Context of European Integration", December 3-4, 2021, Chisinau
pag 9-14, ISBN 978-9975-3527-2-7.

34



ADNOTARE
Gidilica Constantin
»Dezvoltarea managementului negocierilor in afaceri in conditiile situatiilor atipice”.
Teza de doctor in stiinte economice, Chisindu, Republica Moldova, 2024

Structura tezei: Teza este constituita din introducere, trei capitole, concluzii generale,
bibliografie (196 de surse). Lucrarea contine 146 pagini de text de baza, 39 figuri, 19 tabele.
Rezultatele obtinute sunt publicate in 10 lucrari stiintifice.

Cuvintele cheie: management, negociere, valorificare, sistem, dezvoltare, situatie atipi-
ca, inovatie, optimizare si modelare.

Scopul cercetirii consta in intelegerea si identificarea metodei de negociere, de a&imbu-
natatire a negocierilor in conditii atipice, si dezvoltarea managementului negocierilor pentru
mediul de afaceri provocat de schimbari neasteptate, incertitudine si provocari complexe.

Obiectivele cercetirii sunt structurate in trei directii fundamentale, fiecare din ele
avand un scop specific si clar definit in contextul cercetarii, privind dezvoltarea managemen-
tului negocierilor in afaceri in conditiile situatiilor atipice. Aceste directii isi propun sa aduca
in prim-plan aspecte teoretice, principii esentiale si modalitati inovatoare de abordare a nego-
cierilor, in contextul specific al mediului de afaceri din Republica Moldova, precum si sa
analizeze si sa sintetizeze conceptul de negociere in cadrul teoriilor economice si manageria-
le existente. Identificarea si definirea principiilor fundamentale de negociere sunt esentiale
in gestionarea situatiilor atipice din mediul de afaceri, dezvoltarea unor abordari inovatoare si
eficiente pentru negocierile din mediul de afaceri din Republica Moldova 1n situatii atipice.

Noutatea si originalitatea stiintifica constd in fundamentarea si argumentarea stiintifi-
ca a contributiilor semnificative domeniul managementului si negocierilor. Prezentarea mo-
dalitatilor de gestionare a situatiilor atipice in cadrul companiilor din RM, elaborarea analizei
SWOT a procesului de negociere in conditii atipice, elaborarea metodei de negociere pentru
imbunatatirea procesului, aplicabilitatea acesteia, precum si contributia la dezvoltarea nego-
cierilor in conditii atipice pentru mediului de afaceri.

Problema stiintificA importanta solutionatd in cercetare consta in dezvoltarea ma-
nagementului negocierilor prin abordarea planificarii eficiente de catre un negociator cu abi-
litati si competente adaptate la conditiile situatiilor atipice, pentru desfasurarea optima a pro-
cesului de management al negocierilor in cadrul organizatiilor ce se confrunta cu situatii ati-
pice. Aceasta implica explorarea modului in care abordarile traditionale de negociere pot fi
ajustate si Tmbunatatite, pentru a raspunde schimbarilor imprevizibile si pentru a profita de
oportunitatile emergente.

Semnificatia teoretica a cercetarii rezida din contributia pentru stiinta adusa domeniu-
lui managementului si practicilor de afaceri, aducand contributii substantiale la intelegerea si
optimizarea procesului de negociere in contexte complexe si dinamice.

Valoarea aplicativa a lucrarii se bazeaza pe: instrumente practice pentru profesionisti
care pot fi implementate in domeniul afacerilor si al negocierilor pentru a aborda cu succes
provocdrile situatiilor atipice, optimizarea performantei organizationale, contribuind la atin-
gerea obiectivelor si la obtinerea succesului in mediul de afaceri prin inovare si adaptabilita-
te. Lucrarea ofera modalitdti prin care acestia pot raspunde la schimbarile rapide si imprevi-
zibile din mediul de afaceri, abordand situatiile atipice ca oportunitati de a obtine avantaje
competitive. Teza sustine aplicarea metodei de negociere in conditii atipice personalizate
pentru fiecare companie in functie de capacitatea manageriala.

Implementarea rezultatelor stiintifice.

Prin actele de implementare a rezultatelor cercetarii.
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ANNOTATION

Gidilica Constantin
»Development of business negotiation management in atypical situations”
Doctoral Thesis in economical sciences, Chisinau, 2024

Thesis structure: The thesis consists of an introduction, tree chapters, general conclusions,
bibliography (196 sources). The paper contains 146 pages of basic text, 39 figures, 19 tables.

The results are published in 8 scientific papers.

Keywords: management, negotiation, valorisation, system, development, atypical situa-
tion, innovation, optimisation and modelling.

Aim of the research The aim is to understand and identify the method of negotiation to
improve negotiations in atypical conditions and to develop negotiation management for the
business environment caused by unexpected changes, uncertainty and complex challenges

Research objectives are structured in three fundamental directions, each having a specific
and clearly defined purpose in the context of research on the development of management of bu-
siness negotiations under atypical situations. These directions aim to bring to the fore theoretical
aspects, essential principles and innovative ways of approaching negotiations in the specific con-
text of the business environment of the Republic of Moldova, to analyze and synthesize the con-
cept of negotiation within existing economic and managerial theories, the identification and defi-
ning the fundamental principles of negotiation that are essential in managing atypical situations
in the business environment, developing innovative and effective approaches for negotiations in
the business environment in the Republic of Moldova in atypical situations.

Scientific novelty and originality, consists in the substantiation and scientific argumenta-
tion of significant contributions to the field of management and negotiations. The presentation of
the ways of managing atypical situations within the companies of the Republic of Moldova, the
development of the SWOT analysis of the negotiation process in atypical conditions, the deve-
lopment of the negotiation method for improving the process, its applicability, the contribution to
the development of negotiations in atypical conditions for the business environment.

Important scientific problem addressed in the research consists in the development
of negotiation management by approaching effective planning by a negotiator with skills and
competencies adapted to the conditions of atypical situations, for the optimal development of
the negotiation management process in organizations facing atypical situations. This involves
exploring how traditional negotiation approaches can be adjusted and improved to meet un-
predictable changes and take advantage of emerging opportunities.

Theoretical significance of the research resides in the contribution to management
science and business practices, making substantial contributions to understanding and opti-
mizing the negotiation process in complex and dynamic contexts

The applicative value of the work is based on: practical tools for professionals that
can be implemented in business and negotiation to successfully address the challenges of
atypical situations, optimising organisational performance, contributing to achieving goals
and success in the business environment, innovation and adaptability, the thesis provides
ways in which they can respond to rapid and unpredictable changes in the business environ-
ment, increasing competitiveness by addressing atypical situations as opportunities to gain
competitive advantage, the thesis supports the development of tailored strategies that can gi-
ve organisations an edge over the competition.

Implementation of scientific results.

Through the acts of implementation of the research results
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AHHOTALMS

I'spmnianka KoncranTun
«Pa3BuTHE yIIpaBJIeHHS [1€JI0BbIMH NEPEeroBOPaAMi B HETHIIHYHBIX CUTYALMAX)
JoxkTopckas nucceprauus B 00J1aCTH IKOHOMHYECKUX HayK, Kumunes, 2024 r.

Crpykrypa auccepramuu: Jluccepraiys COCTOUT U3 BBEAEHUS, TPEX IJ1aB, OOIIMX BbIBO-
JIOB, criucka utepatypsl (145 uctounukos). B pabote cogepxurcs 143 crpaHuIlbl OCHOBHOTO
TekcTa, 39 pucyHkoB, 19 Tabnwui. Pe3ynbraTel omyOirkoBaHsl B 10 HAyYHBIX Ty OIHKAIUIX.

KiroueBble ci10Ba: ynpaBieHUE, MEPEroBOPbI, MOBBIILIEHUE LIEHHOCTH, CUCTEMA, pa3-
BUTHE, HETUITMYHAS CUTYAIlUsl, ”THHOBAIlMU, ONTUMHU3AIUS U MOJCIUPOBAHUE.

Heab uccaeq0BaHUA— MMOHITH U ONPEACIUTh METOJT BEJICHUS IIEPETOBOPOB ISl yIIyd-
IICHUSI TIEPETOBOPOB B HETHUIMUYHBIX YCJIOBHUSAX U pa3paboOTaTh MEHEIHKMEHT IMEPEroBOPOB
JUIsL J1€JIOBOM Cpelbl, BBI3BAHHOW HEOXUIAHHBIMU W3MEHEHUSMH, HEOIPEACICHHOCThIO U
CJIOHBIMH MPoOIEMaMHu.

3agaum uccieA0BaHUs CTPYKTYPUPOBaHbI MO TpeM (yHIaMEHTAILHBIM HarpaBlie-
HUSIM, KaXJI0€ U3 KOTOPBIX MMEET KOHKPETHYIO W YETKO C(hOopMyJIUPOBAHHYIO IIEe]Ib B KOH-
TEKCTE UCCJIEI0BaHUS PA3BUTHUS YIIPABICHUS JIEIOBBIMU MIEPETOBOPAMH B HETUITMYHBIX CUTY-
anusx. DTU HAMpaBJICHUs HAIlpaBJeHbl Ha TO, YTOOBI BBIBUHYTHh Ha MEPEIHUN IUIaH Teope-
TUYECKHE aCIMEKThl, OCHOBHBIE MPUHIIMITBI 1 HHHOBAIIMOHHBIE CIIOCOOBI TTO/IX0/1a K MIEPEroBo-
paM B KOHKPETHOM KOHTEKCTE JeJIOBOU cpenbl PecyOmuku MosngoBa, MpoaHaaIn3upoBaTh U
CHUHTE3UPOBAaTh KOHUEIMLHIO MEPETOBOPOB B pPaMKax CYIIECTBYIOIIMX SKOHOMUYECKHX U
yIpaBJICHYECKUX TEOPHUM, BBISBICHUE W ONPEACIICHHE OCHOBOMOJIAralolIUX MPUHIIUIIOB Be-
JIEHUS TIEPETOBOPOB, KOTOPhIE HEOOXOAUMBI JIJisi YIPaBICHUS HETUITUYHBIMU CUTYAIUSIMU B
JIEJIOBOM cpene, pa3paboTka MHHOBALMOHHBIX M 3((GEKTUBHBIX MOJIXO0JI0B K MEpEeroBopam B
nenoBoi cpene PecnyOnuku MoiijoBa B HETUIIMYHBIX CUTYaIIUSIX.

HayyHnasi HOBU3HA U OPUTHHAJBHOCTD 3aKJIFOYAETCS B 0OOCHOBAHWW W HAYYHOU ap-
TYMEHTAIlUU 3HAYUTEIbHBIX BKJIAJ0B B 00JIaCTh MEHEHKMEHTA U neperoBopoB. [Ipe3enTtanus
croco0OB yIpaBJICHUs HETUIMUYHBIMU CUTYyaIlUsIMU BHYTpU KoMmanuii PecryOnuku Modmmo-
Ba, pazpaborka SWOT-aHanu3a nmeperoBOPHOro Mpoiecca B HETUIIMYHBIX YCIOBUSX, pa3pa-
00TKa MeTO/Ia TIEPEeroBOPOB /ISl YIyUIIeHHUs Mpollecca, ero NPUMEHUMOCTh, BKJIa/l B pa3BU-
THE NIEPErOBOPOB B HETUIUYHBIX JJIs IEJIOBOM CPEibl yCIOBHUSIX.

Baxnas HayyHasi npo0;eMa, paccMaTpuBaeMasl B UCCIIEIOBAHUH, 3aKIIFOUAETCsl B pa3pa-
OOTKe ympaBJIeHHUs TIEPEroBOPaMH Ha OCHOBE MOAX0/a K 3 (HEeKTHBHOMY TUTAHUPOBAHUIO TIEpE-
TOBOPINKKA, 00JIaJAI0NIET0 HaBbIKAMU U KOMIIETCHIUSAMH, aJalTUPOBAHHBIMU K YCJIOBHSIM HE-
TUNUYHBIX CUTYAlUH, JJI1 ONTUMAJIbHOTO Pa3BUTHUS MPOLIECCa YIPABJICHUS IIEPETOBOPAMH B Op-
TraHU3alMIX, CTAIKUBAIOIIMXCS ¢ HETUIMMYHBIMU CUTYalUUsIMU. JTO MPEANOIaracT u3yuyeHue To-
r0, KaK MOKHO CKOPPEKTUPOBATh M YIIyUIIUTh TPAAUIIMOHHBIE MOIXObI K IEPEroBOpam, 4YTo0bI
OHH COOTBETCTBOBAJIU HEIIPEICKA3yEMbIM U3MEHEHUSAM U HCTIOJIb30BAJIM HOBbIE BOZMOXKHOCTH.

TeopeTnueckasi 3 HAUMMOCTb HCCJIEA0BAHMS 3aKJIIOYACTCS BO BKJIAJEC B HAYKy yIpaB-
JIeHUs U OU3HEC-TIPaKTUKY, BHECEHUH CYIIECTBEHHOTO BKJIa/la B MTOHMMAaHUE U ONTUMHU3AIUIO
NIEPErOBOPHOTO MPOLIECCA B CIOKHBIX M IMHAMUYHBIX KOHTEKCTaX.

IIpuxnagHasi HEHHOCTh PadoOThI OCHOBAHA HA: MPAKTUYECKUX MHCTPYMEHTAX IJISl MPO-
(eccuoHanoB, KOTOPbIE MOTYT OBITh pealn30BaHbl B OM3HECE M MEPEroBOPaX Ui yCIEIIHOTO
perreHus mpo0aeM HETUNHYHBIX CHTYalldd, ONTHMH3AIMN OPTaHW3aIMOHHON JESITeTbHOCTH,
COJICHCTBUS TIOCTHKEHUIO 1IeJIel U ycriexa B OM3Hec-cpejie, THHOBAIIMOHHOCTH U a/IalITUBHOCTH,
B mmccepranum npencraBiieHbl COCOOBI, ¢ MOMOIIBIO KOTOPBIX OHM MOTYT pearpoBaTh Ha
OBICTpBIC U HETIPe/ICKa3yeMble U3MEHEHUS B OU3HEC-Cpelie, TOBBIIIAsi KOHKYPEHTOCTIOCOOHOCTh
3a CUET PaCCMOTPEHUS HETUITMYHBIX CUTyallil KaK BO3MOXKHOCTEW JIJIs TTOJTyYE€HUsI KOHKYPEHT-
HOTO TpeumyIecTBa. Jluccepramnus MOAIEPKUBACT pa3pabOTKy WHIAMBHUIYAIBHBIX CTPATETHi,
KOTOpBIE MOTYT JaTh OpTraHU3aIMsIM MPEUMYIIECTBO TIEpe]] KOHKYPEHTaMHU.

Buenpenue pedyabratoB Hayku. [locpencTBoM akTOB BHEAPEHHUS pPe3yJbTAaTOB HC-
CJIEJIOBAaHUN
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